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บทคดัย่อ 

 
 

 การค้นควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต์ LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานครโดยกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยใชบ้ริการเวบ็ไซต์ LAZADA 
จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูล และสถิติใช้ในการวิเคราะห์
ขอ้มูลคือค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติการทดสอบไคสเควร์และสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมนในการหาความสัมพนัธ์ 

 ผลการศึกษา พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ
พนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่ คือ 
1-2 คร้ังต่อ 3 เดือน เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือสินคา้หลากหลาย สะดวกต่อการสั่งซ้ือ มีค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือสินคา้คือ 501-1,200 บาท ทราบข่าวสินคา้จากอินเตอร์เน็ต/Social Media และผูบ้ริโภคท่ีเคย
ซ้ือสินคา้จะกลบัมาซ้ือซ ้ า 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA มีความสัมพนัธ์กนั ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 
และการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า โดยใชก้ารทดสอบสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมนมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 

ค าส าคัญ :  การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั  พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
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ABSTRACT 

 
 This independent study aimed to study the digital marketing communications affecting 
online buying behavior of the consumers on LAZADA website in Bangkok.  
 The sample group in this study was consisted of 400 consumers who used LAZADA 
website. The research instrument used for collecting data was questionnaire. The data were analyzed 
using percentage, mean, standard deviation, chi-square test, and Spearman's rank correlation 
coefficient. 
 The study revealed that most of the sample group were female, aged 20-30, with a 
bachelor degree. They worked as employees and their average monthly incomes were 20,001-
30,000 baht per month. They bought online products in an average of 1-3 times in every 3 months 
and spent an average of 501-1,200 baht per purchase. Moreover, the main reasons of buying online 
products were product variety and convenience.  Social media is the channel that made consumers 
recognize the products. In addition, once buying a product, consumers have high tendency to use the 
said website to purchase another or different product. In conclusion, digital marketing 
communications affected online buying behavior of consumers of LAZADA website in Bangkok in 
purchase frequency, money spent on the purchase, and tendency to use the website again at 0.05 
level of significance. 
Keywords: digital marketing, online buying behavior 
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บทที ่1 
บทน า 

 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 เทคโนโลยีในปัจจุบนัเติบโตข้ึนอย่างรวดเร็ว เทคโนโลยีเหล่าน้ีไดเ้ขา้มามีบทบาทส าคญั 
ในการด าเนินชีวิตประจ าวนัของมนุษยเ์ป็นอย่างมาก ทั้งด้านความบนัเทิง ดา้นการศึกษา และด้าน
ธุรกิจ จากความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยีน้ี เป็นสาเหตุท่ีท าให้ธุรกิจการคา้ต่าง ๆ ในปัจจุบนั 
แตกต่างไปจากเดิม จากเดิมขายผา่นทางหนา้ร้านเท่านั้น ธุรกิจร้านคา้นั้น ๆ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเขา้ถึงได ้ก็
จะมีเพียงในพื้นท่ีโดยรอบของธุรกิจร้านคา้ หรือสินคา้บางอยา่งในพื้นท่ีนั้น หาซ้ือสินคา้ไม่ได ้อาจจะ
เป็นเพราะระยะทาง ภูมิประเทศ ท าใหผู้บ้ริโภคมีตวัเลือกในการซ้ือสินคา้ลดลง แต่ในปัจจุบนัไดมี้การ
น าเอาเทคโนโลยีเขา้มาใช้ ในการท าธุรกิจการคา้ หรือ พานิชอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ซ่ึงใช้
อินเตอร์เน็ตเป็นส่ือกลางระหว่างผูผ้ลิตจดัจ าหน่าย และกลุ่มผูบ้ริโภค เขา้ถึงกนัมากข้ึน โดยเฉพาะ
อย่างยิ่ง คนไทยมีแนวโน้มการใช้อินเตอร์เน็ต และการซ้ือหรือขายสินค้าและบริการผ่านระบบ
อิเล็กทรอนิกส์เพิ่มมากข้ึนอีกดว้ยโดยเวบ็ไซต ์LAZADA ไดเ้ป็นตวักลางระหวา่งผูป้ระกอบการ และ
กลุ่มผูบ้ริโภค สามารถสั่งซ้ือสินคา้ได้อย่างรวดเร็ว ทนัที ปลอดภยั และจดัส่งสินคา้ถึงบา้น โดย
ผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งไปหาซ้ือสินคา้จากแหล่งอ่ืน  
 ในปี 2015 จากการส ารวจเวบ็ไซต ์E-commerce  ของไทย  ท่ีถือวา่มีผูใ้ชง้านบ่อยมากท่ีสุด 
ได้ท าการจัดอันดับ 10 เว็บไซต์ด้าน E-commerce ท่ีมีผู ้เข้าชมมากท่ีสุดในไทย ในด้านช็อปป้ิง
ออนไลน์ โดยเก็บสถิติในช่วงเดือนมกราคม 2015 พบวา่มีผูใ้ชง้านเวบ็ไซต์ LAZADA มากท่ีสุดเป็น
อบัดบั 1 จ  านวนถึง 20,000,000 คน จากสถิติน้ีพบว่า LAZADA เป็นเวบ็ไซต์ท่ีไดรั้บความนิยมมาก
ท่ีสุด และมีจ านวนผูเ้ขา้ชมเป็นจ านวนมาก (Fayossy, 2015) 
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ภาพที ่1.1 แสดงมูลค่าการขายเพิ่มข้ึนของ LAZADA 
 

 มูลค่าการขายเพิ่มมากข้ึนกว่า 6.2 เท่าตวั ในเวลาเพียงแค่ 1 ปีคร่ึงเท่านั้น และในปีน้ี 
LAZADA เจริญเติบโตอย่างต่อเน่ือง การขยายตลาดของการซ้ือขายสินค้าออนไลน์ผ่าน
โทรศพัทมื์อถือ ซ่ึงปัจจุบนัมีผูเ้ขา้ชมสินคา้ของ LAZADA ผา่นโทรศพัทมื์อถืออยูท่ี่ 50% จากสถิติของ 
LAZADA ประเทศไทย ณ เดือนธันวาคม 2557 ซ่ึงมีจ านวนการเขา้ชม ทั้งหมด 20 ลา้นคร้ัง โดยมี
จ านวนผูข้ายมากกวา่ 2,500 คน และพนกังานของ LAZADA เอง 600 คน 

 

 
 
ภาพที ่1.2 แสดงขอ้มูลผูใ้ชง้านผา่นโทรศพัทมื์อถือ 
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 ในปี 2016 น้ีการเติบโตของผูเ้ขา้เว็บไซต์ช็อปป้ิงออนไลน์ท่ีมีฐานอยู่ในประเทศไทย 10 
อนัดับของเดือนมกราคม 2016 เปรียบเทียบกับเดือนพฤษภาคม 2016 ท่ีเพิ่งผ่านพ้นมาว่า มีการ
เปล่ียนแปลงอยา่งไร ซ่ึงจากการส ารวจพบวา่ LAZADA มียอดการเขา้เวบ็ไซต์ท่ีสูงข้ึนจาก 24 ลา้น
คร้ังเพิ่มข้ึนเป็น 29 ลา้นคร้ัง Kaidee.com ก็มีการเติบโตข้ึนเช่นกนัจาก 11 ลา้นคร้ังเพิ่มข้ึนเล็กนอ้ยเป็น 
12.3 ลา้นคร้ัง (ฐานเศรษฐกิจ, 2559) 
 

 
 

ภาพที ่1.3 แสดงขอ้มูลผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซต ์10 อนัดบัในปี 2016 
 
 แต่ความเป็นจริงในปัจจุบนั ผูบ้ริโภคยงัคิดวา่การซ้ือสินคา้ออนไลน์มีความไม่ปลอดภยันกั 
ยงัคิดว่าซ้ือผา่นทางหน้าร้านปลอดภยัมากกวา่ จึงท าให้มีผูใ้ช้งานบางส่วนเกิดความไม่มัน่ใจ ในการ
สั่งซ้ือสินคา้ (TNS เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ต Connected Life, 2557) 
 

 
 
ภาพที ่1.4 แสดงขอ้มูลสถิติการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
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 จากขอ้มูลของรายงานท่ีมีผูท้  าแบบสอบถามมากกวา่ 1 หม่ืนคนนั้นพบวา่ 64.9% เคยมีการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ไดซ้ื้อสินคา้ออนไลน์นั้นให้เหตุผลหลกัคือกลวัโดนหลอก 
ตามมาด้วยการไม่ได้มีโอกาสสัมผสัหรือทดลองสินคา้ก่อน ส่วนล าดบัท่ีสามคือการไม่พบสินคา้ท่ี
ตวัเองตอ้งการ 
 

 
 
ภาพที ่1.5 แสดงขอ้มูลปัจจยัท่ีมีอิทธิพลการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
 
 จากขอ้มูลท่ีเก็บสถิติได ้ปัจจยัหลกัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้คือการอ่านรีววิหรือความเห็นจาก
คนท่ีเคยซ้ือสินคา้ ส่วนปัจจยัท่ีตามมาคือตวัโฆษณาในเวบ็ไซต์ต่างๆ ตามดว้ยการบอกต่อของเพื่อน 
(ฐานเศรษฐกิจ, 2559)  
 จากสถานการณ์ดงักล่าวขา้งตน้ จะเห็นไดว้่าเวบ็ไซต ์LAZADA เป็นเวบ็ไซต์ท่ีน่าเช่ือถือ 
แต่ผูบ้ริโภคยงัไม่มัน่ใจในเว็บไซต์น้ีนัก ซ่ึงในอดีตมีการส่งเสริมทางการตลาด ก็จะนึกถึงแต่การ
โฆษณาอย่างไร มากน้อยแค่ไหน แต่ในปัจจุบนัน้ีถา้การโฆษณาเพียงอย่างเดียวอาจจะไม่เพียงพอ 
เน่ืองจากสังคมในปัจจุบนัเป็นสังคมส่ือสาร เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย เพื่อ
สร้างทศันคติท่ีดีและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเวบ็ไซต ์และหลายช่องทางการจ าหน่ายเช่น หนา้ร้าน 
Instragram Facebook นั้น ดงันั้นการจะแทรกเวบ็ไซตL์AZADA ให้เป็นท่ีจดจ าของผูบ้ริโภค สนใจ
และกระตุน้ใหมี้พฤติกรรมการซ้ือนั้น จะใชเ้พียงโฆษณาอยา่งเดียวไม่พอ พิจารณาตามความเหมาะสม
ของลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งทางการคา้ โดยบรรลุจุดหมายร่วมกนัได ้(ธนิยา ค าอารียส์กุล, 2547) 
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1.2 วตัถุประสงค์การวจิัย 
 1.2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนก
ตามขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 1.2.2 เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัของเว็บไซต์มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 สมมติฐานการวจิัย 
 1.3.1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเว็บไซต ์
LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 
 1.3.2 การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์
บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 

 

1.4 ขอบเขตของการวจิัย  
 1. ขอบเขตการวจัิย 
 ศึกษาถึงการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บน
เวบ็ไซต ์LAZADA  ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
  ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยในคร้ังน้ีคือ ผู ้บริโภคทั้ ง เพศหญิง และเพศชาย ในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีเคยใชบ้ริการเวบ็ไซต ์LAZADA  
  กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีคือ คือ ผูบ้ริโภคทั้ งเพศหญิง และเพศชาย ในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีเคยใชบ้ริการเวบ็ไซต ์LAZADA ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน จึงไดก้ าหนด 
ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากสูตร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2538) ในระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดข้นาดกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 385 คน และส ารองตวัอยา่งเพื่อป้องกนัความคลาดเคล่ือนไว ้25 คน โดยคิดรวมเป็น 
400 คน ระยะเวลาท าการวจิยั เดือนพฤศจิกายน 2559 - กุมภาพนัธ์ 2560 

3. ตัวแปรทีศึ่กษา 
1. ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) แบ่งได้ดังนี ้
  1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
  1.2 อาย ุ
  1.3 ระดบัการศึกษา 
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  1.4 อาชีพ 
  1.5 รายได ้

 

1.5 ค าจ ากดัความในการวจิัย 
 ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลเขา้มาซ้ือสินคา้และบริการภายในเวบ็ไซต ์LAZADA 
  การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทัล  หมายถึง การด าเนินกิจกรรมทางการตลาด โดยใช้
อินเตอร์เน็ตเป็นส่ือกลาง ผสมผสานกบัส่ืออิเล็กทรอนิกส์ไปยงักลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดประสิทธิผล
ทางการตลาดกบัสินคา้ และบริการ ในท่ีน้ีหมายถึงการส่ือสารบนเวบ็ไซต ์LAZADA 
 การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือออนไลน์ หมายถึง กระบวนการการใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดผา่นส่ือออนไลน์ 
  การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการท่ีผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา จึงพยายามหาวิธีแกไ้ขปัญหา 
ประเมินทางเลือกต่าง ๆ และประเมินผลท่ีจะไดจ้ากตวัเลือกท่ีมีอยู่ ในท่ีน้ีกล่าวถึงการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์LAZADA 
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1.6 กรอบแนวคดิในการวจิัย 
ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งน ามาสร้างเป็นกรอบแนวคิด 

ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

   
ภาพที ่1.6 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

1.7 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.7.1 ช่วยให้เกิดประโยชน์ต่อผูบ้ริหาร นกัการตลาด และนกัประชาสัมพนัธ์ ในการน า
ข้อมูลและผลลัพธ์ท่ีได้จากการศึกษาในคร้ังน้ี น าไปประยุกต์ใช้เป็นแนวทางในการพฒันาและ
วางแผนกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัของเวบ็ไซต ์LAZADA เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ อยา่งมัน่ใจ 
 1.7.2 ท าใหท้ราบแนวทางการสร้างกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัเพื่อสร้างจุดแข็ง
ดา้นการตลาดใหก้บัเวบ็ไซต ์LAZADA 

2. การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั 

- Search Engine Marketing  

- Remarketing 

- Web Banner 

- Social Media Marketing 

- Email Marketing 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์บน
เวบ็ไซต์ LAZADA ของลูกค้า 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1. ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

 - เพศ 

 - อายุ 

 - อาชีพ 

 - ระดบัการศึกษา 

 - รายได ้



บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 ในการศึกษาหวัขอ้เร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ในกรุงเทพมหานคร” โดยไดศึ้กษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและ
ไดน้ าเสนอหวัขอ้ ดงัต่อไปน้ี 

  2.1 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดดิจิทลั 
 2.4 ทฤษฎีพานิชอิเล็กทรอนิกส์ ความพึงพอใจ และความเช่ือมัน่ต่อเวบ็ไซต ์
 2.5 ประวติัเวบ็ไซต ์LAZADA 

