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บทคัดย่อ 

งานคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีมีวตัถุประสงค ์(1) เพื่อหาความสมัพนัธ์ของลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์กบั 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์แมนของคนวยัท างานท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
(2) เพื่อหาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคผ่าน
แอปพลิเคชนัไลน์แมน ของคนวยัท างานท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการแจกแบบสอบถามและรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน จากนั้นใชส้ถิติการหาความถ่ีร้อยละ ค่าเฉล่ียค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ
สถิติไค-สแควร์ เพ่ือทดสอบสมมุติฐานหาความสมัพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05 ระหวา่งลกัษณะดา้น
ประชากรศาสตร์กับการตดัสินใจซ้ือ และปัจจัยส่วนประสมการตลาดออนไลน์กับการตดัสินใจซ้ือ ผลของ
สมมติฐานการวิจับพบว่า (1) ลกัษณะด้านประชากรศาสตรทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสินคา้
อุปโภคบริโภค ในดา้นการใชจ่้ายต่อคร้ัง และ (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ทุกดา้น มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ไดแ้ก่ ความพึงพอใจ และการซ้ือซ ้ า 
ค าส าคญั : ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s), กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
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The purpose of the research is to study the factors, which relate to the decision making process of purchasing 

consumer goods of Line Man application users, who work and live in Bangkok. The objective is (1) to show a 

relationship between demographic characteristics and the decision making process of purchasing consumer goods 

of Line Man application users and (2) to show a relationship between online marketing mix (6P’s) and the decision 

making process of purchasing consumer goods of Line Man application users. The data of sample of 400 Line 

Man application users, working and living in Bangkok, was collected, using a questionnaire. The data set was 

analyzed, using descriptive statistics, exercising measures of frequency, the mean, standard deviation and Chi 

Square test. The results of the study indicate that (1) all of the demographic characteristics show significant 

relationship to the decision making process of purchasing consumer goods through Line Man application, 

focusing on price and (2) all of the online marketing mix show significant relationship to the decision making 

process of purchasing consumer goods through Line Man application in post purchase behavior. 

Keywords: Online marketing mix (6P’s), Decision making process 

 

 

 
 
 
 
 
 
 



ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 

 จากสถานการณ์การแพร่เช้ือไวรัสโคโรนา 2019 หรือโรคโควิด-19 ซ่ึงสามารถติดต่อจากคนสู่คน ได้

แพร่ระบาดไปทั่วโลกรวมถึงประเทศไทย ตั้ งแต่เดือนธันวาคม พ.ศ. 2562 จนกระทั่งองค์การอนามยัโลกได้

ประกาศใหโ้รคโควดิ-19 เป็นโรคระบาดใหญ่ และกระทรวงสาธารณสุข (2563) ไดป้ระกาศใหโ้รคโควดิ-19 เป็น

โรคติดต่ออันตรายตามพระราชบัญญัติโรคติดต่อ พ.ศ. 2558 (มีผลบังคับใช้ว ันท่ี 1 มีนาคม พ.ศ. 2563) 

นายกรัฐมนตรีโดยความเห็นชอบของคณะรัฐมนตรี จึงให้ประกาศสถานการณ์ฉุกเฉินในทุกเขตท้องท่ีทั่ว

ราชอาณาจักร ตั้ งแต่วนัท่ี 26 มีนาคม พ.ศ. 2563 การแพร่ระบาดส่งผลกระทบในวงกวา้ง ทั้ งด้านสาธารณสุข 

เศรษฐกิจ สงัคม ตลอดจนถึงการด ารงชีวติของประชาชนชาวไทย มาตรการ“อยูบ่า้น หยดุเช้ือ เพ่ือชาติ” ท่ีรณรงค์

การจ ากัดกิจการและกิจกรรมต่าง ๆ รวมถึงการขอความร่วมมือให้ประชาชนอยู่ในเคหะสถาน และการเวน้

ระยะห่างทางสงัคม ตามนโยบายของกระทรวงสาธารณสุข เพื่อควบคุมและป้องกนัการแพร่กระจายของเช้ือไวรัส 

ในปัจจุบนั สถานการณ์การระบาดของเช้ือโรคยงัคงยดืเยื้อ และยงัไม่สามารถผลิตวคัซีนรักษาโรคได ้ประกอบกบั

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป ส่งผลให้ผูป้ระกอบการแอปพลิเคชนัเขา้มามีบทบาท และไดรั้บความนิยม

