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บทคัดย่อ 

งานวิจัยครั้ งน้ีมีวตัถุประสงค์  1. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจการเลือกใช้แอพพลิเคชั่นในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ของพนักงาน SGT Service (Thailand) Co.,Ltd เป็นการศึกษาเฉพาะพนักงานบริษัท SGT Service 
(Thailand) Co.,Ltd และเพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจการเลือกใช้
แอพพลิเคชัน่ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltdร กลุ่มตวัอย่างไดแ้ก่
พนกังานบริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd  จ านวน 215 คน  การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ค่า
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน T-test  และOne-way ANOVA 

ผลการวิจยัพบว่า 1. ขอ้มูลทัว่ไปของพนกังาน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 
21-30 ปี  สถานภาพโสด ระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี มีรายไดอ้ยู่ระหว่างต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 10,000 บาท และ
ต าแหน่งแผนกรมยาสินคา้ 2. การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ใช้แอพพลิเคชั่นShopee ความถ่ีในการซ้ือประมาณ1-2 ครั้ ง จ านวนเงินท่ีใช้ในการซ้ือสินค้า
ประมาณ น้อยกว่า 500 บาท สินคา้ท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ เส้ือผา้/เคร่ืองแต่งกาย ใช้บริการจดัส่งบริษทั Kerry 
Express 3. ทดสอบสมมุติฐานขอ้ที่1 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการในการเลือกใชแ้อพพลิเคชัน่ใน
การซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนักงานบริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล
ของพนักงาน มีความแตกต่างกันตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน ต าแหน่งงาน และทดสอบ
สมมุติฐานขอ้ที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของพนกังานบริษทั SGT Service 
(Thailand) Co.,Ltd จ าแนกตามการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ มีความแตกต่างกันตาม ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ จ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ออนไลน์ วิธีการช าระเงินในการซ้ือสินคา้ออนไลน์   
 
 
ค ำส ำคัญ: ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือ, ส่วนประสมทางการตลาดบริการ, แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 
 
 
 
 

 
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการค้นคว้าอิสระเรื่อง ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้อสนิค้าออนไลน์ของพนักงานกรณีศึกษา บริษัท SGT Service (Thailand) 
Co.,Ltd 
2 นักศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโท หลักสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกจิ มหาวิทยาลัยรามคำแหง 
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ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
ธุรกิจการคา้ออนไลน์เติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง ทั้งน้ีเน่ืองจากเทคโนโลยีท่ีก้าวหน้าท าให้การเข้าถึง

เทคโนโลยีของผูบ้ริโภคสะดวกรวดเร็ว ง่ายดายแค่เพียงปลายน้ิวสัมผสั ปัจจยัท่ีส าคญัมาจากการท่ีธุรกิจต่างๆ
มองว่าเวลาน้ีพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) เป็นช่องทางการขายหลกัในการเขา้ถึงผูบ้ริโภค อีกทั้งยงั
มีการเขา้มาของผูใ้ห้บริการจากต่างประเทศ ท าให้เกิดการแข่งขนัด้านการให้บริการเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ได้มากท่ีสุด ทั้งการมีระบบช าระเงินออนไลน์ (Online Payment) ที่พฒันาไปอย่าง
มากทั้งในด้านความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ หรือการมีระบบจดัการสินคา้และการขนส่งถึงปลายทาง
พร้อมเก็บเงิน จึงยิ่งส่งเสริมให้ร้านคา้ออนไลน์อย่างเช่น lazada Shopee และJDcentral ซ่ึงได้รับความนิยม
มากขึ้นเน่ืองจากเป็นแหล่งรวมสินคา้มากมายหลายชนิดเอาไวท่ี้เดียว นอกจากน้ียงัมีการส่งเสริมการตลาด
มากมาย การช าระเงินหลากหลายช่องทาง และมีการบริการส่งสินคา้ที่บา้นอีกด้วย ช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผ่านแอพพลิเคชัน่จึงนบัไดว้่าเป็นช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพอีกช่องทางหน่ึงส าหรับผูท่ี้ตอ้งการจ าหน่ายสินคา้
ของตนในโลกออนไลน์ 