  2.6 เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษากระบวนการ ท่ีกลุ่มบุคคลหรือบุคคลหน่ึง เขา้ใจ
เก่ียวขอ้ง เพื่อท าการเลือกซ้ือ การบริโภค การใชส้อย ท่ีเก่ียวเน่ืองกบัผลิตภณัฑ์ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด (อจัฉริยา ขตัติยะ, 2550, น.29) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีการแสวงหา การซ้ือสินคา้ การใช้
สอนค้า การประเมินผล หรือ การบริโภคผลิตภัณฑ์ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดหวงัว่า สินค้าเหล่านั้นจะ
ตอบสนองความตอ้งการของตนไดอ้ยา่งพึงพอใจ (Schiffman and Kanuk, 1994, p.7) 
 Leavitt (1993, p.183) กล่าววา่ ก่อนท่ีมนุษยจ์ะแสดงพฤติกรรมออกมา ในแต่ละคร้ัง มกัจะ
มีเหตูท่ีจะท าให้เกิดพฤติกรรมนั้นเสียก่อน ซ่ึงมูลเหตุดงักล่าว เรียกวา่ “กระบวนการของพฤติกรรม” 
(Process of Behavior) มี 3 ประการ ดงัน้ี 
 1. พฤติกรรมท่ีจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีสาเหตุท่ีท าใหเ้กิดข้ึน 

2. พฤติกรรมท่ีจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีส่ิงจูงใจ 
3. พฤติกรรมท่ีจะเกิดข้ึนจะตอ้งมุ่งสู่เป้าหมายสูงสุด 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคล ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา การใช้
สินคา้และบริการ รวมทั้งการตดัสินใจ ซ่ึงมีอยูก่่อนแลว้อีกดว้ย (Engel Kollat and Blackwell,1968) 
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 กล่าวโดยสรุปวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกแต่
ละปัจเจกบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชสิ้นคา้และบริการ ไม่วา่จะทางใดทางหน่ึง รวมไปถึงกระบวนการ
ตดัสินใจ มีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงแตกต่างกนัออกไป 
 พฤติกรรม หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคล ท่ีบ่งบอกถึงความชอบและไม่ชอบต่อ
ส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงสามารถสังเกตได้หรือวดัได้ เช่นการแสดงออกจากสีหน้า การเคล่ือนไหวต่างๆ 
ความคิดเป็นตน้ 
 ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคล หรือหลายบุคคลท่ีแสดงออกวา่ตอ้งการและบริโภค
สินคา้ อาจจะซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อท่ีตอ้งการตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ครอบครัว หรือเพื่อสร้าง
ความพึงพอใจกบักลุ่มสังคมท่ีอาศยัอยู ่อยา่งไรก็ตามความคิดของนกัการตลาดนั้น ไม่สามารถสรุปได้
ว่าทุกคน คือผูบ้ริโภคของธุรกิจ ดงันั้นการก าหนดองค์ประกอบของผูบ้ริโภคท่ีสามารถเลือกกลุ่ม
ตลาดเป้าหมาย มี 4 ประการ คือ (ยทุธนา ส าราญ, 2541, น.5) 

1. ผูบ้ริโภคจะตอ้งเป็นผูท่ี้มีความตอ้งการ (Needs) 
2. ผูบ้ริโภคจะตอ้งเป็นผูท่ี้มีอ านาจซ้ือ (Purchasing Power) 
3. ผูบ้ริโภคจะตอ้งเป็นผูท่ี้มีพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) 
4. ผูบ้ริโภคจะตอ้งเป็นผูท่ี้มีพฤติกรรมการบริโภค (Consumption Behavior) 
ในปัจจุบนัน้ีขนาดของตลาดผูบ้ริโภคมีความเติบโตและขยายตวัอย่างรวดเร็ว รวมไปถึง

ตลาดในอุตสาหกรรมต่าง ๆ สินคา้และบริการก็จะมีความคลา้ยคลึงกนั ผูว้จิยัทางการตลาดไดศึ้กษาถึง
พฤติกรรมการซ้ือพบวา่พฤติกรรมแตกต่างกนั หรือมีลกัษณะเด่นแตกต่าง มีผลกระทบต่อความจ าเป็น
เฉพาะอยา่ง รวมถึงบุคลิกภาพและการด ารงชีวติของผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538, น.5) 

ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคต่างแตกต่างกันอยู่หลายประเด็น เช่น อายุ รายได้ ระดับการศึกษา 
รสนิยม และความเช่ือเป็นตน้ ท าให้มีการบริโภคสินคา้ และบริการอยา่งหลายหลาย นอกจากในเร่ือง
ประชากรศาสตร์แลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืนอีกท่ีท าให้การบริโภคแตกต่างกนัดว้ย (สุปัญญา ไชยชาญ, 2543, 
น.121) นกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer 
Behavior) เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่ิง
เหล่าน้ีจะช่วยให้สามารถจดักลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) เพื่อให้สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งสูงสุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541, น.125) 

การวิเคราะห์เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการศึกษา
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบลกัษณะความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนกบั
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ผูบ้ริโภค เพื่อจะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความพอใจ และค าตอบท่ีจะช่วยให้เราสามารถก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด (Marketing Strategies)  

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกท าส่ิงเดียว โดยมีทางเลือกจากทางเลือกหลากหลายทาง 
(Walters, 1987, p.115) 
 การตดัสินใจของผูบ้ริโภค เกิดจากปัจจยัภายใน คือแรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ
และบุคลิกภาพ ท่ีจะแสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค และรู้วา่มีสินคา้ ท่ีใหเ้ลือกอยา่ง 
มากมาย จากกิจกรรมท่ีผูบ้ริโภคไดม้ามีส่วนเก่ียวขอ้ง หรือขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีผูผ้ลิตส่งมายงัผูบ้ริโภค และ
สุดทา้ยคือการประเมินทางเลือก (Kotler, 2000, p.178) 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีมีทางเลือกท่ีมี
กว่าสองทางเลือกข้ึนไป โดยพิจารณาจากความรู้สึก และพฤติกรรมทางกายภาพ (Schiffman and 
Kanuk, 1994, p.659) 
  การตดัสินใจ หมายถึง การท่ีผูต้ดัสินใจมีตวัเลือกหลายทาง และน าตวัเลือกต่างๆเหล่านั้น
มาเปรียบเทียบก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกตวัเลือกเหล่านั้น เพื่อให้ส าเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไว ้(โกวิทย ์
กงัสนนัท,์ 2549, น.3) 
  จากข้อมูลข้างต้น การตดัสินใจหมายถึง การเลือกหรือเปรียบเทียบ ส่ิงท่ีต้องการจาก
ทางเลือกหลายทาง โดยน ามาพิจารณาเหตุผลต่าง ๆ เพื่อให้ไดส่ิ้งท่ีตอ้งการมากท่ีสุด (Schiffman and 
Kanuk, 1994, p.660) กระบวนการตดัสินใจซ้ือมีองคป์ระกอบ 3 ประการ คือ 
  1. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Input) คือปัจจยัภายนอก (External Influences) คือ
ขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัตวัสินคา้ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัทศันคติ พฤติกรรม และค่านิยม ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
บริโภค โดยปัจจยัเหล่าน้ีมาจาก 2 แหล่งคือ 
   1.1 ปัจจยัทางการตลาด (Marketing Input) เกิดจากส่วนผสมทางการตลาด จากสินคา้
และบริการ ท่ีผูผ้ลิตตอ้งการสร้างการรับรู้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และชกัจูงใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตนั้น  
   1.2 ปัจจยัทางสังคมวฒันธรรม (Social-Culture Input) เป็นอิทธิพลท่ีเกิดจากการบอกต่อ 
บทความต่างๆ ครอบครัว และการไดรั้บอิทธิพลจากชนชั้นทางสังคม วฒันธรรม และวฒันธรรมยอ่ย 
ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคประเมินค่าสินคา้นั้นวา่เป็นอยา่งไร 
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 2. กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Process) คือขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ประกอบไปด้วยปัจจยัภายใน ได้แก่ บุคลิกภาพ การเรียนรู้ การรับรู้ และทศันคติ ท่ี
สะทอ้นใหเ้ห็นถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 3. กระบวนการในการตดัสินใจ (The Act Making Decision) ก่อนผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ
มี 3 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
  3.1 การตระหนกัรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) (Engel, Blackwell & Miniard, 
1993, p.5) อธิบายวา่ ขั้นแรกของกระบวนการตดัสินใจ คือการรับรู้ท่ีมีความแตกต่างของส่ิงท่ีตอ้งการ 
ซ่ึงสามารถกระตุน้ท าใหเ้กิดกระบวนการตดัใจ และการรับรู้ท่ีเกิดข้ึน  
  3.2 การหาขอ้มูลก่อนท่ีจะตดัสินใจ (Pre-Purchase Search) ผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาขอ้มูลเม่ือ
ตระหนกัรู้ถึงความจ าเป็นน้ี ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่นจากประสบการณ์ หรือความ
จ าเป็นเก่ียวกบัสินคา้ท่ีเคยรับรู้ 
  3.3 ผลจากกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Output) กระบวนการน้ีเป็น
กระบวนการขั้นสุดทา้ย หลงัจากผ่านกระบวนการต่าง ๆ ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ และผูบ้ริโภค
มกัจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ ท่ีผูบ้ริโภคความตอ้งการมากท่ีสุดจากหลาย ๆ ทางเลือก 

 

 
ภาพที ่2.1 แบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 
 1. การตระหนกัรู้ถึงปัญหา (Need Recognition) หมายถึงผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาความ
ตอ้งการ และความจ าเป็นต่อสินคา้ 
 2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) หากผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา ผูบ้ริโภคก็จะหาขอ้มูล
จากแหล่งต่างๆ 
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 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) น าขอ้มูลทางเลือกต่าง ๆ มา
พิจารณาเลือก โดยใชห้ลกัเกณฑ์ในการพิจารณาคือ คุณสมบติัต่าง ๆ รูปร่างผลิตภณัฑ์ ราคา คุณภาพ 
ความน่าเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ น ามาเปรียบเทียบกนั 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) คือการตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการเพียง
อยา่งเดียว โดยผา่นการประเมินผลทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการมากท่ีสุด 
 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกของผูบ้ริโภคเอง 
หลงัจากท่ีใช้สินคา้ว่ารู้สึกพึงพอใจหรือไม่พอใจ หากมีรู้พึงพอใจก็จะมีโอกาสท่ีผูบ้ริโภคกลบัมาซ้ือ
สินคา้ซ ้ า ในทางตรงขา้มหากผูบ้ริโภครู้สึกไม่พอใจต่อสินคา้หรือบริการจะมีแนวโนม้ไม่ซ้ือซ ้ าสูงอีก
ดว้ย 
 บทบาทในการซ้ือ 
 การซ้ือสินคา้หรือบริการในแต่ละคร้ังผูซ้ื้ออาจจะไม่ไดต้ดัสินใจเองเพียงคนเดียวอาจจะมี
อิทธิพลจากบุคคลอ่ืนเขา้มาเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในคร้ังนั้น เช่น การตดัสินใจซ้ือบา้น รถยนต ์
และในกรณีท่ีผูซ้ื้ออาจจะไม่ไดซ้ื้อสินคา้ไปใช้เอง แสดงให้เห็นว่า บุคคลท่ีเขา้เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ
สินคา้ไดห้ลายบทบาท ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้บ่งความแตกต่างของบทบาทท่ีเขา้มา
เก่ียวขอ้งกระบวนการในการตดัสินใจ แบ่งออกเป็น 5 บทบาท ดงัน้ี 
 1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลแรกท่ีเสนอใหมี้การซ้ือสินคา้หรือบริการใหม่ ๆ 
 2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ให้ค  าแนะน าว่าควร
ซ้ือหรืไม่ควรซ้ือสินคา้หรือบริการ 
 3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลท่ีมีอ านาจตดัใจซ้ือหากบุคคลผูน้ั้นไม่ยอมตดัสินใจ
ซ้ือ การซ้ือสินคา้หรือบริการเหล่านั้นก็จะไม่เกิดข้ึน 
 4. ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลท่ีด าเนินการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
 5. ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลท่ีบริโภคสินคา้หรือบริการนั้นดว้ยตวัเอง 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการส่ือสารการตลาดดิจิทลั 
 Laudon and Traver (2004) การปฏิวติัดิจิทลัถือเป็นส่ิงหน่ึงท่ีส าคญัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค การใชอิ้นเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั กลายมาเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจ าวนั และ
เป็นช่องทางการตืดต่อส่ือสารท่ีท าให้สามารถเขา้ถึงกนัไดอ้ยา่งง่ายดาย รวดเร็ว ตลอดเวลา ดว้ยการ
เติบโตด้านเทคโนโลยีการส่ือสารผ่านอินเตอร์เน็ตท าให้เกิดช่องทางการส่ือสารท่ีหลากหลายซ่ึง
สามารถเช่ือมโยงผูค้นจากทัว่โลกสามารถส่ือสารกบักลุ่มคนจ านวนมากไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
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 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดิจิทลั 
 1. อีเมล์การตลาด (E-mail Marketing) เป็นเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ีรู้จักกนัดี ท่ี
ผูป้ระกอบการสามารถส่งข่าวสารรายการส่งเสริมการขาย หรือข่าวประชาสัมพนัธ์พิเศษต่าง ๆ ไปสู่
ลูกคา้ทางอีเมลโ์ดยตรง ซ่ึงเป็นกลยทุธ์ท่ีช่วยให้ผูป้ระกอบการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งดี โดยนิยม
ส่ือสารกบัลูกคา้สมาชิก หรือเคยใช้บริการมาแล้ว ซ่ึงหากมีการส่ือสารรายการส่งเสริมการขายใน
โอกาสพิเศษต่าง ๆ ยอ่มมีแนวโนม้ท่ีลูกคา้จะกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าอีกคร้ัง ซ่ึงการตลาดแบบน้ีจะช่วยให้
สามารถบริหารความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ในระยะยาวอีกดว้ย 
 2. การตลาดผา่นระบบคน้หาขอ้มูล (Search Engine Marketing: SEM) และ (Search Engine 
Optimization: SEO)  
 SEM คือการท าการตลาดท่ีท าให้เวบ็ไซตข์องธุรกิจติดอนัดบัตน้ ๆ บนหน้าแสดงผลลพัธ์
ของ Search Engine เม่ือมีการคน้หาดว้ยค าคน้ หรือค าท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ 
 SEO คือการท่ีผูป้ระกอบการซ้ือพื้นท่ีดา้นขวาของหนา้แสดงผลลพัธ์ปกติ โดยเม่ือมีการคน้
ขอ้ค าคน้ หรือค าท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ ระบบ SEO จะช่วยแสดงเวบ็ไซตข้ึ์นมา ในปัจจุบนั SEO ไดรั้บ
ความนิยมเพิ่มมากข้ึน เพราะมีความสะดวกสบาย เน่ืองจากผูท่ี้เขา้มาคน้หาขอ้มูล มกัมีความตอ้งการ
สินคา้และบริการอยูแ่ลว้ 
 3. PPC (Pay Per Click) คือการลงโฆษณาบน Search Result Page เช่น Google, Yahoo, 
Bing เป็นตน้ 
 4. การตลาดผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) เป็นรูปแบบการ
ส่ือสารการตลาดดิจิทลัใหม่ล่าสุด เม่ือโลกอินเตอร์เน็ตเกิดเครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น เฟซบุค 
อินสตาแกรมข้ึน โดยในแต่ละเครือข่ายสังคมออนไลน์จะมีผูท่ี้มีอิทธิพลต่อลูกคา้ ซ่ึงอาจมาจากมีคน
ช่ือเสียง คนท่ีมีความรู้ประสบการณ์ มีทกัษะในการถ่ายทอดเร่ืองราวไดอ้ยา่งน่าสนใจ และน่าเช่ือถือ
ท าให้มีผูติ้ดตามเป็นจ านวนมาก เทคนิคการใชเ้คร่ืองมือการตลาดชนิดน้ีคือผูป้ระกอบการตอ้งคน้หา 
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบับุคคลเหล่าน้ี และผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมอยูเ่สมอ   
 5. แบนเนอร์เวบ็ไซต์ (Web Banner) คือป้ายโฆษณาสินคา้ท่ีแสดงผา่นหนา้เวบ็ไซต์ โดย
ภายในเน้ือหา จะแสดงรูปภาพสินคา้หรือบริการ เพื่อใหผู้ใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตเกิดความสนใจ ดึงดูดผูค้นเขา้
สู่เวบ็ไซตน์ั้น ๆ 
 6. การสร้างความสัมพนัธ์กบัเวบ็ไซตอ่ื์น (Affiliate Relationship) คือการอนุญาตให้บริษทั
หน่ึงจดัวางเคร่ืองหมายการคา้ หรือป้ายโฆษณาอิเล็กทรอนิกส์ท่ีผูเ้ขา้ชมสามารถเลือกคลิก เพื่อเขา้ไป
สูงหนา้เวบ็ไซตไ์ด ้
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 7. Remarketing คือการท าโฆษณาโดยมุ่งความสนใจไปท่ีกลุ่มเป้าหมายท่ีเคยเขา้มาใน
เวบ็ไซต ์ซ่ึงผูท่ี้เคยเขา้มาในเวบ็ไซต์เรียกวา่ Potential Customer หรือลูกคา้ท่ีมีก าลงัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการ ซ่ึงกลุ่มลูกคา้เหล่าน้ีจะมีโอกาสท่ีซ้ือสินคา้สูงกวา่ลูกคา้ปกติ 