เป็นอยา่งมากในธุรกิจร้านอาหาร  

 แอปพลิเคชนัไลน์แมน (LINE MAN Application) เป็นหน่ึงในแอปพลิเคชนัให ้บริการสั่งอาหารท่ีไดรั้บ
ความนิยมอย่างสูงในตลาด ไลน์แมน เป็นบริการรูปแบบ O2O (ออนไลน์สู่ออฟไลน์) ท่ีคิดคน้และพฒันาโดย
ทีมงานคนไทยของบริษัท ไลน์ ประเทศไทย เพ่ือเป็นแอปพลิเคชันผู ้ช่วย ท่ีตอบสนองความต้องการใน
ชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค ปัจจุบนั ไลน์แมนมีร้านคา้กวา่ 40,000 ร้าน มียอดผูใ้ชบ้ริการ 1.5 ลา้นคนต่อเดือน และ
มีฐานผูใ้ชง้านในประเทศไทยถึง 44 ลา้นคน โดยบริการของไลน์แมนมี 5 ประเภท ดงัน้ีคือ (1) บริการสัง่อาหาร (2) 
บริการส่งเอกสาร (3) บริการสั่งซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือ (4) บริการส่งพสัดุ และ (5) บริการเรียกรถแท็กซ่ี ใน
เดือนมกราคม พ.ศ. 2563 ไลน์แมน ไดเ้ปิดตวับริการใหม่ท่ีช่ือ “มาร์ท เซอร์วสิ (Mart Service)” ใหบ้ริการดา้นผูช่้วย
ในการสัง่ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค และส่งตรงถึงบา้นลูกคา้ โดยการร่วมมือกบั แฮปป้ี เฟรช (Happy Fresh) ซ่ึงเป็น
เวบ็ไซตด์า้นซูเปอร์มาร์เก็ตออนไลน์จากประเทศอินโดนีเซีย (วรานนัท ์ช่วงฉ ่า, 2563) 
 

วตัถุประสงค์ 
1. เพื่อหาความสมัพนัธ์ของลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจสัง่ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค 

ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์แมน ของคนวยัท างานท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อหาความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค 

บริโภคผา่นแอปพลิเคชนัไลน์แมน ของคนวยัท างานท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐานการวจัิย 
1. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค 

ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์แมน 



2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค
บริโภค ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์แมน  

 

ขอบเขตของการวจัิย 

 งานวจิยัฉบบัน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ผา่น 

แอปพลิเคชนัไลน์แมน (Line Man) ของคนวยัท างานท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดขอบเขต
ในการวจิยั ดงัน้ี 
 1. ศึกษาลักษณะลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว รายได้ 
การศึกษา และอาชีพ 

2. ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด การรักษาความเป็นส่วนตวั และการใหบ้ริการส่วนบุคคล 
 3. ศึกษากลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มคนวยัท างานท่ีมีอายรุะหวา่ง 21-60 ปี ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และ 
ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์แมน 
 4. ศึกษาจากแหล่งขอ้มูลแบบปฐมภูมิดว้ยการแจกแบบสอบถาม 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อเป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการ น าผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ท่ีมีความ  

สมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์แมน เพื่อวางแผนการตลาดและกลยทุธ์ 
ต่าง ๆ ใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน 

2.    เพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการ ทราบถึงแนวโนม้ ความตอ้งการ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ

สั่งซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ผ่านแอปพลิเคชันไลน์แมน และสามารถน าผลการศึกษาไปใชเ้ป็นขอ้มูล เพื่อก าหนด

กลุ่มเป้าหมาย และพฒันารูปแบบบริการใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
1.  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (online marketing mix - 6P’s) เป็นองคป์ระกอบการตลาดแบบ

ใหม่ ซ่ึงประกอบด้วย ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (product) ราคา (price) การจัดจ าหน่าย (place) การส่งเสริมการตลาด 
(promotion) การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) และการใหบ้ริการส่วนบุคคล (personalization) 

2.  แอปพลิเคชนัไลน์แมน คือ โปรแกรมท่ีออกแบบมาเพื่อเป็นเคร่ืองมืออ านวยความสะดวก ท่ีผูต้อ้งการ
ใชบ้ริการ สามารถติดตั้งและใชไ้ดอ้ยา่งง่ายดายบนมือถือ ท่ีใชร้ะบบ ปฏิบติัการ ไอโอเอส (IOS) และ แอนดรอย 
(Android) 

3.  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ คือ กระบวนการในการเลือก เพ่ือให้บรรลุวตัถุประสงคใ์นการท าส่ิงใดส่ิง
หน่ึง โดยผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือการรับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  