จากสถานการณ์โควิด -19 คือพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปล่ียนไปทั้งในช่วงการระบาดและประเมินว่า
น่าจะเป็นพฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปอย่างถาวร นัน่คือการซ้ือสินคา้และบริการผ่านพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หรือ 
อีคอมเมิร์ช ท าให้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค คือ ความสะดวกสบาย  ขอ้มูลจากกระทรวงพาณิชย์
ก าลงัจะช้ีว่าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศไทยมีการเติบโตอย่างน่าสนใจ จากสถิติการการจดทะเบียน
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ตามจ านวนของร้านคา้ออนไลน์สะสมจนถึงปี 2563 มีจ านวนรวมทั้งส้ิน 58,423 ราย 
เม่ือพิจารณาสถิติการจดทะเบียนรายปีจะพบว่า มีจ านวนการจดทะเบียนเพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองทุกปี โดยใน
ปี 2559 จ านวน 6,051 ราย ปี 2560 จ านวน 7,811 ราย ปี 2561 จ านวน 9,648 ราย ปี 2562 จ านวน 10,747 ราย 
และล่าสุดปี 2563 จ านวน 12,883 ราย ซ่ึงจะเห็นไดช้ดัว่าแนวโนม้จ านวนการจดทะเบียนเพ่ิมขึ้นเฉล่ียปีละ 2 
%  

ส าหรับในปี 2564 สถิติการจดทะเบียน ในเดือนม.ค. 2564 มีจ านวน 1,435 ราย และเดือนก.พ. 2564 มี
จ านวน 1,471 ราย ซ่ึงจากแนวโนม้ของจ านวนสถิติดงักล่าวสามารถคาดการณ์ไดว้่าในปี 2564 จะมีจ านวน
สถิติการจดทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไม่น้อยกว่า 15,000 ราย ถือได้ว่าเป็นการขยายตวัเพ่ิมขึ้นอย่าง
ต่อเน่ือง ตอบรับกบักระแสการคา้ออนไลน์ที่ก  าลงัเป็นที่นิยมในปัจจุบนั  (กรุงเทพธุรกิจ, 2563)  

ซ่ึงท าให้หลายๆบริษัทมีการจัดโปรโมชั่น มีการจัดแคปเปญเกิดขึ้น โดยการศึกษาพบว่าตลาด
แอพพลิเคชัน่ในปี 2563 พบว่า การจดัแคปเปญ 11.11 ของ lazada ท าให้ยอดขายได ้111 ลา้นบาทใน 3 นาที
แรก มียอดขาย 1,000 ลา้นบาทใน 2 ชัว่โมงแรก มียอดค าส่ังซ้ือ 6 ลา้นครั้ งใน 1 วนั ซ่ึงถือเป็นความส าเร็จอีก
ครั้ งของ Lazada ในการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือสินคา้ออนไลน์ให้กบัผูบ้ริโภค 
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ตลาดแอพพลิเคชัน่ในปี 2563 แคปเปญ 11.11ของShopee มียอดค าส่ังซ้ือเพ่ิมขึ้น 10 เท่า ส าหรับผูข้าย
ท่ีเขา้ร่วมแคปเปญ มีการจดัจ าหน่าย 200 ลา้นช้ิน 1 วนั มีการเล่นเกมส์ของ Shopee  2.5 พนัลา้นครั้ ง และ
ดูไลฟ์สด 20 ลา้นชัว่โมง ท าให้ร้านคา้ท่ีมียอดค าส่ังซ้ือสูงสุด เพ่ิมขึ้นกว่าช่วงเวลาปกติ 20 เท่า 

ตลาดแอพพลิเคชัน่ในปี 2563 แคปเปญ 11.11ของ JD CENTRAL พบว่า มียอดขายเติบโต 114% เมื่อ
เทียบกับช่วงเวลาเดียวกันของปีก่อน และมียอดจบัจ่ายเฉล่ียที่ 3 ,649 บาท มียอดซ้ือรายใหม่เพ่ิมขึ้น 5 เท่า 
โดยมียอดจบัจ่ายเฉล่ีย 3,649 บาท และในช่วง 2 ชม. แรกของแคมเปญน้ีมียอดขายเติบโตถึง 350% เม่ือเทียบ
กบัปีก่อน ( brand in side ,2563) 