 

2.4 ทฤษฎพีาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ความพงึพอใจ และความเช่ือมัน่ต่อเวบ็ไซต์ 
 พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce) หรืออีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) หมายถึง 
การท าธุรกรรมทุกรูปแบบโดยครอบคลุมถึงการซ้ือขายสินค้า บริการ การช าระเงิน การโฆษณา
ประเภทต่าง ๆ โดยเฉพาะเคร่ืองข่ายทางอินเตอร์เน็ต  
 อีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) คือ การผสมผสานเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต กบัการจดัจ าหน่าย
สินคา้บริการ โดยเสนอผา่นทางอินเตอร์เน็ต สู่คนทัว่โลกภายในระยะเวลาอนัรวดเร็ว ท าให้สามารถ
ด าเนินการซ้ือขายกนัไดต้ลอดเวลา (ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์, 2545) 
 ความส าคัญของพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
 ในปัจจุบนัการเติบโตของการใช้งานอินเตอร์เน็ต และการเพิ่มข้ึนของเวบ็ไซต์ทางธุรกิจ
เพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ท าให้ในปัจจุบนัธุรกิจบนอินเตอร์เป็นช่องทางการตลาดขนาดใหญ่ของโลกไร้
พรมแดน ท่ีสามารถเขา้ถึงผูโ้ภคได้อย่างรวดเร็ว ไร้ขีดจ ากัด ของเร่ืองเวลาและสถานท่ี ทั้ งน้ีการ
น าเสนอสินคา้ผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ มีความส าคญัอย่างยิ่งในปัจจุบนั พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จึงเป็น
ทางเลือกท่ีประกอบธุรกิจ และก าลงัไดรั้บความนิยมเพิ่มมากข้ึน 
 ประเภทของอคีอมเมิร์ซ (E-Commerce) แบ่งได ้5 ประเภทดงัต่อไป 
 1. ธุรกิจกบัผูซ้ื้อปลีก หรือ B2C (Business to consumer) คือ ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ปลีกโดยใช้
อินเตอร์เน็ตในการซ้ือสินคา้จากธุรกิจท่ีโฆษณาอยูภ่ายในอินเตอร์เน็ต 
 2. ธุรกิจกบัธุรกิจ หรือ B2B (Business to business) คือ ธุรกิจกบัธุรกิจติดต่อกนั เพื่อซ้ือขาย
สินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ต 
 3. ธุรกิจกบัรัฐบาล B2G (Business to Government) คือ ธุรกิจท่ีติดต่อกบัหน่วยงานราชการ 
 4. รัฐบาลกบัรัฐบาล G2G (Government to Government) คือ หน่วยงานภายในรัฐบาล
ติดต่อกนักบัอีกหน่วยงานภายในรัฐบาล 
 5. ผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค C2C (Consumer to Consumer) คือ ผูบ้ริโภคท่ีประกาศขายสินคา้ 
แลว้ผูบ้ริโภคอีกรายหน่ึงซ้ือสินคา้ไป 
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 กระบวนการทางอเิลก็ทรอนิกส์ มีขั้นตอน 5 ขั้นตอนดงัน้ี 
 1. การคน้หาขอ้มูล เป็นขั้นตอนแรกในการเลือกซ้ือสินคา้ คน้หาขอ้มูลท่ีตอ้งการ แลว้น า
ขอ้มูลท่ีไดน้ั้นมาวเิคราะห์เปรียบเทียบกนั โดยใชเ้วบ็ไซตท่ี์ไดรั้บความนิยม เช่น GOOGLE เป็นตน้ 
 2. การสั่งซ้ือสินคา้ เม่ือได้เลือกสินคา้ท่ีต้องการได้แล้ว จะต้องน ารายการท่ีสั่งซ้ือเขา้สู่
ระบบตะกร้าสินคา้ จะมีการค านวณค่าใช้จ่ายทั้งหมด โดยลูกคา้สามารถปรับเปล่ียนรายการสินคา้ 
หรือปริมาณการสั่งสินคา้ในแต่ละคร้ังได ้
 3. การช าระเงิน เม่ือลูกคา้ตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้แลว้ ขั้นตอนถดัมาก็คือการช าระเงิน ทั้งน้ี
ข้ึนอยูก่บัความสะดวกของลูกคา้วา่จะช าระเงินโดยวิธีใด เช่นหกัผา่นบตัรเครดิต จ่ายผา่นช่องทางอ่ืน
หรือเก็บเงินปลายทาง 
 4. การส่งมอบสินคา้ เม่ือลูกคา้ช าระเงินเสร็จเรียบร้อยแลว้ ซ่ึงการมอบสินคา้ให้แก่ลูกคา้
นั้น จะจดัส่งให้กบัลูกคา้โดยตรง เช่นการใช้ขนส่งเอกชน หรือไปรษณีย ์หากเป็นสินคา้ท่ีสามารถ
ส่งผา่นอิเล็กทรอนิกส์ เช่น เกมส์ เพลง รูปต่าง ๆ เป็นตน้ 
 5. การให้บริการหลงัการขาย หลงัจากเสร็จส้ินทุกกระบวนการ จนไปถึงการส่งมอบแก่
ลูกคา้ ร้านคา้จะตอ้งมีบริการหลงัการขายผา่นทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ต เช่น อีเมลล ์เวบ็บอร์ด 
 ความพงึพอใจ และความเช่ือมั่นต่อเวบ็ไซต์ 
 ในการท าธุรกิจออนไลน์ จ าเป็นท่ีจะตอ้งสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะรักษา
ผูบ้ริโภคไวต้ลอดไป ความพึงพอใจเป็นผลรวมของความรู้สึก และทศันคติของแต่ละบุคคลท่ีแตกต่าง
กนั ต่อสินคา้นั้น ๆ (Bailey and Pearson, 1983) ความพึงพอใจเป็นช้ีวดัความส าเร็จในระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ (Delone and Mc Lean, 2003) ไดอ้ธิบายตวัแปรตน้ 5 ตวัแปรท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ 
 1. เน้ือหา คือ ขอ้มูลท่ีเผยแพร่ออกไป 

2. ความถูกตอ้งของขอ้มูล คือ ขอ้มูลมีความถูกตอ้งแม่นย  า เช่ือถือได ้
3. รูปแบบการน าเสนอ คือ การจดัวางรูปแบบเวบ็ไซตใ์หส้วยงาม น่าสนใจ 
4. ความสะดวกในการใชง้าน คือ สามารถใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้น 
5. ทนัเวลา คือ หากเผยแพร่ขอ้มูลแลว้ เน้ือหาไดรั้บผลตอบรับท่ีดี ผูใ้ชง้านมีความพึงพอใจ 

 การท าธุรกิจออนไลน์นั้น จ าเป็นท่ีจะตอ้งให้ผูบ้ริโภคเช่ือมัน่ในการท าธุรกรรมการเงินผา่น
เวบ็ไซต์ และในส่วนท่ีส าคญัคือผูบ้ริโภคหากมีปัญหาการใชง้าน สามารถติดต่อเรา เพื่อแกไ้ขปัญหา
ไดท้นัที ซ่ึงถา้มีก็สามารถท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ได ้(Vallerand, 1992) และหากขอ้มูลภายใน
เวบ็ไซตมี์ความน่าเช่ือ ถูกตอ้งก็จะส่งผลใหมี้ผูเ้ขา้มาใชม้ากยิง่ข้ึน ความพึงพอใจและความเช่ือมัน่ของ
ผูบ้ริโภคออนไลน์ ส่งผลต่อการซ้ือในคร้ังแรก และการกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าอีก (Kim, Ferri, 2009)  
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 ความเช่ือมัน่เป็นปัจจยัหลกั ในการด าเนินธุรกิจเวบ็ไซต์ และแหล่งความเช่ือมัน่มาจาก 4 
ปัจจยั คือ 
 1. มีการปฏิสัมพนัธ์ต่อผูบ้ริโภค และโครงสร้างพื้นฐาน 
 2. ลกัษณะขององคก์ร ช่ือเสียง และการรับรู้ของแบรนด์ 
 3. ระยะเวลาการด าเนินงานของธุรกิจ 

4. การรับรู้ ในรูปแบบออฟไลน์ 
 
2.5 ประวตัิเวบ็ไซต์ LAZADA 
 

 
 
ภาพที ่2.2 รูปแบบตราสินคา้ LAZADA 
 
 “ลาซาด้า ประเทศไทย ห้างสรรพสินค้าช้อปป้ิงออนไลน์แบบครบวงจร และการขาย
ปลายทางชั้นน าของไทย 
 ลาซาดา้ประเทศไทย เป็นส่วนหน่ึงของลาซาดา้กรุ๊ป ห้างสรรพสินคา้ช้อปป้ิงออนไลน์ท่ี
ใหญ่ท่ีสุดในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ด าเนินธุรกิจในประเทศอินโดนีเซีย มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ สิงคโปร์ 
ไทย และเวยีดนาม ลาซาดา้ยงัเป็นผูบุ้กเบิกตลาดอีคอมเมิร์ซในภูมิภาคน้ี โดยมอบประสบการณ์การช้
อปป้ิงและช่องทางการขายปลีกท่ีสะดวกสบายส าหรับผูบ้ริโภคและมอบแพลตฟอร์มส าหรับผูค้า้ให้
สามารถเขา้ถึงฐานลูกคา้ท่ีใหญ่ท่ีสุดในเอเชียตะวนัออกเฉียงใตไ้ดอ้ยา่งง่ายดาย” (ลาซาดา้, 2559) 
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ภาพที ่2.3 แสดงการใชง้านเวบ็ LAZADA 
 
 “ประสบการ ณ์การ ช้ อป ป้ิ งที่ ส ะดวกสบายบนเว็บ ไซ ต์ลาซา ด้ าประ เทศไทย
ห้างสรรพสินค้าช้อปป้ิงออนไลน์แบบครบวงจร 
 ดว้ยผลิตภณัฑห์ลากหลายประเภท ครอบคลุมทั้งผลิตภณัฑ์สุขภาพและความงาม เคร่ืองใช้
และของตกแต่งบา้น แฟชัน่ โทรศพัท์มือถือและแท็บเล็ต อุปกรณ์อิเล็คทรอนิคส์และเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ภายในบา้น และอ่ืน ๆ อีกมากมาย ลาซาดา้จึงเป็นแหล่งชอ้ปป้ิงออนไลน์ท่ีรวมผลิตภณัฑ์ท่ีคุณมองหา
ไวใ้นท่ีเดียวนอกจากผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายจากแบรนดสิ์นคา้ทั้งในประเทศและต่างประเทศแลว้ คุณ
ยงัจะไดพ้บกบัผลิตภณัฑเ์อก็ซ์คลูซีฟท่ีมีจ าหน่ายท่ีลาซาดา้เท่านั้นอีกดว้ย” (ลาซาดา้, 2559) 
 

 
 
ภาพที ่2.4 รูปแบบหมวดสินคา้ LAZADA  
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 “ช้อปป้ิงได้สะดวกสบายจากทุกที ่
 หมดปัญหารถติด เบียดเสียดกบัผูค้น และรอต่อคิวอนัยาวเหยียด เพียงคุณมีคอมพิวเตอร์
หรือโทรศพัทมื์อถือ ก็สามารถชอ้ปป้ิงผา่นลาซาดา้ไดจ้ากทุกท่ีทุกเวลาท่ีคุณตอ้งการ ดว้ยระบบบริการ
จดัส่งสินคา้ท่ีรวดเร็วและเช่ือถือได ้ผลิตภณัฑท่ี์คุณสั่งจะส่งตรงถึงหนา้บา้นคุณ” (ลาซาดา้, 2559) 

 

 
 
ภาพที ่2.5 แสดงขอ้มูล LAZADA 
 
 “ระบบการจ่ายเงินทีป่ลอดภัย ไร้กงัวล 
 ลาซาดา้ตระหนกัถึงความปลอดภยัของระบบการจ่ายเงินออนไลน์ เราจึงมีวิธีการช าระเงิน
ท่ีหลากหลายใหลู้กคา้ไดเ้ลือก ซ่ึงรวมถึงการช าระเงินสดเม่ือส่งสินคา้ (Cash-on-Delivery) โดยคุณจะ
ช าระเงินต่อเม่ือได้รับสินคา้เท่านั้น นอกจากน้ี ลาซาด้ายงัมีระบบรับรองคุณภาพผลิตภณัฑ์ โดย
ผลิตภณัฑ์ทุกช้ินบนเว็บไซต์ลาซาด้าได้รับการรับรองว่าเป็นของแท้ ใหม่ ไม่ช ารุดหรือแตกหัก 
อยา่งไรก็ตาม หากเกิดขอ้ผิดพลาดใด ๆ คุณสามารถคืนสินคา้ไดภ้ายใน 7 วนั โดยไดรั้บเงินคืนเต็ม
จ านวน ภายใตน้โยบาย Lazada Buyer Protection Guarantee” (ลาซาดา้, 2559) 
 “ประสบการณ์การขายทีส่ะดวกสบายบนเวบ็ไซต์ลาซาด้าประเทศไทย 
 เข้าถึงฐานลูกค้าท่ีใหญ่ท่ีสุดในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ผ่านระบบท่ีครอบคลุมทั้ ง
กระบวนการขาย” (ลาซาดา้, 2559) 
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ภาพที ่2.6 แสดงระบบการสั่งซ้ือ LAZADA  
 