4.  สินคา้อุปโภคบริโภค ในงานวจิยั หมายถึง สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีสัง่ซ้ือจากซุปเปอร์มาเก็ตต่างๆ 
ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์แมน และมีบริการจดัส่งตรงถึงบา้น หรือสถานท่ี ตามวนัและเวลาท่ีลูกคา้ก าหนด 

5.  คนวยัท างาน คือ กลุ่มประชากรท่ีมีอายุระหว่าง 21-60 ปี ท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงเป็น
กลุ่มเป้าหมายในงานศึกษาวจิยัคร้ังน้ี 
 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้องกบัลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 

ความหมายของลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 
ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพครอบครัว รายได ้การศึกษา และอาชีพ 

เป็นตวัแปรท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุดในการแบ่งส่วนตลาด และการก าหนดตลาดเป้าหมาย เน่ืองจากมีความสัมพนัธ์ต่อ

ความตอ้งการ และอตัราการใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภค อีกทั้งลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ยงัเขา้ถึง และ

สามารถวดัไดง่้ายกวา่ตวัแปรอ่ืน  
 

แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้องกบัปัจจัยส่วนประสมการตลาดออนไลน์  

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์  

 ส่วนประสมการตลาดถือเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการกระตุน้ระบบธุรกิจ นกัวิชาการและผูเ้ช่ียวชาญทั้ง
ไทยและต่างประเทศใหค้วามหมายของส่วนประสมการตลาดไวอ้ยา่งมากมาย โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ ์(product) เป็นส่ิงท่ีน าเสนอขายเพ่ือตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ โดยสินคา้และ

บริการท่ีจ าหน่ายผ่านอินเทอร์เน็ต แบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ (1) สินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้(tangible goods) เป็น

สินคา้ท่ีเป็นรูปธรรมเช่น เส้ือผา้ (2) สินคา้ท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้(intangible goods) สินคา้ท่ีอยูใ่นส่ือดิจิตอล เช่น 

เพลง แอปพลิเคชนั หรือสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการ เช่น บริการจดัส่งอาหาร 

2. ราคา (price)  เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของเงินตรา หรือเป็นมูลค่าท่ี ยอมรับในการ

แลก เปล่ียนผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอ ซ่ึงจ าเป็นตอ้งค านึงถึงปัจจยัในการตั้งราคาของผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ตอ้งค านึงถึง

ราคาตลาดเป็นหลกั การคิดเผื่อราคาค่าขนส่ง ถา้รวมค่าขนส่งแลว้ มีราคาเพ่ิมข้ึน อาจท าใหค้วามน่าสนใจลดลง 

หรือลูกคา้เปล่ียนใจได ้การใชว้ธีิปรับราคาใหต้ ่า เม่ือรวมกบัค่าขนส่งแลว้ ราคายงัคงต ่ากวา่ หรือเท่ากบัตลาด หาก

ไม่สามารถปรับเร่ืองราคาได ้ใหเ้นน้เร่ืองความสะดวกจากการสัง่ซ้ือ หากราคาท่ีแจง้ยงัไม่ค่าขนส่ง ตอ้งแจง้ลูกคา้ 

และใหข้อ้มูลดา้นการจดัส่งดว้ย 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place or distribution) เป็น กระบวนการเคล่ือนยา้ย ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปสู่

ผูบ้ริโภคหรือตลาดเป้าหมาย ซ่ึงปัจจยัในการพิจารณาช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑผ์า่นระบบออนไลน์ โดยมี

เวบ็ไซตเ์ป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์ซ่ึงควรพิจารณา ปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่ เวบ็ไซตต์อ้งใชง้านง่าย การเขา้

เวบ็ไซต ์หรือดาวน์โหลดเร็ว ขอ้มูลท่ีน าเสนอชดัเจนน่าสนใจ และความปลอดภยัของขอ้มูล    



4. การส่งเสริมการตลาด (promotion) เป็นการส่ือสารทางการตลาดระหว่างผู ้ขายและผูซ้ื้อ หรือ

กลุ่มเป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงคท่ี์ส าคญัเพื่อเตือนความทรงจ า แจง้ข่าวสาร หรือชกัจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการใน

ผลิตภณัฑแ์ละการตดัสินใจซ้ือ โดยการประชาสมัพนัธ์ หรือการท าโปรโมชนัต่าง ๆ เพ่ือส่งเสริมการขาย โดยตอ้ง