หลงัจากบริษทัไดจ้ดัโปรโมชัน่ แคปเปญแลว้จะตอ้งมีการจดัระบบออนไลน์ ระบบช าระเงินออนไลน์
อย่างมีประสิทธิภาพท่ีดี เพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูบ้ริโภค เน่ืองจากประเทศไทยก าลงักา้วเขา้สู่ยุคท่ีส่ือ
ออนไลน์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการจับจ่ายสินค้าและบริการ โดยเฉพาะ โทรศัพท์มือถือก็กลายเป็น
เคร่ืองมือท่ีช่วยในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ เช่น การเร่ิมตั้งแต่การหาขอ้มูล ของสินคา้และร้านคา้ก่อนซ้ือ 
เปรียบเทียบราคา อ่านรีวิวของลูกคา้คนอ่ืน แมก้ระทัง่ถ่ายรูปสินคา้ขึ้น ส่ือออนไลน์เพ่ือขอความเห็นจาก
ญาติหรือเพื่อนสนิท ศิระ เน่ืองจากปัจจุบนัมีธุรกิจออนไลน์อยู่เป็นจ านวนมาก และมีการแข่งขนัสูง 
จากขอ้มูลดงักล่าวท าให้ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัการตดัสินใจการเลือกใชแ้อพพลิเคชัน่ในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ของพนกังาน กรณีศึกษา บริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd เพื่อที่จะไดท้ราบถึงความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค และทศันคติท่ีมีต่อการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ เพ่ือเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการหรือ
ผูท่ี้มีส่วนเกี่ยวขอ้งได้รู้และเขา้ใจถึงการตดัสินใจการเลือกใช้แอพพลิเคชั่นในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ
พนักงาน กรณีศึกษา บริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd เพื่อสอดคลอ้งกับความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ให้ไดม้ากที่สุด 

วัตถุประสงค์กำรวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจการเลือกใช้แอพพลิเคชั่นในการซ้ือสินค้าออนไลน์ของพนักงาน SGT 

Service (Thailand) Co.,Ltd เป็นการศึกษาเฉพาะพนกังานบริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตดัสินใจการเลือกใช้แอพพลิเคชั่นใน

การซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd 

 
ขอบเขตของกำรวิจัย 

ขอบเขตด้านเน้ือหา คือ ทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และส่วน
ประสมการตลาดบริการ  

ขอบเขตดา้นประชากรและพ้ืนท่ี คือ เฉพาะพนักงานบริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd จ านวน 
215 คน 

ขอบเขตดา้นระยะเวลา คือ ระหว่างช่วงเดือน เมษายน   - กรฎาคม 2564 
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ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1. เพ่ือให้ทราบถึงการตดัสินใจการเลือกใช้แอพพลิเคชั่นในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนักงาน 

SGT Service (Thailand) Co.,Ltd เป็นการศึกษาเฉพาะพนกังานบริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd 
2. เพ่ือให้ทราบถึงการตดัสินใจการเลือกใช้แอพพลิเคชั่นในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนักงาน

บริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd 
3. เพื่อผูท้ี่สนใจน าผลการวิจยัครั้ งน้ีเพ่ือต่อยอดงานท าวิจยัอ่ืนๆ ในการปรับปรุง หรือ พฒันากลยุทธ์

การประชาสัมพนัธ์เพื่อการตลาด (Marketing Public Relations) ให้เกิดประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

กำรทบทวนวรรณกรรม 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยกับพฤติกรรำของผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซ้ือ การใช้ และการ

ประเมินผล ในการใช้สินคา้และ/หรือบริการ ซ่ึงจะมีความส าคญัทั้งในปัจจุบนัและอนาคต ซ่ึงหลกัการที่มี
ประสิทธิภาพในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ หลกั 6Ws 1H ซ่ึงประกอบดว้ย  

 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภำพที่ 1 ค  าถาม 6Ws  1H 
ที่มำ : ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) 

 

ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมกำรตลำด 7Ps (Marketing Mix) 
Kotler (2003) ให้ความหมายของการบริการ คือ การกระท าหรือการปฏิบตัิใดๆก็ตามที่ฝ่ายหน่ึงเสนอ

ให้ต่ออีกฝ่ายหน่ึงซ่ึงเป็นส่ิงท่ีไม่อาจจบัต้องได้ และจึงไม่มีการยกกรรมสิทธ์ิการเป็นเจ้าของใดๆทั้งส้ิน 
ผลิตภณัฑก์ารบริการน้ีอาจจะผูกติดหรือไม่ผูกติดกบัตวัสินคา้ก็ได ้

ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์ (2541) สรุปเกี่ยวกบัแนวคิดกลยุทธ์การตลาด
สาหรับธุรกิจการบริการ (Marketing Mix’s) ว่าขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) เป็น
ล าดับขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของผูบริโภค และพบว่าผูบ้ริโภคผ่าน กระบวนการ 7 ขั้นตอน คือธุรกิจท่ี
ให้บริการจะใชส่้วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix’s) หรือ 7Ps ซ่ึงประกอบดว้ย 

Who :  ใครคือตลาดเป้าหมาย   กลุ่มเป้าหมาย 
What :  ตลาดซ้ืออะไร    ความตอ้งการ 
Why :  ท าไมจึงซ้ือ    เหตุผล 
Who :  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ  กลุ่มอิทธิพล 
When :  ซ้ือเม่ือใด    โอกาสการซ้ือ 
Where :  ซ้ือท่ีไหน    แหล่งซ้ือ 
How :  ซ้ืออย่างไร                       วิธีการซ้ือ 
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1. ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีสามารถสนองความจ าเป็นรวมทั้งความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้คือผูข้าย
จะต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้นๆ โดยทั่วไปแลว้
ผลิตภณัฑแ์บ่งออกเป็น 2 ลกัษณะคือ ผลิตภณัฑท์ี่อาจสามารถจบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑท์ี่ไม่สามารถจบัตอ้ง
ไม่ได ้

2. ราคา หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ (Cost) ลูกคา้ลูกคา้จะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ลูกคา้
จะตดัสินใจซ้ือ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีให้บริการในส่วนเร่ิมตน้ โดยการเลือกท าเล ท่ีตั้ง
(Location) ของธุรกิจบริการนั้นมีความส าคญัเป็นอย่างยิ่ง โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีลูกคา้ตอ้งไปรับบริการ
ในสถานที่ท่ีผูใ้ห้บริการจดัไว ้

4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสารทางขอ้มูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อเพ่ือสร้าง
ทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การ ส่ือสารโดยใช้บุคคล การ
ประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา อุปกรณ์เคร่ืองมือและการบริการ การออกแบบภาพลกัษณ์องค์กร และการ
ส่งเสริมการขาย 

5. บุคลากร (People) หรือพนกังาน (Employees) หมายถึง พนกังานผูใ้ห้บริการเป็นองคป์ระกอบ
ที่ส าคญัในกระบวนการผลิตและบริการ ซ่ึงตอ้งผ่านการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) และ
การจูงใจพนักงานเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได้ และสร้างความพึง
พอใจให้กบัลูกคา้ไดเ้หนือคู่แข่ง 

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence &Presentation) หมายถึง ส่ิงท่ีปรากฏแก่สาธารณชน
เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกคา้ (Customer Value Proposition) และช่วยส่ือให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงภาพลกัษณ์และ
คุณภาพของการบริการ 

7. กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการให้บริการเพื่อส่งมอบคุณภาพในการ
ให้บริการไดอ้ย่างประทบัใจลูกคา้และรวดเร็ว 

ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซ้ือ (Buyer Decision Process) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) กล่าวว่า กระบวนการซ้ือหรือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเป็นขั้นตอนตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัจากการซ้ือ 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน โดยเหตุการณ์ก่อนท่ีจะมีการซ้ือ จนถึงเหตุการณ์
หลงัจากการซ้ือสรุป ไดด้งัน้ีคือ Kotler & Keller, 2006, p. 181 

1. การตะหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) ปัญหาเกิดขึ้นเม่ือรู้สึกถึงความแตกต่าง
ระหว่างอุดมคติ (Ideal) คือรู้สึกว่าดีต่อตนเอง และตอ้งการเป็นอยู่จริง (Reality) ของส่ิงต่างๆท่ีเกิดขึ้นกับ
ตนเอง 
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2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลเพื่อช่วยในการตดัสินใจในการ
แกปั้ญหา 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ประเมินทางเลือกและตดัสินใจทางเลือกที่ดี
ท่ีสุดจากข้อมูลขั้นตอนท่ี 2 ผู ้บริโภคจะประเมินทางเลือกด้วยการใช้ข้อมูลคุณสมบัติแต่ละสินค้ามา
เปรียบเทียบและตดัสินใจจากหลายตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาในการ
ตดัสินใจแตกต่างกัน คือสินคา้บางอย่างตอ้งการขอ้มูลมากใช้เวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางสินคา้
ตดัสินใจโดยใชเ้วลาไม่นาน 