 “ฝ่ายบริการลูกค้า 
 หากท่านมีค าถามหรือขอ้เสนอแนะใด ๆ โปรดติดต่อฝ่ายบริการลูกคา้ของลาซาดา้ได ้ทาง
เจา้หนา้ท่ีจะรีบด าเนินการตรวจสอบ และติดต่อกลบัท่านภายใน 24 ชัว่โมง” (ลาซาดา้, 2559) 
 

 
 
ภาพที ่2.7 รูปแบบเวบ็ไซต ์LAZADA 
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2.6 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 ธนิยา ค าอารียส์กุล (2547) ศึกษาเร่ืองการส่ือสารทางการตลาด (IMC) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือบะหม่ีก่ึงส าเร็จรูปยี่ห้อมาม่า ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างคือ ผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 425 คน ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสาร
ทางการตลาด ในระดับมากคือ การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ การจดัแสดงสินค้า ส่ือโฆษณา 
ตามล าดบั และสาเหตุท่ีส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือมาม่ามากท่ีสุด คือมีหลากหลาย
รสชาติใหเ้ลือก 
 หทยัชนก มาตระกูล (2548) ศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรมีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟส าเร็จรูป ของนักศึกษามหาวิทยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั คือนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตวัอย่าง 
ผลการวิจยัพบวา่การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรโดยรวมมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟส าเร็จรูป โดยการขายโดยพนกังานและดา้นประชาสัมพนัธ์ มีความส าคญัในระดบัมาก 
 สมปรารถนา พรหมช่วย (2552) ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์ทางการตลาดแบบบูรณาการของคลินิก
ศลัยกรรมความงาม เมโกะคลินิก จากการวิจยัในคร้ังน้ี เมโกะคลินิกตอ้งให้ความส าคญักบัช่องทาง
การส่ือสาร ท่ีมีอิทธิพลต่อการเพิ่มยอดขาย คือการใชป้ากต่อปาก ซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเขา้มา
ใชบ้ริการ และตอ้งปรับปรับกิจกรรมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 
 วนัดี รัตนกายแกว้ (2554) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเครือข่ายสังคมออนไลน์
เฟซบุค กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นบริการ เป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ เก็บขอ้มูลปฐมภูมิ ใช้แบบสอบถามกบัผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ผ่านเฟซบุค จ านวน 400 
คน ผลวิจยัพบว่า ปัจจยัทางดา้นส่วนผสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูข้ายสินคา้
ในเฟซบุคควรพฒันากลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมแก่ผูบ้ริโภค 
 ภานุวฒัน์ รัตนดิษฐ์ุ (2555) ศึกษาเร่ืองปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์มีผลต่อความส าเร็จ
ของธุรกิจออนไลน์ และปัจจยัดา้นความพึงพอใจและความเช่ือมัน่ของลูกคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อ
ความส าเร็จธุรกิจออนไลน์ เก็บแบบสอบถามจ านวน 400 ตวัอยา่ง ใชว้ิธีการสุ่มแบบตามสะดวก ผล
การศึกษาพบว่า ผลการตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความคิดเห็นเก่ียวกบัคุณภาพของส่วนติดต่อ
ผูใ้ชง้าน และคุณภาพของสินคา้และบริการอยูใ่นระดบัสูง 
 ศิริวรรณ พิชิตชาตรี (2555) ศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการคลินิกความงาม วุฒิศกัด์ิ คลินิก ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคือ ผูท่ี้มาใช้บริการคลินิก จ านวน 385 คน ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน
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ใหญ่ให้ระดบัความส าคญัต่อการส่ือสารแบบครบวงจรมาก โดยดา้นท่ีให้ระดบัความส าคญัมากคือ
ดา้นโฆษณา ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานขายโดยตรง และดา้นประชาสัมพนัธ์ 
 ทศพล สุทธิศรีสังข์ (2555) ศึกษาเร่ืองการส่ือสารทางการตลาด สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์บนเฟซบุค งานวิจยัน้ีเป็นวิจยัเชิงคุณภาพ ด าเนินการวิจยัโดยการสังเกตการณ์ และการ
วิเคราะห์เน้ือหา ของผูป้ระกอบการเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ผลการวิจยัพบว่า ผูป้ระกอบการเคร่ือง
แอลกอฮอล์ทุกชนิดได้ใชเ้คร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดผ่าน Facebook page โดยมีวิธีการส่ือสาร
คลา้ยกนั แตกต่างเพียงเน้ือหาในการส่ือสารเท่ากนั 
 อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นทางเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย มุ่งศึกษาถึงปัจจยัดา้นความ
น่าเช่ือถือ ดา้นองคป์ระกอบเวบ็ไซต ์7C ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 
คน คือผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการอินเตอร์เน็ตในประเทศไทย  
 บงกช ขุนวิทยา (2556) ศึกษาเร่ืองประสิทธิผลของการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัของ
ผลิตภณัฑข์องใชส่้วนตวั บนเฟซบุก๊แฟนเพจ เพื่อศึกษารูปแบบและประเภทเน้ือหาท่ีใชใ้นการส่ือสาร
การตลาดแบบดิจิทลั เพื่อวดัประสิทธิผลการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ 
ทศันคติ และการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มเปาหมาย โดยใชว้จิยัเชิงคุณภาพร่วมกนัการวจิยัเชิงปริมาณ 
 วภิาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
สังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งคือประชากรท่ีมีอายุตั้งแต่ 23 
ปีข้ึนไป จ านวน 400 คน วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัทางดา้น
ทศันคติ ดา้นความไวว้างใจ และปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ส าคญัท่ีสุด 
 มทินา สุขเขียว (2557) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ต่อการเลือก
ซ้ือนมถัว่เหลืองพร้อมด่ืม  ใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง โดย
ใชส้ถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาพบวา่ ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัดา้นส่วนผสมทางการตลาด จ าแนก
ตามเพศ อายุแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์ จดัจ าหน่าย และส่งเสริมการตลาด แต่ไม่แตกกนัในดา้น
ราคา 
 จารุณี ภัทรวงษ์ธนา (2558) ศึกษาเร่ืองการขยายช่องทางการตลาดออนไลน์สินค้า
หัตถกรรมชุมชนต าบลมะขุนหวาน อ าเภอสันป่าตอง จังหวดัเชียงใหม่โดยใช้ระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ โครงการวิจยัน้ีใช้วิธีการด าเนินงานผ่านกระบวนการการเรียนรู้เชิงปฏิบติัการของ
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นกัศึกษา จากการวิเคราะห์พบวา่ภาพรวมของโครงการวิจยัสามารถเป็นตวัช่วยในการขยายช่องทาง
การตลาดของสินคา้หตัถกรรมชุมชนได ้
 นิติศาสตร์ เดชกุล (2558) ศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดดิจิทลัของแบรนด์แฟชั่นใน
ประเทศไทย ผลการวิจยัพบว่า แบรนด์แฟชัน่ในประเทศไทยควรท าการส่ือสารการตลาดดิจิทลัผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีผูบ้ริโภครับรู้มากท่ีสุด 
 อนุสรา เรืองกฤษณ์ (2559) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่จากอินเตอร์เน็ต จงัหวดัเพชรบุรี กลุ่มตวัอยา่งคือ กลุ่มวยัรุ่นอายุระหวา่ง 18-25 ปี จ  านวน 397 
คน ผลการวิจยัพบว่า การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นจากอินเตอร์เน็ต ด้านท่ีมากท่ีสุดคือ การ
ประเมินผลเพื่อเลือกซ้ือ ดา้นราคา ความตอ้งการซ้ือ ตามล าดบั 



บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิยั 

 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวิธีการศึกษา โดยใช้ขอ้มูลปฐมภูมิศึกษาจากกลุ่มประชากร และกลุ่ม
ตวัอย่างในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงใช้ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอย่าง และขอ้มูลทุติยภูมิท่ีได้
จากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ เช่น ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต ผลการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีศึกษา ซ่ึงให้ผล
ส ารวจมีความใกล้เคียง ความถูกตอ้ง และความเหมาะสมท่ีสุด สามารถน าไปวิเคราะห์ขอ้มูลโดย
แบ่งเป็นการวเิคราะห์เชิงพรรณนา และวเิคราะห์เชิงปริมาณ ด าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือในการวจิยั  
 3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.4 วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 
  

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยแบบสอบถามจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง เน่ืองจากกลุ่ม
ตวัอย่างเน่ืองจากกลุ่มประชากรท่ีสนใจศึกษา คือประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นกลุ่ม
ตวัอย่างประชากรท่ีมีขนาดใหญ่ ไม่สามารถเก็บรวบรวมขอ้มูลทั้งหมดได ้โดยในคร้ังน้ีจึงใชว้ิธีการ
เลือกขนาดตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) 
 ขนาดตัวอย่าง  
 ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ค  านวณจากสูตรการหาขนาดตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวน
ประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ีแน่นอน จึงใช้การก าหนดตวัอย่างโดยการใช้สูตรค านวณหากลุ่มตวัอย่าง 
(ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2550, น.48) 
 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

 การศึกษาคร้ังน้ี จะใช้วิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage 
Sampling) ตามขั้นตอนดงัน้ี 

 ขั้นตอนที่ 1 แบ่งเขตในกรุงเทพมหานครจ านวน 50 เขต เป็น 6 กลุ่ม ตามการแบ่งกลุ่มของ
ส านกัการศึกษากรุงเทพมหานคร โดยการแบ่งจะเน้นให้สอดคลอ้งกบัสภาพพื้นท่ี สังคม เศรษฐกิจ 
และการด าลงชีวติของแต่ละบุคคล ซ่ึงแบ่งเป็นกลุ่มดงัน้ี 
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 1. กลุ่มกรุงเทพกลาง จ านวน 9 เขต ประกอบดว้ย เขตพระนคร เขตดุสิต เขตป้อมปราบศตัรู
พา่ย เขตสัมพนัธวงศ ์เขตดินแดง เขตหว้ยขวาง เขตพญาไท เขตราชเทว ีและเขตวงัทองหลาง 

 2. กลุ่มกรุงเทพใต ้จ านวน 10 เขต ประกอบดว้ย เขตปทุมวนั เขตบางรัก เขตสาทร เขตบาง
คอแหลม เขตยานนาวา เขตคลองเตย เขตวฒันา เขตพระโขนง เขตสวนหลวง เขตบางนา 

 3. กลุ่มกรุงเทพเหนือ จ านวน 7 เขต ประกอบดว้ย เขตจตุจกัร เขตบางซ่ือ เขตลาดพร้าว เขต
หลกัส่ี เขตดอนเมือง เขตสายไหม และเขตบางเขน 

 4. กลุ่มกรุงเทพตะวนัออก จ านวน 9 เขต ประกอบดว้ย เขตบางกะปิ เขตสะพานสูง เขตบึง
กุ่ม เขตคนันายาว เขตลาดกระบงั เขตมีนบุรี เขตหนองจอก เขตคลองสามวา และเขตประเวศ 

 5. กลุ่มกรุงธนบุรีเหนือ จ านวน 8 เขต ประกอบดว้ย เขตธนบุรี เขตคลองสาน เขตจอมทอง 
เขตบางกอกใหญ่ เขตบางกอกนอ้ย เขตบางพลดั เขตตล่ิงชนั และเขตทววีฒันา 

 6. กลุ่มกรุงธนบุรีใต ้จ  านวน 7 เขต ประกอบดว้ย เขตภาษีเจริญ เขตบางแค เขตหนองแขม 
เขตบางขนุเทียน เขตบางบอน เขตราษฎร์บูรณะ และเขตทุ่งครุ 

 ขั้นตอนที ่2 คดัเลือกตวัแทนกลุ่ม กลุ่มละ 1 เขต โดยดูจากเขตท่ีมีประชากรสูงท่ีสุดในกลุ่ม 
เป็นตวัแทนของกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงไดผ้ลดงัน้ี 

 1. กลุ่มกรุงเทพกลาง จ านวน 9 เขต ประชากรสูงสุดคือ เขตดินแดง จ านวน 130,202 คน 

 2. กลุ่มกรุงเทพใต ้จ านวน 10 เขต ประชากรสูงสุดคือ เขตสวนหลวง จ านวน 115,731 คน 

 3. กลุ่มกรุงเทพเหนือ จ านวน 7 เขต ประชากรสูงสุดคือ เขตบางเขน จ านวน 189,737 คน 

 4. กลุ่มกรุงเทพตะวนัออก จ านวน 9 เขต ประชากรสูงสุดคือ เขตลาดกระบงั จ านวน 
163,317 คน 

 5. กลุ่มกรุงธนบุรีเหนือ จ านวน 8 เขต ประชากรสูงสุดคือ เขตจอมทอง จ านวน 157,970 
คน 

 6. กลุ่มกรุงธนบุรีใต ้จ านวน 7 เขต ประชากรสูงสุดคือ เขตบางแค จ านวน 191,781 คน 

 ขั้นตอนที่ 3 ค านวณสัดส่วนของกลุ่มตวัอยา่ง เพื่อให้ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งแต่ละเขต
เป็นไปตามสัดส่วนของจ านวนประชากรในเขตนั้น ๆ โดยการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งตามโควตา (Quota 
Sampling) ค านวณไดด้งัน้ี 
 

   จ  านวนตวัอยา่ง  X จ านวนของกลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่ม 
  จ านวนประชากร 
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  แทนค่าไดด้งัน้ี 400 X จ านวนของกลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่ม 
                    948,738 
 
จ านวนประชากรจ าแนกตามเขตท่ีสุ่มเป็นกลุ่มตวัอยา่ง และจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

เขต จ านวนประชากร (คน) จ านวนตวัอย่าง 
1. เขตดินแดง 130,202 55 
2. เขตสวนหลวง 115,731 49 
3. เขตบางเขน 189,737 80 
4. เขตลาดกระบงั 163,317 69 
5.เขตจอมทอง 157,970 67 
6. เขตบางแค 191,781 81 

รวม 948,738 400 

 ขั้นตอนที่ 4 การสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ ท าการสุ่มตวัอยา่งให้ครบตามจ านวนท่ีก าหนด 
โดยผูศึ้กษาจะเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างในแต่ละเขต ตามบริเวณหรือสถานท่ีได้แก่ ห้างสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์สโตร์ ตามท่ีระบุในเขตทั้ง 6 เขตดงักล่าว 
 