มีการเตรียมความพร้อมก่อน ไดแ้ก่ ตอ้งมีขอ้มูลต่าง ๆ พร้อม สมบูรณ์ สร้างจุดเด่นของเวบ็ไซตเ์พ่ือจดจ าง่าย สร้าง

บรรยากาศความคึกคกัให้เขา้ร่วมกิจกรรม เพ่ือสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูซ้ื้อ และพิจารณากลุ่มเป้าหมายและ

งบประมาณ 

5. การรักษาความเป็นส่วนตวั (privacy) เป็นนโยบายท่ีผูป้ระกอบการหรือองคก์รต่าง ๆ ไดป้ระกาศให้

สาธารณชนไดท้ราบว่า ตนจะให้ความคุม้ครองขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีเก็บไวไ้ปในทางใดบา้ง ผูป้ระกอบการควร

ก าหนดนโยบาย เพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือ โดยเฉพาะขอ้มูลเก่ียวกับการรักษาความ เป็นส่วนตัว เช่น ท่ีอยู่ 

หมายเลขโทรศพัท ์หมายเลขบตัรเครดิต เป็นตน้  

6. การใหบ้ริการรายบุคคล (personalization) เป็นลกัษณะการบริการแบบโตต้อบ ร่วมกนั (interactive) 

ระหวา่งผูป้ระกอบการกบัลูกคา้แบบเจาะจงบุคคล เรียกวา่ การตลาดแบบหน่ึงต่อหน่ึง (one to one marketing) ท่ี

สามารถท าใหเ้ขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งแม่นย  า โดยการวเิคราะห์และเจาะลึกพฤติกกรมของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัส าคญัท่ีท าใหส้ามารถใหข้อ้มูล น าเสนอสินคา้หรือบริการเป็นรายบุคคลได ้ ตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลท่ีเก็บ

ขอ้มูลส่วนตวั ความสนใจ ความชอบตลอดจนพฤติกรรมในการซ้ือหรือเขา้ชมเวบ็ไซต ์เพ่ือน าเสนอส่ิงท่ีตรงใจ

ลูกคา้ อ านวยความสะดวก  สร้างความเป็นกนัเอง และความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ 
  

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัการตัดสินใจใช้บริการ 

 ชูชยั สมิทธิไกร (2552) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (decision making process) เป็น

กระบวน การท่ีเกิดข้ึนโดยเจตนา และผา่นกระบวนการคิดไตร่ตรองในการเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ี

มีอยู ่โดยท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกสินคา้หรือบริการ ตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัตามสถานการณ์ ปัจจยัภายในและ

ปัจจยัภายนอกเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เพ่ือใหก้ารบริโภคสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการไดอ้ยา่งเหมาะสม และเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด 

1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (problem/need recognition) ในขั้นตอนแรกของ

กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึน เม่ือผูบ้ริโภคมองเห็นความแตกต่างระหวา่งสภาวะในอุดมคติกบัสภาวะในความ

จริง สภาวะในอุดมคติ คือ สภาวะท่ีผูบ้ริโภคมีความปรารถนาอยากจะใหเ้กิดข้ึน ส่วนสภาวะในความจริง คือ 

สภาวะท่ีเกิดข้ึน และด ารงอยูใ่นปัจจุบนั การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ สามารถเกิดข้ึนไดใ้น 2 กรณี 

คือ  

(1) เม่ือสภาวะในอุดมคติอยูใ่นระดบัเดิม แต่สภาวะในความจริงเส่ือมถอยลงจากเดิม เช่น โทรทศัน์

ช ารุด 

(2) เม่ือสภาวะในอุดมคติมีการยกระดบัสูงข้ึน แต่สภาวะในความจริงยงัคงอยูใ่นระดบัเดิม เช่น ความ

ตอ้งการซ้ือบา้นหลงัใหม่ท่ีใหญ่กวา่เดิม เพ่ือรองรับสมาชิกใหม่ 



2. การแสวงหาขอ้มูล (information search) เม่ือผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ

แลว้ ล าดบัต่อไป ผูบ้ริโภคจะท าการแสวงหาขอ้มูล เพ่ือใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค 

แบ่งเป็น                       

(1) แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คน รู้จกัท่ีมีประสบการณ์ใน

การใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ                       

(2) แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตาม ส่ือต่างๆ พนกังานขาย 

ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์ 

         (3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของ สินคา้หรือบริการจาก

ส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค                       

(4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ ความทรงจ าส่วนตวัของ

ผูบ้ริโภคท่ีเคยเรียนรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการต่าง ๆ   

ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัส่วนใหญ่จะคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑจ์ากส่ือทางสงัคมออนไลนค์วบคู่ไปกบัการหา

ขอ้มูลโดย ตรงจากเวบ็ไซตข์องบริษทัผูผ้ลิต 

3. การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) หลงัจากคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ลว้ ในขั้น

ต่อไปผูบ้ริโภคจะพิจารณาทางเลือก หากผูบ้ริโภคไม่มีความรู้หรือขอ้มูล และไม่มีประสบการณ์ในการซ้ือ

ผลิตภณัฑน์ั้นเลย ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งสร้างชุดการพิจารณาข้ึนมาใหม่ โดยอาศยัวธีิการต่าง ๆ เช่น ปรึกษาเพ่ือน 

คน้หาขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต แตส่ าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นแลว้ มกัจะพิจารณา

ทางเลือก โดยการดึงขอ้มูลจากความทรงจ าของตนเองมาใช ้โดยปกติ ผูบ้ริโภคไม่ไดป้ระเมินทางเลือกดว้ยวธีิการ

ท่ีซบัซอ้น ในบางคร้ังผูบ้ริโภคจะใชท้างลดั เพ่ือท าใหก้ารตดัสินใจเร็วข้ึน โดยก าหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะ

ใชใ้นการประเมิน คุณลกัษณะบางอยา่งของผลิตภณัฑท่ี์บ่งบอกคุณภาพของผลิตภณัฑ ์เช่น ยีห่อ้ ราคา และความ

เช่ือเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 

4. การตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) Sproles & Kendall อา้งอิงในชูชยั สมิทธิไกร (2552) หลงัจากท่ี
ไดท้ าการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase Behavior) การประเมินหลงัการบริโภค เป็นขั้นตอนสุดทา้ย
ของกระการตดัสินใจ โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาตดัสินว่าคุณภาพของสินคา้หรือบริการนั้น สอดคลอ้งกบัความ
คาดหวงัหรือไม่ หลงัจากการประเมิน ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจต่อสินคา้หรือบริการนั้น โดยข้ึนอยู่
กบัการเปรียบเทียบระหวา่งความคาดหวงักบัผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจริง ผลของการเปรียบเทียบสามารถเกิดข้ึนได ้3 แบบ
คือ (1) ผิดความคาดหวงั เม่ือผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจริงอยู่ในระดับต ่ากว่าความคาดหวงั (2) สมความคาดหวงั เม่ือ
ผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจริงสอดคลอ้งกบัความคาดหวงั (3) เกินความคาดหวงั เม่ือผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจริงอยูใ่นระดบัสูงกว่า
ความคาดหวงั ซ่ึงจะท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกพึงพอใจมากท่ีสุด เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ ก็มีความเป็นไปไดท่ี้จะมี
การซ้ือซ ้ า และการซ้ือซ ้ าหลาย ๆ คร้ังน าไปสู่ความเป็นไปไดสู้งท่ีผูบ้ริโภคจะเกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ 

 
 



งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 

เพญ็วิภา เพชร์จัน่ (2562) ท าการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจสั่งซ้ืออาหารท่ี

ส่งผลต่อความพึงพอใจของการใช้แอปพลิเคชันไลน์แมน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ด้าน

ลกัษณะทางประชาศาสตร์ ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด ส าเร็จการศึกษาในระดบั

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน ปัจจยัส่วนประสมการทางการตลาด (7P’s) ดา้นการส่งเสริมการขาย 

(promotion) จากส่วนลดราคาค่าอาหาร ส่งผลต่อการต่อการตดัสินใจสั่งซ้ืออาหารมากท่ีสุด  รองลงมาคือ ดา้น

ผลิตภณัฑ ์(product) จากอตัลกัษณ์ หรือ Logo 
สุดารัตน์ สิริมหาวงศ ์และสุวนนัท ์คงใหม่ (2561) ท าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสัง่ซ้ืออาหาร

ผ่านแอปพลิเคชนั LINE MAN  เขตพระโขนง ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด รวมถึงปัจจยัดา้นการยอมรับเทคโนโลย ีดา้นความปลอดภยั ความน่าเช่ือถือ และดา้นการใหบ้ริการส่วน
บุคคล ส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชนั LINE MAN ของผูบ้ริโภคในเขตพระโขนง 
กรุงเทพมหานคร 