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-purchase Behavior) หลังจากการซ้ือแล้วผู ้บริโภคจะได้รับ
ประสบการณ์ โดยมีความพอใจหรือไม่มีพอใจก็ได ้ถา้พอใจผูบ้ริโภคจะไดร้ับทราบถึงขอ้ดี ท าให้เกิดการซ้ือ
ซ ้าหรือการแนะน าให้เกิดลูกคา้ใหม่ 

วิธีด ำเนินงำนวิจัย 
ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง คือ พนกังานของบริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd จ านวน 215 คน 
เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวิจัย คือ แบบสอบถามท่ีผ่านความตรงเชิงเน้ือหาจากผูท้รงคุณวุฒิจ านวน 3 ราย 

โดยมีแบบสอบถาม 3 ตอน คือ  
ตอนที่ 1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา รายได ้ซ่ึงเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (close-end response questions) 
ตอนที่ 2 ค  าถามเกี่ยวกับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นออนไลน์ ของพนักงานบริษทั 

SGT Service (Thailand) Co.,Ltd ซ่ึงเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (close-end response questions) 
ตอนที่ 3 ค  าถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยแต่ละขอ้ค าถามของตอนที่3 ที่มี

ระดบัความส าคญั 5 ระดบั ส าหรับเกณฑก์ าหนดระดบัความส าคญัของประชาชนจะใชม้าตรวดัแบบ Rating 
scale  1 ความพึงพอใจนอ้ยที่สุด 2 ความพึงพอใจนอ้ย 3 ความพึงพอใจปานกลาง 4 ความพึงพอใจมาก และ5 
ความพึงพอใจมากที่สุด  โดยการวิคราะห์ขอ้มูลเพื่อหาระดบัค่าเฉล่ีย  

สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ซ่ึงประกอบดว้บ หาค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียง

เบมารฐาน สถิติที่ใช ้T-test และ One-way ANOVA  

ผลกำรวิจัย 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของพนักงำน SGT Service (Thailand) Co.Ltd 

จากกการวิเคราะห์พบว่า พนักงานส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 147 คน อายุในช่วง 21-30 ปี 
จ านวน 150 คน สถานภาพโสด จ านวน 115 คน ระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 197 คน รายไดต้่อ
เดือนต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 10,000 บาท จ านวน 130 คน และต าแหน่งงานแผนกรมยาสินคา้ จ านวน 197 คน  
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำออนไลน์ของพนักงำน 
จากการวิเคราะห์พบว่า พนักงานส่วนใหญ่ใช้แอพพลิเคชั่น Shopee จ านวน 126 คน ความถ่ีใน

การซ้ือสินคา้ประมาณ 1-2 ครั้ ง จ านวน 122 คน จ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ออนไลน์ประมาณนอ้ยกว่า 
500 บาท จ านวน 94 คน  สินคา้และบริการท่ีนิยมซ้ือผ่านออนไลน์คือ เส้ือผา้/เคร่ืองแต่งกาย จ านวน 114 คน 
วิธีช าระเงินโดยอินเตอร์เน็ตแบงคก์ิ้ง จ านวน 76 คน และบริการจดัส่งสินคา้คือ Kerry Express จ านวน 49 
คน  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำรข้อใดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจในกำรซ้ือสินค้ำ
ออนไลน์ 

จากการวิเคราะห์พบว่า พนักงานส่วนใหญ่ให้ระดับความพึงพอใจกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริษทัท่ีมีผลตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนักงานในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.72 แต่เมื่อพิจารณาละเอียดในแต่ละด้านพบว่า มีระดับความพึงพอใจมากที่สุดคือ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์รองลงมาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านราคา ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
ดา้นกระบวนการ ดา้นการนส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากรหรือพนกังาน ตามล าดบั 

ส่วนที่ 4 กำรทดสอบสมมุติฐำน 
สมมติฐานขอ้ท่ี 1 การเลือกใช้แอพพลิเคชั่นในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทั SGT 

Service (Thailand) Co.,Ltd แตกต่างกนัไปตามลกัษณะประชากร จากการศึกษาพบว่า ประชากรที่มีเพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา รายไดต้่อเดือน และต าแหน่งงานที่แตกต่างกนัที่มีผลต่อการเลือกใชแ้อพพลิเคชัน่ในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทั SGT Service (Thailand) Co.Lta แตกต่างกนั มีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05   
ส่วนประชากรท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกนัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้แอพพลิเคชัน่ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของ
พนกังานบริษทั SGT Service (Thailand) Co.Lta ไมแ่ตกต่างกนั  