3.2 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 เคร่ืองมือท่ีเลือกใชคื้อ แบบสอบถาม ซ่ึงไดส้ร้างเคร่ืองมือโดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
 1. ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูลจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็น
แนวทางในการก าหนดกรอบแนวคิดในการท าแบบสอบถาม 
 2. ศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และเอกสารการวิจยัต่าง ๆ โดยพิจารณาจากรายละเอียดต่างๆ
เพื่อใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 3. สร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวิจยั เพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง เพื่อน ามาวเิคราะห์แบบสอบถามจากท่ีใชค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์อง
การวจิยัคร้ังน้ีประกอบดว้ย ค าถามประเภทต่าง ๆ โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามปลาย
ปิด (Close end Questions) เป็นแบบสอบถาม เลือกตอบไดค้  าตอบเดียว เป็นค าถามท่ีเก่ียวกบัขอ้มูล
ส่วนบุคคลในเร่ือง เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัรายได ้และระดบัการศึกษา มีค าถามทั้งหมด 5 ขอ้ 



37 
 

 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามขอ้มูลดา้นการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ซ่ึงมีลกัษณะค าถามเป็นแบบ Interval Scale จ านวน 15 ขอ้ 
ซ่ึงมีการใหค้ะแนนดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน 5 หมายถึง  มีความส าคญัมากท่ีสุด 
 ระดบัคะแนน 4 หมายถึง  มีความส าคญัมาก 
 ระดบัคะแนน 3 หมายถึง  มีความส าคญัปานกลาง 
 ระดบัคะแนน 2 หมายถึง  มีความส าคญันอ้ย 
 ระดบัคะแนน 1 หมายถึง  มีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 การอภิปรายผล 
 การอภิปรายผลการวิจยั ลกัษณะแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น 
(Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคิร์ท (Likert Scale) ใน
แบบสอบถาม เกณฑค์่าเฉล่ียในการอภิปรายผล ซ่ึงผลจากการค านวณโดยใช ้
สูตร ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
           จ านวนชั้น 
   = 5-1 = 0.80 
     5 
แสดงเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 4.21 - 5.00  มีความส าคญัมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 3.41 - 4.20  มีความส าคญัมาก 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.61 - 3.40  มีความส าคญัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.81 - 2.60  มีความส าคญันอ้ย 
 คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 1.00 - 1.80  มีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA 
แบบสอบถามปลายปิด (Close end Questions) เป็นแบบสอบถามสามารถเลือกตอบได้เพียงค าตอบ
เดียว เป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA มีค  าถามทั้งหมด 5 
ขอ้ 
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3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ โดยมุ่งศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บน
เวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร จะท าการศึกษาประชาชนในกรุงเทพมหานคร 
โดยศึกษาจากแหล่งขอ้มูล ดงัน้ี 
 1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นเก็บรวมรวมขอ้มูลเชิงส ารวจ โดยการใช้
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งในกรุงเทพมหานคร ดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่างโดยสะดวก (Convenience 
Sampling) ท่ีซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต์ LAZADA ใช้กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 ตวัอย่าง แบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นขอ้มูลส่วนบุคคลในเร่ือง เพศ อายุ อาชีพ ระดบัรายได ้และระดบัการศึกษา 
เพื่อทราบถึงลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมาย โดยใช้ค่าร้อยละ และการแจกแจงความถ่ี มาอธิบาย
ความหมาย 
 ส่วนท่ี 2 เป็นขอ้มูลดา้นการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเว็บไซต์ LAZADA ประกอบด้วย ด้านการตลาดผ่านเคร่ืองมือค้นหาอินเตอร์เน็ต 
การตลาดเพื่อเป็นการตอกย  ้าความสนใจ การท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ีแสดงผา่นหนา้เวบ็ไซต ์การท า
การตลาดบนสังคมออนไลน์ การท าการตลาดผา่นจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ ใช ้Ranking Scale และใช้
ค่าร้อยละ และการแจกแจงความถ่ีอธิบายความหมาย 
 ส่วนท่ี 3 เป็นขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้
ในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชค้่าร้อยละ และการแจกแจงความถ่ีอธิบายความหมาย 
 2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการรวบรวมขอ้มูลท่ีรวบรวมจากงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง วารสารวชิาการ 
 

3.4 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การศึกษาคร้ังน้ีท าการประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยค านวณตาม
ขั้นตอนต่อไปน้ี 
 1. น าแบบสอบถามท่ีได้ท าการเก็บแบบสอบถามมารวบรวม และน ามาตรวจสอบความ
ถูกตอ้ง และจดัหมวดหมู่ ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 2. น าขอ้มูลท่ีไดม้าลงรหสัตวัเลขตามท่ีก าหนดไว ้
 3. บนัทึกขอ้มูลลงในคอมพิวเตอร์ 
 4. ท าการประมวลผลขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 



39 
 

 5. วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามโดยใชค้วามถ่ี ค่าร้อยละ 
 6. วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA โดยใชค้่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 1. การทดสอบไคสเควร์ (Chi-square) คือวิธีการทดสอบขอ้มูลเชิงคุณภาพ ขอ้มูลท่ีอยู่ใน
รูปของความถ่ีหรือช่วงเวลาซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีไม่สามารถวดัค่าออกมาเป็นตวัเลขได ้โดยใชค้่าระดบัความ
เช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้นจะยอมรับสมมติฐานเม่ือ Prob. (P) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 2. สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman rank correlation coefficient) เป็น
วธีิใชว้ดัความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรหรือขอ้มูล 2 ชุด โดยท่ีตวัแปร หรือขอ้มูล 2 ชุดนั้นจะตอ้งอยูใ่น
รูปของขอ้มูลในมาตรจดัอนัดบั 
 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ 

 
 ในการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์
บนเวบ็ไซต์ LAZADA ในกรุงเทพมหานคร ไดศึ้กษาเอกสารดา้นแนวคิดทฤษฎี และวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาดงัต่อไปน้ี แบ่งการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ 
 ส่วนท่ี 2 การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั 
 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA 
 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปด้านประชากรศาสตร์ 
 
ตารางที ่4.1 จ านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 88 22.00 
หญิง 312 78.00 
รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้บนเวบ็ไซต ์LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 312 คน คิดเป็นร้อยละ 78.00 และเพศชาย จ านวน 88 คน คิดเป็น
ร้อยละ 22.00 
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ตารางที ่4.2 จ านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาย ุ
อายุ จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20 ปี 21 5.30 
20-30 ปี 231 57.80 
31-40 ปี 103 25.80 
41-50 ปี 36 9.00 
มากกวา่ 51 ปี 9 2.30 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้บนเวบ็ไซต ์ LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี จ  านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.80 รองลงมาอายรุะหวา่ง 31-
40 ปี จ  านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.80 และอาย ุ 41-50ปี จ  านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 
ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.3 จ านวนและร้อยละของข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับ            
 การศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 35 8.80 
ปริญญาตรี 271 67.80 
ปริญญาโท 92 23.00 
ปริญญาเอก 2 0.50 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้บนเวบ็ไซต ์LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 271 คน คิดเป็นร้อยละ 67.80 รองลงมาระดบั
การศึกษาปริญญาโท จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 และระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี 
จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.80 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.4 จ านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 35 8.80 
ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 79 19.80 
พนกังานบริษทั 162 40.50 
พอ่บา้น/แม่บา้น 22 5.50 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 59 14.80 
อาชีพอิสระ 43 10.80 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้บนเวบ็ไซต ์LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.50 รองลงมาอาชีพราชการ/
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.80 และอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 59 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.80 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.5 จ านวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย
 ต่อเดือน 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 26 6.50 
10,001-20,000 บาท 122 30.50 
20,001-30,000 บาท 137 34.30 
30,001-40,000 บาท 75 18.80 
40,001-50,000 บาท 24 6.00 
มากกวา่ 50,000 บาท 16 4.00 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้บนเวบ็ไซต ์LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.30 
รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.50 และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.80 ตามล าดบั 
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 ส่วนที ่2 การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั 
 
ตารางที ่4.6 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัจ าแนกตาม
 ปัจจยัดา้นการตลาดผา่นเคร่ืองมือคน้หาบนอินเทอร์เน็ต 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั x̄  SD ระดับความส าคัญ 

การตลาดผ่านเคร่ืองมือค้นหาบนอนิเทอร์เน็ต    
1. เขา้ชมสินคา้จากเวบ็ไซตอ์นัดบัแรกในการคน้หา
สินคา้ออนไลน์ 

4.10 0.56 มาก 

2. การคน้หามีความถูกตอ้ง และตรงต่อความตอ้งการ 3.90 0.70 มาก 
3. เวบ็ไซตมี์ความน่าเช่ือถือ 4.12 0.69 มาก 

รวม 4.03 0.51 มาก 
 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานคร
ให้ความส าคญักับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัด้านการตลาดผ่านเคร่ืองมือค้นหาบน
อินเทอร์เน็ตโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.03 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ให้ความส าคญั
อยู่ในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ เวบ็ไซต์มีความน่าเช่ือถือค่าเฉล่ีย 4.12 รองลงมาเขา้ชม
สินคา้จากเวบ็ไซตอ์นัดบัแรกในการคน้หาสินคา้ออนไลน์ค่าเฉล่ีย 4.10 และการคน้หามีความถูกตอ้ง 
และตรงต่อความตอ้งการ ค่าเฉล่ีย 3.90 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.7 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัจ าแนกตาม
 การตลาดเพื่อเป็นการตอกย  ้าความสนใจ 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั x̄  SD ระดับความส าคัญ 

การตลาดเพือ่เป็นการตอกย า้ความสนใจ    
1. พบเห็นประเภทสินคา้ท่ีเคยคน้หาบ่อยคร้ัง 3.95 0.67 มาก 
2. พบเห็นประเภทสินคา้ท่ีสนใจในเวบ็ไซตอ่ื์นๆ 3.80 0.75 มาก 
3. มีการน าเสนอโปรโมชัน่ท่ีไดส่้วนลดมากกวา่เดิม 3.92 0.73 มาก 

รวม 3.89 0.61 มาก 
 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานคร
ให้ความส าคญักบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัด้านการตลาดเพื่อเป็นการตอกย  ้าความ
สนใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.89 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ให้ความส าคญัอยูใ่น
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ระดับมากทุกข้อโดยอันดับหน่ึงได้แก่ พบเห็นประเภทสินค้าท่ีเคยค้นหาบ่อยคร้ังค่าเฉล่ีย 3.95 
รองลงมามีการน าเสนอโปรโมชัน่ท่ีไดส่้วนลดมากกวา่เดิมค่าเฉล่ีย 3.92 และมีการน าเสนอโปรโมชัน่ท่ี
ไดส่้วนลดมากกวา่เดิมค่าเฉล่ีย 3.80 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.8 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัจ าแนกตาม
 การท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ีแสดงผา่นหนา้เวบ็ไซต ์

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั x̄  SD ระดับความส าคัญ 

การท าป้ายโฆษณาตัวสินค้าที่แสดงผ่านหน้าเวบ็ไซต์    
1. ป้ายโฆษณาสินคา้มีความน่าสนใจ 3.89 0.72 มาก 
2. ป้ายโฆษณาสินคา้ใหข้อ้มูลครบถว้น 3.61 0.85 มาก 
3. ป้ายโฆษณาสินคา้มีการวางต าแหน่งท่ีเห็นไดง่้าย 3.77 0.75 มาก 

รวม 3.75 0.63 มาก 
 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานคร
ให้ความส าคญักบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัดา้นการท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ีแสดง
ผ่านหน้าเว็บไซต์โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.75 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ป้ายโฆษณาสินคา้มีความน่าสนใจค่าเฉล่ีย 3.89 
รองลงมาป้ายโฆษณาสินคา้มีการวางต าแหน่งท่ีเห็นไดง่้ายค่าเฉล่ีย 3.77 และป้ายโฆษณาสินคา้ให้ขอ้มูล
ครบถว้นค่าเฉล่ีย 3.61 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.9 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัจ าแนกตาม
 การท าการตลาดบนสังคมออนไลน์ 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั x̄  SD ระดับความส าคัญ 

การท าการตลาดบนสังคมออนไลน์    
1. ไดรั้บการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารผา่น Social 
Media 

4.02 0.77 มาก 

2. สามารถติดต่อส่ือสารผูดู้แลเวบ็ไซตผ์า่น Social 
Media 

3.70 1.02 มาก 

3. มีกิจกรรมให้เขา้ร่วมผา่น Social Media 3.76 0.90 มาก 
รวม 3.82 0.77 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานคร
ให้ความส าคญักบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัด้านการท าการตลาดบนสังคมออนไลน์
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.82 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าให้ความส าคญัอยูใ่นระดบั
มากทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึง ไดแ้ก่ ไดรั้บการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารผ่าน Social Media ค่าเฉล่ีย 
4.02 รองลงมามีกิจกรรมให้เขา้ร่วมผา่น Social Media ค่าเฉล่ีย 3.76 และสามารถติดต่อส่ือสารผูดู้แล
เวบ็ไซตผ์า่น Social Media ค่าเฉล่ีย 3.70 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.10 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัจ าแนกตาม
 การท าการตลาดผา่นจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั x̄  SD ระดับความส าคัญ 

การท าการตลาดผ่านจดหมายอเิลก็ทรอนิกส์    
1. มีขอ้เสนอส่วนลดพิเศษ 4.42 0.62 มากท่ีสุด 
2. มีขอ้มูลสินคา้ใหม่มาน าเสนอ 4.24 0.71 มากท่ีสุด 
3. มีการน าเสนอสินคา้ตรงประเภทท่ีสนใจโดยตรง 4.21 0.70 มากท่ีสุด 

รวม 4.28 0.56 มากทีสุ่ด 
 จากตารา ง ท่ี  4.10 พบว่ า  ผู ้บ ริ โภค ท่ี ซ้ื อ สินค้ า ผ่ าน เ ว็บ ไซต์  LAZADA ใน เขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคญักบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัดา้นการท าการตลาดผา่น
จดหมายอิเล็กทรอนิกส์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.28 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่
ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ มีขอ้เสนอส่วนลดพิเศษค่าเฉล่ีย 4.42 
รองลงมามีขอ้มูลสินคา้ใหม่มาน าเสนอค่าเฉล่ีย 4.24 และมีการน าเสนอสินคา้ตรงประเภทท่ีสนใจ
โดยตรง ค่าเฉล่ีย 4.21 ตามล าดบั 
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 ส่วนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์บนเวบ็ไซต์ LAZADA 

 
ตารางที ่4.11 จ านวนร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ใน
 เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