ชเนศ ลกัษณ์พนัธ์ุภกัดี (2560) ท าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสัง่อาหารแบบ 
เดลิเวอร่ี ผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
บริการ การจดัส่ง และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสัง่อาหารแบบ 
เดลิเวอร่ีผา่นส่ือ อิเลก็ทรอนิกส์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มากท่ีสุด 

อรุโณทยั ปัญญา (2562) ท าการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษาระดบัปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมือง

จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ20-21 ปี และมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 บาท มากท่ีสุด ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P’s) ดา้นช่องทางการ

จ าหน่าย มีความส าคญัในระดบัสูงท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ตามล าดบั 

อิสราวลี  เ นียมศรี (2559) ท าการศึกษา การตัดสินใจใช้บริการแอปพลิเคชัน LINE MAN ใน

กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ การส่ือสารทางการตลาดดิจิทลั และการยอมรับการใชเ้ทคโนโลยี มีความ 

สัมพนัธ์ และมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการแอปพลิเคชนั LINE MAN ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ี 0.05 โดยในด้านการโฆษณาผ่านส่ือดิจิทัล การประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือดิจิทัล ช่วยให้เขา้ถึงกลุ่ม 

เป้าหมาย และเกิดความสะดวก รวดเร็วในการเขา้ถึงขอ้มูล  ด้านการส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทัล การรับรู้

ประโยชน์ และการรับรู้ใชง้านง่าย 

 

 

 

 



กรอบแนวคิดงานวจัิย 
 

   ตวัแปรอิสระ                                                                        ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 
 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดงานวจิยั 
 

 
 
 
 
 
 
 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P’s) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ  

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั 

6. ดา้นการใหบ้ริการรายบุคคล  
 

กระบวนการตดัสินใจสั่งซ้ือ 

1.  การตระหนกัถึงปัญหา 

2. การคน้หาขอ้มูล 

3. การประเมินทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 

ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา   
4. รายได ้
5. อาชีพ 
6. สถานะครอบครัว 

 



วธีิด าเนินการวจัิย 
การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีตอบแบบสอบถามในการวิจยัคร้ังน้ี คือ คนวยัท างานท่ีมีอายรุะหวา่ง 

21 – 60 ปี ท่ีใชบ้ริการสัง่ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์แมน และอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งเป็นร้อยละ 50 จากประชากรทั้งหมดท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแทจ้ริง โดยหาความเช่ือมัน่ร้อย

ละ 95 และยอมรับค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่งได ้0.05 
   

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (check list) 

ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้อาชีพ สถานะสมรส  
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 

(rating scale)  ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ/์บริการ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล  

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกับกระบวนการตดัสินใจสั่งซ้ือ ลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (check list)  
ประกอบดว้ย การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะ เป็นค าถามปลายเปิดการตรวจสอบเคร่ืองมือการวจิยั 
 1. การทดสอบความถูกตอ้งของเน้ือหา (content validity) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีพฒันาข้ึนไปปรึกษา
ผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน เพ่ือท าการพิจารณาถึงความถูกต้องด้านเน้ือหา ความเข้าใจของข้อค าถามและภาษาของ
แบบสอบถาม ด้วยการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง (index of item objective congruence : IOC) ทั้ งน้ี ค่า IOC ท่ี
ยอมรับไวว้า่แบบสอบถามมีความเท่ียงตรงคือมีค่ามากกวา่ 0.5 ข้ึนไป ถา้หากมีค่านอ้ยกวา่ 0.5 ถือวา่แบบสอบถาม
นั้นไม่มีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวิจยั จะตอ้งตดัแบบสอบถามขอ้นั้นออกไปหรือท าการปรับปรุง
แบบสอบถามขอ้นั้นใหม่  
 2. การทดสอบความเช่ือถือ (reliability) โดยหลงัจากทดสอบความถูกตอ้งของเน้ือหาและปรับปรุงตาม
ค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญแลว้ จึงน าแบบสอบถามไปทดสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ กบักลุ่มทดสอบท่ีมี
ลกัษณะใกลเ้คียงกับตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั จ านวน 40 ชุด เพ่ือทดสอบค่าความน่าเช่ือถือ (reliability) โดยใช้
เทคนิคการวดัความสอดคลอ้งของแบบสอบถาม ( internal Consistency Method) ด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ 
Cronbach’s Alpha ซ่ึงจะตอ้งมีค่า Alpha มากกวา่ 0.7 จึงจะถือวา่ขอ้มูลมีความเช่ือมัน่สูง  
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ จากเคร่ืองมือแบบสอบถาม มีวธีิด าเนินการ ดงัน้ี 