สมมติฐานขอ้ที่ 2 การตดัสินใจซ้ือสินคา้แตกต่างกนัท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ
แอพพลิเคชั่นออนไลน์ของพนักงานบริษัท SGT Service (Thailand) Co.,Ltd แตกต่างกัน จากการศึกษา
พบว่า ประชากรท่ีมีจ านวนเงินท่ีใชใ้นการซ้ือสินคา้ออนไลน์ และวิธีการช าระเงินในการซ้ือสินคา้ออนไลน์
แตกต่างกันท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของพนักงานบริษทั SGT 
Service (Thailand) Co.,Ltd แตกต่างกัน มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ส่วนประชากรท่ีมีแอพพลิเคชั่นขาย
สินคา้ออนไลน์ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ และบริการจดัส่งสินคา้ออนไลน์แตกต่างกนัที่มีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดบริการแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของพนกังานบริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd ไม่
แตกต่างกนั 

กำรอภิปรำย 
1. การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

(ร้อยละ 68.37) มีอายุ 21-30 ปี  (ร้อยละ 69.77) สถานภาพโสด (ร้อยละ 53.49) ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
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ยุพเรศ พิริยพลพงศ์ (2558) ได้ท าการศึกษางานวิจยัเร่ือง ปัจจยัและพฤติกรรมที่มีผลต่อการตดัสินใจใชโ้ม
บายแอพพลิเคชัน่ซ้ือสินคา้ผ่านทางสมาร์ทโฟนและแท็บเล็ตของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการ
วิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  อายุ 25-39 ปี  และสถานภาพโสด  

2. การวิเคราะห์ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือซ้ือสินคา้ออนไลน์พบว่า พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ใชแ้อพพลิเคชัน่Shopee (ร้อยละ 58.60) ความถ่ีในการซ้ือประมาณ1-2 ครั้ ง (ร้อยละ 56.74) จ านวนเงินท่ีใช้
ในการซ้ือสินคา้ประมาณ น้อยกว่า 500 บาท (ร้อยละ 43.72) สินคา้ท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ เส้ือผา้/เคร่ืองแต่งกาย 
(ร้อยละ 53.02) ใชบ้ริการจดัส่งบริษทั Kerry Express (ร้อยละ 22.79)  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ          ปัท
มำภรณ์ ปัญญำ (2562) ได้ท าการศึกษางานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทาง
แอพพลิเคชั่นช้อปป้ี (Shopee) ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา  จากการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 1-2 ครั้ งต่อเดือน ส่วนใหญ่จ่ายเงินโดย
เฉล่ีย 301-500 บาทต่อครั้ ง สินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคนิยมซ้ือผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ คือ เส้ือผา้/
เคร่ืองแต่งกาย และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชแ้อพพลิเคชัน่ขายสินคา้ออนไลน์ Shopee บ่อยที่สุด  

3. การวิเคราะห์ขอ้มูลผลการวิจยัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้
แอพพลิเคชั่นในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังาน SGT Service (Thailand) Co.,Ltd ที่ได้รับการประเมิน
อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.72  เมื่อพิจารณาใน ในสามล าดบัแรกไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Mean= 4.82) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Mean = 4.79) ด้านราคา (Mean = 4.76) และด้านการส่งเสริม
การตลาด (Mean = 4.65) ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ชนำธิป กำรเร็ว (2563) การศึกษาพฤติกรรมและ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้แอพพลิเคชัน่ช้อปป้ิงออนไลน์ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัล าปาง จากการวิเคราะห์พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชแ้อพพลิเคชั่นช้
อปป้ิงออนไลน์ของกลุ่มตวัอย่าง อนัดบัแรก คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย) ดา้นราคา และดา้น
การส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 

4. ทดสอบสมมุติฐานส่วนประสมทางการตลาดบริการในการเลือกใชแ้อพพลิเคชัน่ในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ของพนักงานบริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของพนักงาน 
จากการวิเคราะห์พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกันที่มีผลต่อการเลือกใช้
แอพพลิเคชัน่ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของพนกังานบริษทั SGT Service (Thailand) Co.,Ltd แตกต่างกนั ซ่ึง
สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ปัทมำภรณ์ ปัญญำ (2562) ได้ท าการศึกษางานวิจยัเร่ือง  ปัจจยัที่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นชอ้ปป้ี (Shopee) ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  จาก
การวิเคราะห์พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นชอ้ปป้ี (Shopee) 
ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีเพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา และรายได ้แตกต่างกนั ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั 
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ข้อเสนอแนะ 
1. ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรน ำผลไปใช้ทำงธุรกิจ 