ความถี่ในการซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
1-2 คร้ัง  260 65.00 
3-4 คร้ัง 134 33.50 
มากกวา่ 5 คร้ัง 6 1.50 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.11 พบว่าผูบ้ริโภคมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่คือ 1-2 คร้ังเป็น
จ านวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 65.00 รองลงมาคือ 3-4 คร้ังจ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.50 และ
มากกวา่คร้ังจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.12 จ านวนร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ใน
 เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

เหตุผลทีต่ัดสินใจซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
ช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือ 34 8.50 
สินคา้หลากหลาย สะดวกต่อการสั่งซ้ือ 169 42.30 
ความปลอดภยัในการซ้ือสินคา้ 29 7.30 
มีส่วนลดต่าง ๆ สม ่าเสมอ 72 18.00 
จดัส่งรวดเร็ว 55 13.80 
เจา้หนา้ท่ีใหค้  าแนะน าท่ีดี 2 0.50 
มีระบบการเก็บเงินปลายทาง  39 9.80 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.12 พบว่าผูบ้ริโภคมีเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินค้าโดยส่วนใหญ่คือสินค้า
หลากหลาย สะดวกต่อการสั่งซ้ือเป็นจ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.30 รองลงมามีส่วนลดต่าง ๆ 
สม ่าเสมอจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 และจดัส่งรวดเร็วจ านวน 55 คน คิดเป็น 13.80 
ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.13 จ านวนร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ใน
 เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้า จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 500 บาท 52 13.00 
501-1,200 บาท 197 49.30 
1,201-2500 บาท 125 31.30 
2,501-4,000 บาท 25 6.30 
4,001 บาทข้ึนไป 1 0.30 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.13 พบว่าผูบ้ริโภคมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่คือ 501-1,200 
บาทเป็นจ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.30 รองลงมา 1,201-2500 บาทจ านวน 125 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 31.30 และต ่ากวา่ 500 บาทจ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.14 จ านวนร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ใน
 เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามการทราบข่าวสินคา้ 

การทราบข่าวสินค้า จ านวน ร้อยละ 
อินเตอร์เน็ต/Social Media 231 57.80 
โฆษณาต่างๆ 138 34.50 
เพื่อน 31 7.80 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ผูบ้ริโภคทราบข่าวโดยส่วนใหญ่คือ สินคา้จากอินเตอร์เน็ต/Social 
Media เป็นจ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.80 รองลงมาโฆษณาต่าง ๆ จ านวน 138 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 34.50 และเพื่อนจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.80 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.15 จ านวนร้อยละของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ใน
 เขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 

การจะกลบัมาซ้ือสินค้าซ ้า จ านวน ร้อยละ 
ซ้ือซ ้ าแน่นอน 274 68.50 
อาจจะซ้ือซ ้ า 126 31.50 

รวม 400 100.00 
 จากตารางท่ี 4.15 พบว่าผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่คือซ้ือซ ้ าแน่นอนเป็น
จ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 และอาจจะซ้ือจ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 
 ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า
ออนไลน์บนเวบ็ไซต์ LAZADA  ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
ดา้นเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ ดา้นการทราบข่าวในการซ้ือสินคา้ ดา้น
การจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 
 ในการวเิคราะห์คร้ังน้ี เพื่อเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มต่าง ๆ วา่มีความสัมพนัธ์
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติหรือไม่ จ าแนกโดยกลุ่มท่ีน ามาเปรียบเทียบกนัมีตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป โดย
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบคือ การทดสอบไคสเควร์ (Chi-square) คือวิธีการทดสอบขอ้มูลเชิงคุณภาพ 
ขอ้มูลท่ีอยูใ่นรูปของความถ่ีหรือช่วงเวลาซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีไม่สามารถวดัค่าออกมาเป็นตวัเลขได ้โดยใช้
ค่าระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้นจะยอมรับสมมติฐานเม่ือ Prob.(P) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 สมมติฐานข้อที่ 1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซตL์AZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได้
ดงัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บน
เวบ็ไซตL์AZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บน
เวบ็ไซตL์AZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร  
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ตารางที ่4.16 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
 สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต์ LAZADA จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

เพศ 1-2 คร้ัง 3-4 คร้ัง 
มากกวา่ 5 

คร้ัง 
df χ2 Sig. รวม 

ชาย 68 20 - 2 8.215 0.016* 88 
หญิง 192 114 6    312 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เว็บไซต์ LAZADA จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.17 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
 สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

เหตผุลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

เพศ 
ช่ือเสียง 
ความ

น่าเช่ือถือ 

มีสินคา้
หลากหลาย 
สะดวกต่อ
การสัง่ซ้ือ 

ความ
ปลอดภยั
ในการ
ซ้ือสินคา้ 

มีส่วนลด
ต่างๆ

สม ่าเสมอ 

จดัส่ง
รวดเร็ว 

เจา้หนา้
ท่ีให้
ค  าแนะ
น าท่ีดี 

มีระบบ
เก็บเงิน
ปลาย 
ทาง 

df χ2 Sig. รวม 

ชาย 5 37 4 14 17 - 11 6 6.451 0.375 88 
หญิง 29 132 25 58 38 2 28    312 

 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 
ตารางที ่4.18 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
 สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 

เพศ 
ต ่ากวา่ 

500 
บาท 

501-1,200 
บาท 

1,201-
2500 บาท 

2,501-4,000 
บาท 

4,001 
บาทข้ึน
ไป 

df χ2 Sig. รวม 

ชาย 14 39 27 8 - 4 3.042 0.551 88 
หญิง 38 158 98 17 1    312 



50 
 

 จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 
 
ตารางที ่4.19 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
 สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามการทราบข่าวสินคา้ 

การทราบข่าวสินคา้ 

เพศ 
อินเตอร์เน็ต/
Social Media 

โฆษณา
ต่างๆ 

เพื่อน df χ2 Sig. รวม 

ชาย 53 30 5 2 0.748 0.688 88 
หญิง 178 108 26    312 

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามการทราบข่าวสินคา้ 
 
ตารางที ่4.20 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
 สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 

การจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 
เพศ ซ้ือซ ้ าแน่นอน อาจจะซ้ือซ ้ า df χ2 Sig. รวม 
ชาย 56 32 1 1.237 0.299 88 
หญิง 218 94    312 

 จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 
 สมมติฐานข้อที่ 1.2 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซต์ LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ
ไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บน
เวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์บน
เวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร  
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ตารางที ่4.21 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
 สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

อาย ุ
1-2 
คร้ัง 

3-4 คร้ัง 
มากกวา่ 5 

คร้ัง 
df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 20 ปี 17 4 - 8 10.034 0.263 21 
20-30 ปี 158 70 3    231 
31-40 ปี 63 38 2    103 
41-50 ปี 18 17 1    36 

มากกวา่ 51 ปี 4 5 -    9 

 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
 
ตารางที ่4.22 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
 สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

เหตผุลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

อาย ุ

ช่ือ 
เสียง 
ความ
น่าเช่ื
อถือ 

มีสินคา้
หลากหลาย 
สะดวกต่อ
การสัง่ซ้ือ 

ความ
ปลอดภยั
ในการซ้ือ
สินคา้ 

มีส่วนลด
ต่างๆ

สม ่าเสมอ 

จดั 
ส่ง
รวด 
เร็ว 

เจา้หนา้
ท่ีให้
ค  าแนะ
น าท่ีดี 

มีระบบ
เก็บเงิน
ปลาย 
ทาง 

df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 
20 ปี 

1 10 1 3 2 - 4 24 18.864 0.759 21 

20-30 
ปี 

19 103 17 44 32 1 15    231 

31-40 
ปี 

9 38 7 17 16 - 16    103 

41-50 
ปี 

5 15 3 6 3 1 3    36 

มาก 
กวา่ 51 
ปี 

- 3 1 2 2 - 1    9 

 จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
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ตารางที ่4.23 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
 สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 

ตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 

อาย ุ
ต ่ากวา่ 

500 
บาท 

501-
1,200 
บาท 

1,201-
2500 บาท 

2,501-4,000 
บาท 

4,001 บาท
ข้ึนไป 

df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 20 ปี 12 8 1 - - 16 64.548 0.000* 21 
20-30 ปี 26 125 70 10 -    231 
31-40 ปี 12 45 37 8 1    103 
41-50 ปี 2 14 16 4 -    36 

มากกวา่ 51 
ปี 

- 5 1 3 -    9 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต์ LAZADA จ าแนกตามค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.24 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
 สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามการทราบข่าวสินคา้ 

การทราบข่าวสินคา้ 

อาย ุ
อินเตอร์เน็ต/
Social Media 

โฆษณา
ต่างๆ 

เพื่อน df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 20 ปี 12 7 2 8 11.8877 0.156 21 
20-30 ปี 122 85 24    231 
31-40 ปี 68 31 4    103 
41-50 ปี 25 10 1    26 

มากกวา่ 51 ปี 4 5 -    9 

 จากตารางท่ี 4.24 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามการทราบข่าวสินคา้ 
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ตารางที ่4.25 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
 สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 

ตามการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 
อาย ุ ซ้ือซ ้ าแน่นอน อาจจะซ้ือซ ้ า df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 20 ปี 13 8 4 11.285 0.024* 21 
20-30 ปี 145 86    231 
31-40 ปี 81 22    103 
41-50 ปี 27 9    26 

มากกวา่ 51 ปี 8 1    9 

 *มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
 สมมติฐานข้อที ่1.3 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินค้าออนไลน์บนเว็บไซต์ LAZADA ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร  
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ตารางที ่4.26 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 1-2 คร้ัง 3-4 คร้ัง มากกวา่ 5 คร้ัง df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 21 4 1 10 29.776 0.001* 26 
10,001-20,000 บาท 79 42 1    122 
20,001-30,000 บาท 101 34 2    137 
30,001-40,000 บาท 44 31 -    75 
40,001-50,000 บาท 7 16 1    24 
มากกวา่ 50,000 บาท 8 7 1    16 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์เว็บไซต์ LAZADA จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินค้าอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.27 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์ LAZADA จ าแนกตามเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
 สินคา้ 

เหตผุลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
รายไ
ด้

เฉล่ีย
ต่อ
เดือน 

ช่ือเสียง 
ความ
น่าเช่ือ 
ถือ 

มีสินคา้
หลากหลาย 
สะดวกต่อ
การสัง่ซ้ือ 

ความ
ปลอดภยั
ในการซ้ือ
สินคา้ 

มี
ส่วนลด
ต่างๆ
สม ่า 
เสมอ 

จดัส่ง
รวดเร็ว 

เจา้หนา้
ท่ีให้
ค  าแนะ
น าท่ีดี 

มีระบบ
เก็บเงิน
ปลาย 
ทาง 

df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 
10,000 
บาท 

3 11 1 3 2 - 6 30 52.324 0.007* 26 

10,001
-
20,000 
บาท 

7 61 8 16 20 1 9    122 
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ตารางที ่4.27 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์ LAZADA จ าแนกตามเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
 สินคา้ (ต่อ) 

เหตผุลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
รายไ
ด้

เฉล่ีย
ต่อ
เดือน 

ช่ือเสียง 
ความ
น่าเช่ือ 
ถือ 

มีสินคา้
หลากหลาย 
สะดวกต่อ
การสัง่ซ้ือ 

ความ
ปลอดภยั
ในการซ้ือ
สินคา้ 

มี
ส่วนลด
ต่างๆ
สม ่า 
เสมอ 

จดัส่ง
รวดเร็ว 

เจา้หนา้
ท่ีให้
ค  าแนะ
น าท่ีดี 

มีระบบ
เก็บเงิน
ปลาย 
ทาง 

df χ2 Sig. รวม 

20,001
-
30,000 
บาท 

10 55 11 36 18 - 7    137 

30,001
-
40,000 
บาท 

12 25 3 14 8 1 12    75 

40,001
-
50,000 
บาท 

2 14 3 1 3 - 1    24 

มาก 
กวา่ 
50,000 
บาท 

- 3 3 2 4 - 4    16 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 จากตารางท่ี 4.27 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต์ LAZADA จ าแนกตามเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่4.28 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต์ LAZADA จ าแนกตามค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
 สินคา้ 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ต ่า
กวา่ 
500 
บาท 

501-
1,20

0 
บาท 

1,201-
2500 
บาท 

2,501-
4,000 
บาท 

4,001 
บาทข้ึน
ไป 

df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 14 12 - - - 20 120.221 0.000* 26 
10,001-20,000 บาท 16 72 34 - -    122 
20,001-30,000 บาท 14 69 49 5 -    137 
30,001-40,000 บาท 7 30 28 10 -    75 
40,001-50,000 บาท 1 8 10 5 -    24 
มากกวา่ 50,000 บาท - 6 4 5 1    16 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต์ LAZADA จ าแนกตามค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที ่4.29 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามการทราบข่าวสินคา้ 

การทราบข่าวสินคา้ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
อินเตอร์เน็ต/
Social Media 

โฆษณา
ต่างๆ 

เพื่อน df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 15 10 1 10 15.082 0.129 26 
10,001-20,000 บาท 58 53 11    122 
20,001-30,000 บาท 82 41 14    137 
30,001-40,000 บาท 47 23 5    75 
40,001-50,000 บาท 19 5 -    24 
มากกวา่ 50,000 บาท 10 6 -    16 

 จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA จ าแนกตามการทราบข่าวสินคา้ 
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ตารางที ่4.30 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เว็บไซต์ LAZADA จ าแนกตามการจะกลบัมาซ้ือ
 สินคา้ซ ้ า 

การจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ซ้ือซ ้ าแน่นอน อาจจะซ้ือซ ้ า df χ2 Sig. รวม 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 15 11 5 14.100 0.015* 26 
10,001-20,000 บาท 74 48    122 
20,001-30,000 บาท 95 42    137 
30,001-40,000 บาท 54 21    75 
40,001-50,000 บาท 21 3    24 
มากกวา่ 50,000 บาท 15 1    16 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 จากตารางท่ี 4.30 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต์ LAZADA จ าแนกตามการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานที ่2 การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA  ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร  
 ในการวิเคราะห์ใช้สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman rank correlation 
coefficient) เป็นวธีิใชว้ดัความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรหรือขอ้มูล 2 ชุด โดยท่ีตวัแปร หรือขอ้มูล 2 ชุด
นั้นจะตอ้งอยูใ่นรูปของขอ้มูลในมาตรจดัอนัดบั (Ordinal Scale) 
 สมมติฐานข้อที่ 2.1 การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นการตลาดผ่านเคร่ืองมือคน้หา
อินเตอร์เน็ตมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นการตลาดผา่นเคร่ืองมือคน้หาอิเล็กทรอนิกส์ กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 
 H1: การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นการตลาดผา่นเคร่ืองมือคน้หาอิเล็กทรอนิกส์ กบั
พฤติกรรมการซื้อสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร มี
ความสัมพนัธ์กนั 
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ตารางที ่4.31 แสดงค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัดา้นการตลาดผา่นเคร่ืองมือ
 คน้หาอิเล็กทรอนิกส์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์ LAZADA ของ
 ลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์