1. เผยแพร่เคร่ืองมือทางอินเตอร์เน็ต โดยกระจายแบบสอบภาพในเวบ็เพจไลน์แมน บนเฟสบุ๊ก เพ่ือเก็บ

รวบรวมขอ้มูลจากลุ่มตวัอยา่ง 



2. ตรวจสอบความถูกตอ้งในการตอบขอ้ค าถามในเคร่ืองมือของกลุ่มตวัอยา่งใหส้มบูรณ์ และน าผลการ

ตอบไปวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 

 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (descriptive statistics) 
 ผูว้จิยัไดน้ าสถิติเชิงพรรณนามาวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 1. วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานะครอบครัว รายได ้การศึกษา และ
อาชีพ โดยใชต้ารางแจกแจงค่าความถ่ี (frequency) และค่าร้อยละ (percentage) น าเสนอในรูปแบบตารางประกอบ
ความเรียง 
 2. วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ ท่ีประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด การรักษาความเป็นส่วนตวั และการให้บริการส่วนบุคคลโดยหาค่าเฉล่ีย (mean) 
และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) น าเสนอในรูปแบบตารางประกอบความเรียง 

3. วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจสั่งซ้ือ ประกอบดว้ย การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา 
การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยใชต้ารางแจกแจง
ค่าความถ่ี (frequency) และค่าร้อยละ (percentage) น าเสนอในรูปแบบตารางประกอบความเรียง 

การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (inferential statistics) 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นตวัแทนของประชากร ซ่ึง
สามารถน าผลการวเิคราะห์นั้นมาสรุปอา้งถึงประชากรได ้โดยใชท้ฤษีความน่าจะเป็น สถิติเชิงอนุมาน
ประกอบดว้ย การทดสอบสมมติฐานโดยการใชส้ถิติไคสแควร์  (Chi-Square: 2 ) 
  

ผลการวจัิย 
1. ผลการศึกษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ คนวยัท างานท่ีซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ผา่น 

แอปพลิเคชนัไลน์แมน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 75.50 อายุระหว่าง 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 61.30 
สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 81.50 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 72.50 เป็นพนกังานบริษทัเอกชน 
คิดเป็นร้อยละ 56.30 และมีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.50 
 2.   ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (6P’s) พบวา่ ปัจจยัท่ีอยูใ่นระดบัมาก มี 3 ดา้น คือ 

ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ (x ̅= 4.23, SD = 0.58) ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (x ̅= 4.28, SD = 0.65) และดา้นการรักษา
ความเป็นส่วนตวั (x ̅= 4.15, SD = 0.78) ส่วนปัจจยัท่ีอยูใ่นระดบัปานกลาง มี 3 ดา้น คือ ดา้นราคา (x ̅= 3.70,  

SD = 0.82) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (x ̅= 4.01, SD = 0.68) และดา้นการใหบ้ริการรายบุคคล (x ̅= 3.88,  

SD = 0.79)   
3.   ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจสัง่ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์แมน พบวา่ คน

วยัท างานท่ีซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ผ่านแอปพลิเคชันไลน์แมน ส่วนใหญ่ ตะหนักถึงความตอ้งการในความ
สะดวกสบาย คิดเป็นร้อยละ 65.80 สั่งให้ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 71.80 คน้หาขอ้มูลจากเวบ็ไซตโ์ดยตรงของแอป



พลิเคชนัไลน์แมน คิดเป็นร้อยละ 31.00 มีการเปรียบเทียบราคา คิดเป็นร้อยละ 76.00 การส่งเสริมการขายเป็นส่ิง
กระตุน้ คิดเป็นร้อยละ 52.80 ซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม คิดเป็นร้อยละ 34.00 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังนอ้ยกวา่ 500 
บาท คิดเป็นร้อยละ 53.80 จ านวนคร้ังท่ีซ้ือต่อเดือน 1-2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 59.00 วนัท่ีสั่งซ้ือ คือ วนัจนัทร์-ศุกร์ 
เป็นร้อยละ 57.00 ช าระเงินดว้ยวิธีช าระเงินปลายทาง เป็นร้อยละ 61.00 รุ้สึกพึงพอใจมาก เป็นร้อยละ 57.50 และ
อาจจะสัง่ซ้ือซ ้ า คิดเป็นร้อยละ 50.80 

 

อภิปรายผลการวจัิย 

1. ผลการศึกษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ คนวยัท างานท่ีซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ผา่นแอปพลิเค 