1. จากลกัษณะดา้นขอ้มูลทัว่ไป ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 21–30 ปี รายไดต้่อเดือนเฉล่ีย ต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 10,000 บาท บาท ระดบั
การศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ เดือนละ 1-2 ครั้ ง ประเภทท่ีส่วนใหญ่ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือคือ เส้ือผา้/ เคร่ืองแต่งกาย จ านวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ในแต่ละครั้ งน้อยกว่า 500 บาท ดังนั้นการ
ส่ังซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชัน่สามารถน าขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ไปปรับใช้ในการด าเนินธุรกิจโดยการน า
ขอ้มูลและลกัษณะกลุ่มเป้าหมายไปท าการตลาดและท าการโฆษณาท่ีเหมาะสมเพื่อให้เกิดการรับรู้การการใช้
งานส่ังซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นท่ีง่ายและรวดเร็วมากยิ่งขึ้น หรืออาจวางแผนก าหนดกลยุทธ์เพ่ือให้ตรง
กบักลุ่มเป้าหมาย จะช่วยให้ผูป้ระกอบการธุรกิจเกี่ยวกบัแอปพลิเคชัน่ หรือองคก์รหรือหน่วยงานท่ีเกี่ยวขอ้ง
สามารถท่ีจะวางแผนกลยุทธ์ส าหรับกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนและช่วยให้กลยุทธ์มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

2. จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะให้ความส าคญัในเร่ือง
สินค้าท่ีขายผ่านแอปพลิเคชั่นท่ีมีความหลากหลายในการเลือกซ้ือสินคา้ ดังนั้น ผูป้ระกอบการท่ีด าเนิน
เกี่ยวกับการมีสินค้าที่หลากหลายให้ตอบโจทย์กับผูบ้ริโภคต้องการควรจะให้ความส าคัญในประเด็น
ดงักล่าวดว้ยการจดัให้มีรายละเอียดระบุราคาท่ีชดัเจนเพื่อให้ลูกคา้ไดร้ับขอ้มูลดว้ยตนเองก่อนการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ อีกส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น ดังนั้นแลว้จึง
เป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีด าเนินเกี่ยวกบัการลงสินคา้ในแอปพลิเคชัน่ท่ีจะน าผลการศึกษาครั้ ง
น้ีไปพฒันาเพ่ือเพ่ิมจ านวนลูกคา้ให้เกิดการกระตุน้ในการใชแ้อปพลิเคชัน่ของลูกคา้ได ้

 2. ข้อเสนอแนะในกำรวิจัยคร้ังต่อไป 
1. ควรท าการขยายขอบเขตงานวิจยัให้กวา้งขึ้นโดยการเพ่ิมกลุ่มตวัอย่างไปยงัต่างจงัหวดัมากขึ้น

หรือครอบคลุมทัว่ประเทศ เพ่ือให้ครอบคลุมประชากรผูซ้ื้อสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ไดม้ากขึ้น 
2. ควรเพ่ิมเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลอ่ืนๆ เช่น การสัมภาษณ์เจาะลึก (In depth  

Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) ให้ไดร้ับรู้ถึงขอ้มูลเชิงลึก และความตอ้งการที่แทจ้ริงของกลุ่มผู ้
ซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ เพ่ือจะน ามาพัฒนาแอพพลิเคชั่นซ้ือ-ขายออนไลน์ ให้เกิด
ประสิทธิภาพมากขึ้นและตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคมากยิ่งขึ้นต่อไปในอนาคต  

3. ควรศึกษาถึงรายละเอียดของกลุ่มประชากรท่ีไม่เคยไดใ้ชบ้ริการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ โดยอาจจะใช้วิธีการสอบถามขอ้มูลผ่านทางการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลหรือแบบกลุ่ม เพื่อน า
ขอ้มูลท่ีไดร้ับมาประยุกตใ์ชก้บัธุรกิจออนไลน์ในครั้ งต่อไป 

4. ควรมีการศึกษาปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ เช่น วฒันธรรม เศรษฐกิจ สังคม การเมือง และเทคโนโลยี 
และปัจจยัภายในอ่ืนๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น ขอ้มูลที่ได้มาปรับกลยุทธ์
ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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