LAZADA 

การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั 
ดา้นการตลาดผา่นเคร่ืองมือคน้หาอิเลก็ทรอนิกส์ 

ทิศทาง 

N rS (Sig. 2-talied)  
1. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 400 -0.056 0.266 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
2. เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 400 0.025 0.622 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
3. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 400   0.127 0.011* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางเดียวกนั 
4. การทราบข่าวสินคา้ 400 0.091 0.070 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
5. การจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 400 -0.164 0.001* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 จากตารางท่ี 4.31 พบวา่ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ การทราบ
ข่าวสินคา้ กบัการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ส่วนในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
สินคา้มีความสัมพนัธ์ทิศทางเดียวกนั และการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า มีความสัมพนัธ์ทิศทางตรงกนั
ขา้มมีค่า Sig. เท่ากบั 0.011 และ 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 สมมติฐานข้อที่ 2.2 การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นการตลาดเพื่อเป็นการตอกย  ้า
ความสนใจมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์ LAZADA ของลูกคา้ใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ด้านการตลาดเพื่อเป็นการตอกย  ้าความสนใจ กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์บนเว็บไซต์ LAZADA ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 
 H1: การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ด้านการตลาดเพื่อเป็นการตอกย  ้าความสนใจ กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์บนเว็บไซต์ LAZADA ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร มี
ความสัมพนัธ์กนั 
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ตารางที ่4.32 แสดงค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่งดา้นการตลาดเพื่อเป็นการตอกย  ้าความสนใจกบัพฤติกรรม
 การซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์

LAZADA 

การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั 
ดา้นการตลาดเพ่ือเป็นการตอกย  ้าความสนใจ 

ทิศทาง 

N rS (Sig. 2-talied)  
1. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 400 -0.017 0.738 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
2. เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 400 -0.079 0.113 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
3. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 400 0.165 0.001* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางเดียวกนั 
4. การทราบข่าวสินคา้ 400 0.003 0.949 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
5. การจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 400 -0.155 0.002* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 จากตารางท่ี 4.32 พบวา่ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ การทราบ
ข่าวสินคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ส่วนในด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนั และดา้นการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม มีค่า Sig. เท่ากบั 
0.001, 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 สมมติฐานข้อที่ 2.3 การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นการท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ี
แสดงผา่นเวบ็ไซต์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต์ LAZADA ของ
ลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นการท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ีแสดงผา่นเวบ็ไซต์
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเว็บไซต์ LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 
 H1: การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นการท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ีแสดงผา่นเวบ็ไซต์
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเว็บไซต์ LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร มี
ความสัมพนัธ์กนั 
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ตารางที ่4.33 แสดงค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างด้านการท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ีแสดงผ่านเว็บไซต์กบั
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์

LAZADA 

การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั 
ดา้นการท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ีแสดงผา่นเวบ็ไซต ์

ทิศทาง 

N rS (Sig. 2-talied)  
1. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 400 0.095 0.057 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
2. เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 400 0.099 0.049* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางเดียวกนั 
3. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 400 -0.027 0.593 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
4. การทราบข่าวสินคา้ 400 -0.058 0.251 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
5. การจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 400 -0.119 0.017* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 จากตารางท่ี 4.33 พบวา่ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ การทราบ
ข่าวสินคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ส่วนในดา้นเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนั และการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.049, 
0.017 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 สมมติฐานข้อที่ 2.4 การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ด้านการท าการตลาดบนสังคม
ออนไลน์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์ LAZADA ของลูกคา้ใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นการท าการตลาดบนสังคมออนไลน์กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 H1: การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นการท าการตลาดบนสังคมออนไลน์กบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร มีความสัมพนัธ์กนั 
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ตารางที ่4.34 แสดงค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างดา้นการท าการตลาดบนสังคมออนไลน์กบัพฤติกรรมการ
 ซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์

LAZADA 

การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั 
ดา้นการท าการตลาดบนสงัคมออนไลน์ 

ทิศทาง 

N rS (Sig. 2-talied)  
1. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 400 0.107 0.032* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางเดียวกนั 
2. เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 400 0.009 0.857 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
3. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 400 -0.065 0.196 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
4. การทราบข่าวสินคา้ 400 -0.153 0.002* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม 
5. การจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 400 -0.209 0.000* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
 จากตารางท่ี 4.34 พบว่าดา้น เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั ส่วนในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั การทราบข่าว
สินคา้ และการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.032, 
0.019, 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 สมมติฐานข้อที่ 2.5 การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นการท าการตลาดผ่านจดหมาย
อิเล็กทรอนิกส์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้
ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นการท าการตลาดผา่นจดหมายอิเล็กทรอนิกส์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์บนเว็บไซต์ LAZADA ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั 
 H1: การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ดา้นการท าการตลาดผา่นจดหมายอิเล็กทรอนิกส์กบั
พฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์บนเว็บไซต์ LAZADA ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร มี
ความสัมพนัธ์กนั 
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ตารางที ่4.35 แสดงค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างด้านการท าการตลาดผ่านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์กับ
 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์

LAZADA 

การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั 
ดา้นการท าการตลาดผา่นจดหมายอิเลก็ทรอนิกส์ 

ทิศทาง 

N rS (Sig. 2-talied)  
1. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 400 -0.101 0.044* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม 
2. เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ 400 -0.057 0.258 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
3. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 400 0.176* 0.000* มีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางเดียวกนั 
4. การทราบข่าวสินคา้ 400 -0.006 0.899 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
5. การจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 400 -0.067 0.182 ไม่มีความสมัพนัธ์ 

 จากตารางท่ี 4.35 พบว่าดา้นเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ การทราบข่าวสินคา้ และการจะ
กลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
ตรงกนัขา้ม และดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั มีค่า Sig. เท่ากบั 
0.044, 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 ในการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์
บนเวบ็ไซต์ LAZADA ในกรุงเทพมหานครมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ (2) เพื่อศึกษา
การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัของเวบ็ไซตข์ายสินคา้ท่ีท านายพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคทั้งเพศหญิง และเพศชาย ในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีเคยใชบ้ริการเว็บไซต ์LAZADA จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัไดแ้ก่ 
แบบสอบถาม และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบ
สมมติฐานโดยใชก้ารทดสอบไคสแควร์ (Chi-square) และสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน
(Spearman rank correlation coefficient) ซ่ึงผูศึ้กษาไดส้รุปผลการวจิยัทั้งหมด 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลความส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA 
ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จากผลการวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ20-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001-30,000 บาทท่ีเคยใชบ้ริการเวบ็ไซต ์LAZADA 

ส่วนที ่2 ข้อมูลความส าคัญของการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือสินค้าออนไลน์บนเวบ็ไซต์LAZADA ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร 

ดา้นการตลาดผา่นเคร่ืองมือคน้หาบนอินเทอร์เน็ต พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์
LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคญักบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัดา้น
การตลาดผ่านเคร่ืองมือคน้หาบนอินเทอร์เน็ตโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.03 เม่ือ
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พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ เวบ็ไซตมี์ความ
น่าเช่ือถือค่าเฉล่ีย 4.12 รองลงมาเขา้ชมสินคา้จากเว็บไซต์อนัดบัแรกในการคน้หาสินคา้ออนไลน์
ค่าเฉล่ีย 4.10 และการคน้หามีความถูกตอ้ง และตรงต่อความตอ้งการค่าเฉล่ีย 3.90 

ดา้นการตอกย  ้าความสนใจ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็ไซต์ LAZADA ในเขต
กรุงเทพมหานครให้ความส าคญักบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัดา้นการตลาดเพื่อเป็น
การตอกย  ้าความสนใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.89 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ให้
ความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ พบเห็นประเภทสินคา้ท่ีเคยคน้หาบ่อยคร้ัง
ค่าเฉล่ีย 3.95 รองลงมามีการน าเสนอโปรโมชัน่ท่ีไดส่้วนลดมากกว่าเดิมค่าเฉล่ีย 3.92 และมีการ
น าเสนอโปรโมชัน่ท่ีไดส่้วนลดมากกวา่เดิมค่าเฉล่ีย 3.80 

ดา้นการท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ีแสดงผา่นหนา้เวบ็ไซตพ์บวา่ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่น
เวบ็ไซต ์Lazada ในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคญักบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั
ดา้นการท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ีแสดงผา่นหนา้เวบ็ไซตโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.75 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ป้ายโฆษณา
สินคา้มีความน่าสนใจค่าเฉล่ีย 3.89 รองลงมาป้ายโฆษณาสินคา้มีการวางต าแหน่งท่ีเห็นไดง่้ายค่าเฉล่ีย 
3.77 และป้ายโฆษณาสินคา้ใหข้อ้มูลครบถว้นค่าเฉล่ีย 3.61 

ดา้นการท าการตลาดบนสังคมออนไลน์ พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์LAZADA 
ในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคญักับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัด้านการท า
การตลาดบนสังคมออนไลน์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.82 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่าให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกขอ้โดยอนัดับหน่ึงได้แก่ได้รับการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล
ข่าวสารผา่น Social Media ค่าเฉล่ีย 4.02 รองลงมามีกิจกรรมให้เขา้ร่วมผ่าน Social Media ค่าเฉล่ีย 
3.76 และสามารถติดต่อส่ือสารผูดู้แลเวบ็ไซตผ์า่น Social Media ค่าเฉล่ีย 3.70 

ดา้นการท าการตลาดผา่นจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์
LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานครให้ความส าคญักบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัดา้น
การท าการตลาดผ่านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.28 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้โดยอนัดบัหน่ึงไดแ้ก่ มีขอ้เสนอ
ส่วนลดพิเศษค่าเฉล่ีย 4.42 รองลงมามีขอ้มูลสินคา้ใหม่มาน าเสนอค่าเฉล่ีย 4.24 และมีการน าเสนอ
สินคา้ตรงประเภทท่ีสนใจโดยตรง ค่าเฉล่ีย 4.21 
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 ส่วนที ่3 ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์บนเวบ็ไซต์LAZADA 
 ผูบ้ริโภคมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่คือ 1-2 คร้ังต่อ 3 เดือน มีเหตุผลท่ีตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่คือสินคา้หลากหลาย สะดวกต่อการสั่งซ้ือ มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้โดยส่วน
ใหญ่คือ 501-1,200 บาท ผูบ้ริโภคทราบข่าวโดยส่วนใหญ่คือ สินคา้จากอินเตอร์เน็ต/Social Media
และผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือสินคา้โดยส่วนใหญ่คือซ้ือซ ้ าแน่นอน 
 ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บน
เวบ็ไซตL์AZADA  ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 

 
ตารางที ่5.1 แสดงภาพรวมการทดสอบความสัมพนัธ์ของการทดสอบ Chi-square ระหวา่งปัจจยัส่วน

 บุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เว็บไซต์ LAZADA ของ
 ผูต้อบแบบสอบถาม 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ออนไลน์เวบ็ไซต ์

LAZADA 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
เพศ อาย ุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้    

เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้    

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้    

การทราบข่าวสินคา้    

การจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า    

  สัมพนัธ์กนั 
  ไม่สัมพนัธ์กนั 
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สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซตL์AZADA  ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 

 
ตารางที ่5.2 แสดงภาพรวมสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน ระหว่างการส่ือสารการตลาด
 แบบดิจิทลั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA 

การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA 

ความถ่ีใน
การซ้ือ
สินคา้ 

เหตผุลท่ี
ตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ 

ค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือ
สินคา้ 

การทราบ
ข่าวสินคา้ 

การจะ
กลบัมา
ซ้ือสินคา้

ซ ้ า 

ดา้นการตลาดผา่นเคร่ืองมือการ
คน้หาบนอินเตอร์เน็ต 

     

ดา้นการตลาดเพื่อเป็นการตอกย  ้า
ความสนใจ 

     

ดา้นการท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้
ท่ีแสดงผา่นหนา้เวบ็ไซต ์

     

ดา้นการท าการตลาดบนสังคม
ออนไลน์ 

     

ดา้นการตลาดผา่นจดหมาย
อิเล็กทรอนิกส์ 

     

  สัมพนัธ์กนั 
  ไม่สัมพนัธ์กนั 
 

5.2 การอภิปรายผลการวิจัย 
1. ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จากผลการวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ20-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001-30,000 บาทท่ีเคยใชบ้ริการเวบ็ไซต ์LAZADA ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสุภาวรรณ 
ชยัทววีฒิุกุล (2555) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์บนเวบ็ไซต ์ENSOGO ของลูกคา้ใน
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เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26-30 อาชีพพนกังาน
เอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท และมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

2. ข้อมูลความส าคัญของการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั 
ดา้นการตลาดผา่นเคร่ืองมือคน้หาอินเตอร์เน็ต ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด

คือเวบ็ไซต์มีความน่าเช่ือถือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของณัฐ ฉันทพิริย ์(2556) ท่ีศึกษาความ
ตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการผ่านระบบอินเตอร์เน็ตของผูใ้ช้บริการผ่านอินเตอร์เน็ต ผลการศึกษา
พบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัเวบ็ไซตท่ี์มีความน่าเช่ือถือเป็นเร่ืองส าคญัท่ีสุด 

ดา้นการตลาดเพื่อเป็นการตอกย  ้าความสนใจ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด
คือ พบเห็นประเภทสินคา้ท่ีเคยคน้หาบ่อยคร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของนายชชัวาลย ์ ศรีหม่ืน
ไวย ์(2555) ท่ีศึกษากลยทุธ์ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ เพื่อสร้างการรับรู้ของเครือข่ายวิสาหกิจ ผล
การศึกษาพบว่าการพบเห็นประเภทสินคา้ท่ีเคยคน้หา หรือเคยซ้ือสินคา้ประเภทนั้น ท าให้ผูบ้ริโภค
ไดรั้บการกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการข้ึนมาใหม่อีกคร้ัง 

ดา้นการท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ีแสดงผา่นหนา้เวบ็ไซต ์ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบั
มากท่ีสุดคือ ป้ายโฆษณาสินคา้มีความน่าสนใจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของเอษณีย ์อาษาสุข 
(2550) ท่ีศึกษารูปแบบส่ือแบนเนอร์โฆษณาออนไลน์ท่ีมีผลต่อความสนใจเขา้ชมสินคา้ และการบริการ
ของผูบ้ริโภค ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเก่ียวกบัป้ายโฆษณาสินคา้ออนไลน์ ตอ้งมี
ความสนใจ และมีการวางต าแหน่งป้ายโฆษณาอยูใ่นจุดท่ีมองเห็นไดง่้าย 

ด้านการท าการตลาดบนสังคมออนไลน์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ 
ไดรั้บการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารผ่าน Social Media ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของบงกช 
ขนุวทิยา (2556) ท่ีศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัของผลิตภณัฑข์องใชส่้วนตวั บนเฟซบุ๊กแฟน
เพจ ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในดา้นไดรั้บประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารผา่นแฟน
เพจ  