ชันไลน์แมน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี เป็น
พนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดร้ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเพญ็วิภา เพชร์จัน่ 
(2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจสั่งซ้ืออาหารท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของ
การใช้แอปพลิเคชันไลน์แมน ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบว่า ด้านลักษณะทางประชาศาสตร์ ผู ้ตอบ
แบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด ส าเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
พนกังานเอกชน  

2. ผลการศึกษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค  

ผ่านแอปพลิเคชนัไลน์แมน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดย รวมพบวา่ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ทุกดา้น

มีความสัมพันธืกับการตัดสินใจ ในด้านการใช้จ่ายต่อคร้ัง ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดเก่ียวกับลักษณะด้าน

ประชากรศาสตร์ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ท่ีกล่าววา่ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภคนั้น มีผลมาจาก

ปัจจยัท่ีแตกต่างกนั ตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการใชง้านท่ีแตกต่างกนั โดยเฉพาะดา้น

รายได ้ท่ีเป็นตวัแปรส าคญัในการช้ีวดัความสามารถในการซ้ือของผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบการควรค านึงถึงความ

แตกต่างทางดา้นประชากรศาสตร์ เพ่ือสามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และเพ่ิมศกัยภาพในการตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ 

3. ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค 

บริโภค ผ่านแอปพลิเคชันไลน์แมน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 สรุปได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาด

ออนไลน์ทุกดา้น มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ไดแ้ก่ ความพึงพอใจ และการซ้ือ

ซ ้ า ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจของชูชยั สมิทธิไกร (2552) ท่ีกล่าววา่ ผูบ้ริโภคจะรู้สึก

พึงพอใจต่อสินคา้หรือบริการหรือไม่นั้น ข้ึนอยูก่บัการประเมินความคาดหวงักบัผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจริง หากผลลพัธ์

ท่ีเกิดข้ึนจริงอยู่ในระดบัต ่ากว่าความคาดหวงั จะท าให้เกิดความผิดหวงั หากผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจริงสอดคลอ้งกบั

ความคาดหวงั จะท าให้เกิดความสมหวงั และหากผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนจริงอยูใ่นระดบัสูงกวา่ความคาดหวงั จะท าให้

ผูบ้ริโภครู้สึกประทบัใจ และพึงพอใจมากท่ีสุด เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ ก็มีความเป็นไปไดท่ี้จะมีการซ้ือซ ้ า 

และการซ้ือซ ้ าหลาย ๆ คร้ังน าไปสู่ความเป็นไปไดสู้งท่ีผูบ้ริโภคจะเกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ 

 
 



ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 
1. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัในการท าการส่ือสารและกลยทุธ์ทางการ  

ตลาดใหส้อดคลอ้งกบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ในงานศึกษาน้ี เพื่อให้

สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

2. ผูป้ระกอบการควรปรับรูปแบบปัจจยัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ โดย  

เฉพาะดา้นการส่งเสริมการตลาด ใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ใดดี้ยิง่ข้ึน เพ่ือกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ 

และดึงดูดลูกคา้ใหม่ 

3. ผลการแจกแจงความถ่ีขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 
ของคนวยัท างานท่ีซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ผ่านแอปพลิเคชนัไลน์แมน พบวา่ ผูแ้สดงความคิดเห็นทั้งส้ิน 20 คน 
เสนอแนะให้จัดโปรโมชั่นส่งเสริมทางการตลาด ได้แก่ การไม่คิดค่าบริการจัดส่ง มากท่ีสุด จ านวน 10 คน 
รองลงมา คือ การเพ่ิมความหลากหลายของร้านคา้ จ านวน 6 คน และเพ่ิมช่องทางการช าระเงิน จ านวน 4 คน 
ตามล าดบั 

 

ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

ผูว้จิยัควรศึกษาการส่ือสารทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ผา่น
แอปพลิเคชันไลน์แมน เพ่ือน าข้อมูลมาเป็นแนวทางในการพฒันา และปรับกลยุทธ์ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ เน่ืองจากบริการสั่งสินคา้อุปโภคบริโภค ผ่านแอปพลิเคชนัไลน์แมน เป็นบริการใหม่ท่ีเปิด
ให้บริการเม่ือตน้ปี 2563 ยอดผูใ้ชบ้ริการจึงยงัมีไม่มากนกั เน่ืองจากอาจขาดการประชาสัมพนัธ์ท่ีทัว่ถึง จึงท าให้
ผูบ้ริโภคส่วนมากไม่ทราบถึงการเปิดใหบ้ริการ  
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