ดา้นการท าการตลาดผา่นจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก
ท่ีสุดคือ มีขอ้เสนอส่วนลดพิเศษ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ธีร์จุฆาภรณ์ มุขมัน่ (2554) ท่ี
ศึกษาทศันคติของลูกค้าห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลท่ีมีผลต่อการให้บริการการตลาดด้วยจดหมาย
อิเล็กทรอนิกส์ ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัส่วนลดพิเศษท่ีส่งผ่านทางจดหมาย
อิเล็กทรอนิกส์มากท่ีสุด 
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3.ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์บนเวบ็ไซต์LAZADA 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้เวบ็ไซต ์LAZADA 1-2 คร้ัง ระยะเวลาภายใน 3 

เดือน  มีเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ เพราะมีสินคา้หลากหลาย สะดวกต่อการสั่งซ้ือ มีค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง คือ 501-1,200 บาท ได้รับขอ้มูลข่าวสารจากอินเตอร์เน็ต/Social Media และจะ
กลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าแน่นอน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ พิชยารักษ ์มณีเลอเลิศ (2553) ศึกษา
เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า และบริการผ่านระบบออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า
ผูบ้ริโภคมีเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินค้า เพราะสินค้ามีหลากหลาย สามารถเปรียบเทียบราคาได้ มี
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ 501-1500 บาทต่อคร้ัง 

4.ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บน

เวบ็ไซต ์LAZADA  ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 
ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เว็บไซต ์

LAZADA ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ซ่ึงตรงสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส่วนในดา้นเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ การทราบข่าวสินคา้ และการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า พบว่าไม่มี
ความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์เวบ็ไซต ์
LAZADA ในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ และการทราบข่าวสินคา้ ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส่วนในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ และการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า 
มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงตรงสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  

ปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า
ออนไลน์เวบ็ไซต ์LAZADA ดา้นความถ่ีในการซ้ือ เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ
สินคา้ และการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า ซ่ึงตรงสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส่วนในดา้นการทราบข่าวสินคา้ซ ้ า ไม่
มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA  ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร  

ดา้นการตลาดผ่านเคร่ืองมือคน้หาอินเตอร์เน็ตกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ใน
ดา้นการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า และดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์กนัโดยสอดคลอ้ง
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส่วนในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดา้นการทราบข่าว
สินคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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ดา้นการตลาดเพื่อเป็นการตอกย  ้าความสนใจกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ในดา้นการจะ
กลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า และดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์กนัโดยสอดคลอ้งสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้ส่วนในดา้นความถ่ีในการซ้ือสินคา้ เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดา้นการทราบข่าวสินคา้ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นการท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ีแสดงผา่นเวบ็ไซตก์บัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
ในด้านการจะกลับมาซ้ือสินค้าซ ้ า และด้านเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินค้า มีความสัมพนัธ์กัน โดย
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้ส่วนในด้านความถ่ีในการซ้ือสินค้า การทราบข่าวสินค้า ด้าน 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ไม่มีความสัมพนัธ์กนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นการท าการตลาดบนสังคมออนไลน์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ดา้นความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้ ดา้นการทราบข่าวสินคา้ และการจะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนั สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ ส่วนในดา้นเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดา้นการทราบข่าว
สินคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ด้านการท าการตลาดผ่านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ ในดา้น ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ และความถ่ีในการซ้ือสินคา้ มีความสัมพนัธ์กนัโดย
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ส่วนในดา้นเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ การทราบข่าวสินคา้ และการ
จะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า ไม่มีความสัมพนัธ์กนัซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

 

5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
จากการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์

บนเวบ็ไซต ์LAZADA ในกรุงเทพมหานคร มีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
1. ด้านการตลาดผ่านเคร่ืองมือคน้หาอินเตอร์เน็ต ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก

ท่ีสุดคือเวบ็ไซตมี์ความน่าเช่ือถือ ดงันั้นเวบ็ไซต ์LAZADA ควรออกแบบเวบ็ไซตใ์ห้มีความน่าเช่ือถือ 
ใส่ช่ือท่ีอยูจ่ริงของบริษทั และตวัแทนจ าหน่าย สามารถติดต่อไดง่้าย มีการอพัเดทขอ้มูล สินคา้ใหม่ๆ
สม ่าเสมอ และมีรีวิวสินคา้จากผูใ้ชง้านจริง และน ารางวลั หรือข่าวสารทีเก่ียวกบั LAZADA มาแสดง
ไวท่ี้หนา้เวบ็ไซตเ์พื่อสร้างความน่าเช่ือถือ และความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ท่ีเขา้มาในเวบ็ไซต ์

2. การตลาดเพื่อเป็นการตอกย  ้าความสนใจ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ 
พบเห็นประเภทสินคา้ท่ีเคยคน้หาบ่อยคร้ัง ดงันั้นเวบ็ไซต์ LAZADA ควรสร้างโฆษณาให้ติดตาม
ลูกคา้ไปในทุกๆท่ีในโลกออนไลน์ ทั้งหน้าเว็บไซต์ต่าง ๆ และ เฟสบุ๊ค ซ่ึงส่ิงส าคญัเหล่าน้ีท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือสินคา้ได ้และท าใหผู้บ้ริโภคจดจ าแบรนดไ์ดอ้ยา่งดีอีกดว้ย 
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3. การท าป้ายโฆษณาตวัสินคา้ท่ีแสดงผา่นหนา้เวบ็ไซต ์ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบั
มากท่ีสุดคือ ป้ายโฆษณาสินคา้มีความน่าสนใจ ดงันั้นเวบ็ไซต์ LAZADA ควรท าป้ายโฆษณาให้มี
ความน่าสนใจ โดยอาจจะมีการออกแบบท่ีแตกต่างออกไป หรือมีสีสันท่ีน่าสนใจ ดึงดูดให้ผูบ้ริโภค
มองเห็นใหเ้กิดความสนใจในป้ายโฆษณาสินคา้ 

4. การท าการตลาดบนสังคมออนไลน์ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ ไดรั้บ
การประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารผา่น Social Media ดงันั้นเวบ็ไซต ์LAZADA ควรมีอพัเดท Fan page 
อยูเ่ป็นประจ าสม ่าเสมอ มีการสนทนาโตต้อบกบัลูกคา้อยา่งเป็นมิตร น าขอ้มูลสินคา้ต่าง ๆ บทความ
สาระท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้มาอพัเดทอีกดว้ย 

5. การท าการตลาดผา่นจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด
คือ มีขอ้เสนอส่วนลดพิเศษ ดงันั้นเวบ็ไซต์ LAZADA ควรส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์เป็นประจ า
สม ่าเสมอ มอบของขวญัส่วนลดพิเศษให้แก่ลูกคา้เน่ืองในวนัส าคญัต่าง ๆ เพื่อท าให้กระตุน้การเกิด
การซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน 

 

5.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทัล ท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต์ LAZADA ในกรุงเทพมหานคร จึงท าให้ไม่สามารถ
ทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัอ่ืน ๆ ไดอ้ยา่งครบถว้น ซ่ึงแต่ละเขตจงัหวดัผูบ้ริโภคอาจมี
พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ออนไลน์แตกต่างกนั ดงันั้นในการวิจยัคร้ังต่อไปควรจะท าการวิจยัในเขต
จงัหวดัอ่ืน ๆ เพื่อท่ีจะไดท้ราบพฤติกรรม และความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึงมากยิ่งข้ึน และ
เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการขายสินคา้ออนไลน์ในการทราบถึงกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด
แบบดิจิทลั เพื่อท่ีจะไดต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งครบถว้นต่อไป 
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ส่วนที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย ลงในช่อง  □ หนา้ค าตอบท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 
 
1.  เพศ   
 □ 1.) ชาย      □ 2.) หญิง 
 
2. อายุ 
 □ 1.) ต ่ากวา่ 20 ปี      □ 2.) 20-30 ปี  
 □ 3.) 31-40 ปี                                                      □ 4.( 41-50 ปี 
 □ 5.( 51 ปีข้ึนไป 
 
3. ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 
 □ 1.( ต ่ากวา่ปริญญาตรี     □ 2.( ปริญญาตรี 
 □ 3.( ปริญญาโท     □ 4.( ปริญญาเอก 
 
4. อาชีพ 
 □1.(  นกัเรียน/นกัศึกษา     □ 2. ( ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 
 □ 3.(  พนกังานบริษทั     □ 4.  ( พอ่บา้น/แม่บา้น 
 □ 5.( ประกอบธุรกิจส่วนตวั                 □ 6. ( อาชีพอิสระ  
 □ 7.( อ่ืนๆ โปรดระบุ _____________ 
 
5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 □ 1.( ต ่ากวา่ 10,000 บาท    □ 2.( 10,000-20,000 บาท 
 □ 3.( 20,001-30,000 บาท    □ 4.( 30,001-40,000 บาท  
 □5.( 40,001-50,000 บาท    □ 6. (มากกวา่ 50,000 บาท 
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ส่วนที่2  ขอ้มูลดา้นการส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บน
เวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความจริงของท่านมากท่ีสุดเพียงช่องเดียว 
คะแนนมากท่ีสุด = 5, มาก =4 ,ปานกลาง =3 ,นอ้ย =2 ,นอ้ยท่ีสุด =1 

 

 ระดบัความส าคญั 

 เคร่ืองมอืการส่ือสารการตลาดแบบดจิทิลั 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

1 
การตลาดผ่านเคร่ืองมอืค้นหาบนอนิเทอร์เน็ต 
(Search Engine Marketing) 

5 4 3 2 1 

1.1 
เขา้ชมสินคา้จากเวบ็ไซตอ์นัดบัแรกในการคน้หา
สินคา้ออนไลน ์

     

1.2 
การคน้หามีความถูกตอ้ง และตรงต่อความ
ตอ้งการ 

     

1.3 เวบ็ไซตมี์ความน่าเช่ือถือ      

2 
การตลาดเพือ่เป็นการตอกย า้ความสนใจ
(Remarketing) 

5 4 3 2 1 

2.1 พบเห็นประเภทสินคา้ท่ีเคยคน้หาบ่อยคร้ัง      

2.2 พบเห็นประเภทสินคา้ท่ีสนใจในเวบ็ไซตอ่ื์นๆ      

2.3 มีการน าเสนอโปรโมชัน่ท่ีไดส่้วนลดมากกวา่เดิม      

3 
การท าป้ายโฆษณาตวัสินค้าทีแ่สดงผ่านหน้าเวบ็ไซต์ 
(Web Banner) 

5 4 3 2 1 

3.1 ป้ายโฆษณาสินคา้มีความน่าสนใจ      

3.2 ป้ายโฆษณาสินคา้ใหข้อ้มูลครบถว้น      

3.3 ป้ายโฆษณาสินคา้มีการวางต าแหน่งท่ีเห็นไดง่้าย      
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 ระดบัความส าคญั 

 เคร่ืองมอืการส่ือสารการตลาดแบบดจิทิลั 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

4 
การท าการตลาดบนสังคมออนไลน์ เช่น Facebook 
(Social Media Marketing)  

5 4 3 2 1 

4.1 
ไดรั้บการประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลขา่วสารผา่น Social 
Media 

     

4.2 
สามารถติดต่อส่ือสารผูดู้แลเวบ็ไซตผ์า่น Social 
Media 

     

4.3 มีกิจกรรมใหเ้ขา้ร่วมผา่น Social Media      

5 
การท าการตลาดผ่านจดหมายอเิลก็ทรอนิกส์ 
(Email Marketing) 

5 4 3 2 1 

5.1 มีขอ้เสนอส่วนลดพิเศษ      

5.2 มีขอ้มูลสินคา้ใหม่มาน าเสนอ      

5.3 มีการน าเสนอสินคา้ตรงประเภทท่ีสนใจโดยตรง      

 

ส่วนที่ 3  ขอ้มูลดา้นผูบ้ริโภค พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์LAZADA ของลูกคา้ใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

ค าช้ีแจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง □ หนา้ค าตอบท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 
 
1. จ านวนคร้ังทีซ้ื่อสินค้าออนไลน์บนเวบ็ไซต์ LAZADA ภายใน 3 เดอืน 

□ 1.)   1-2 คร้ัง     □ 2.)  3-4 คร้ัง 

□ 3.)   มากกวา่ 5 คร้ัง    
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2. เหตุผลส าคญัทีท่่านตดัสินใจซื้อสินค้าทางเวบ็ไซต์ LAZADA  (เลอืกเพยีง 1 ค าตอบ) 

□ 1.)  ช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือ   □ 2.)  มีสินคา้หลากหลาย สะดวกต่อการสัง่ซ้ือ 

□ 3.)  ความปลอดภยัในการซ้ือสินคา้  □ 4.)  มีส่วนลดต่างๆ สม ่าเสมอ 

□ 5.)  จดัส่งรวดเร็ว    □ 6.)  เจา้หนา้ท่ีใหค้  าแนะน าท่ีดี 

□ 7.)  มีระบบการเก็บเงินปลายทาง   □ 8.)  อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................... 
 
3.ค่าใช้จ่ายในการส่ังซื้อสินค้า ต่อคร้ังเท่าใด 

□ 1.)  ต ่ากวา่ 500 บาท    □ 2.)  501-1,200 บาท 

□ 3.)  1,201-2500 บาท    □ 4.)  2,501-4,000 บาท 

□ 5.)  4,001 บาทข้ึนไป 
 
4. ท่านทราบข่าวสินค้าบนเวบ็ไซต์ LAZADA จากแหล่งใด (เลอืกเพยีง 1 ค าตอบ) 

□ 1.)  อินเตอร์เน็ต/Social Media  □ 2.)  โฆษณาต่างๆ 

□ 3.)  เพื่อน    □ 4.)  อ่ืนๆ โปรดระบุ.............. 
 
5.ท่านจะกลบัมาซ้ือสินค้าบนเวบ็ไซต์ LAZADA ซ ้าอกีหรือไม่ 

□ 1.)  ซ้ือซ ้ าแน่นอน   □ 2.)  อาจจะซ้ือซ ้ า 

□ 3.)  ไม่ซ้ือแน่นอน เพราะ...................................................... 
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ประวตัผิู้เขยีน 

 
ช่ือ-สกุล    นางสาวณฐันี คงห้วยรอบ 
วนั เดือน ปีเกดิ   18 ธนัวาคม 2535 
ทีอ่ยู่    8 ถนนรามค าแหง 170 เขตมีนบุรี แขวงมีนบุรี 
    จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
การศึกษา    ปริญญาตรี คณะคหกรรมศาสตร์  
    สาขาออกแบบแฟชัน่และการจดัการสินคา้  
    มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 
เบอร์โทรศัพท์   090-086-3883  
อเีมล์    nuttanee_k@rmutt.ac.th 
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