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บทคัดย่อ 
 

XXXXXXXXการวิจยัเร่ืองนีมี้วตัถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์และ
พฤตกิรรมในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 
กรุงเทพมหานคร และ 2) เพ่ือเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชนัไลน์
ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร เป็นการศกึษาเชิงปริมาณ 
(Quantitative Method) โดยมีเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถามออนไลน์ ซึ่ง 
กลุ่มตวัอย่างคือ ผู้บริโภคท่ีเป็นสมาชิกในกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ านวน 306 คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 
คา่เฉล่ีย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การทดสอบสมมติฐานด้วย  
T Test และ ANOVA (Analysis of Variance) 
XXXXXXXXผลการวิจยัพบวา่ 
XXXXXXXX1.xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 ซึ่งเป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญิง (ร้อยละ 54.9) อายรุะหว่าง 20-30 ปี (ร้อยละ 51) รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 20,001-30,000 บาท 
(ร้อยละ 35.6) โดยสว่นใหญ่มีพฤติกรรมในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ในกลุ่มโอเพนแช็ต 
ได้แก่ ความถ่ีในการซือ้สินค้า 3-4 ครัง้ตอ่สปัดาห์ (ร้อยละ 40.2) ช่วงเวลาในการซือ้สินค้าอยู่
ระหว่าง  12.01 น.-18.00 น. (ร้อยละ 39.9) โดยมีวัตถุประสงค์ในการซือ้สินค้าเพราะ 
มีความสะดวกในการสัง่ซือ้ (ร้อยละ 32) มีคา่ใช้จ่ายเฉล่ียตอ่ครัง้ในการซือ้น้อยกว่า 500 บาท  
(ร้อยละ 43.5) ซึง่สินค้าท่ีกลุ่มตวัอย่างซือ้เป็นประจ าคือ อาหารและเคร่ืองด่ืม (ร้อยละ 39.2) และ
บคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การซือ้สินค้าก็คือ เพ่ือน (ร้อยละ 33.7) 
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XXXXXXXX2.xความพึงพอใจในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บ้านเคหะธานี 4 ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด  7Ps โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด  
(คา่เฉล่ีย 4.48) ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด  
ด้านการให้บริการสว่นบคุคล ด้านกระบวนการ และด้านโปรแกรม 
XXXXXXXX3.xเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภค
กลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 ท่ีมีตอ่ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps พบว่า  1) เพศหญิงมี
ความพึงพอใจมากกว่าเพศชาย  2) กลุ่มท่ีมีอายุ 20-30 ปีมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มท่ีมี 
อาย ุ 31-40 ปี   3) กลุ่มนกัเรียน/นกัศึกษามีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มคนท างานบริษัทและ 
กลุม่ประกอบธุรกิจส่วนตวั  และ 4) พฤติกรรมในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภค 
กลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 ได้แก่ ความถ่ีในการซือ้สินค้า, ช่วงเวลาในการซือ้สินค้า, 
วตัถปุระสงค์ในการซือ้สินค้า, คา่ใช้จา่ยเฉล่ียตอ่ครัง้, สินค้าท่ีซือ้เป็นประจ า และบคุคลท่ีมีอิทธิพล
ตอ่การซือ้สินค้า พบวา่ มีความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
 
ค าส าคัญ:  พฤตกิรรม,  ความพงึพอใจ,  แอปพลิเคชนัไลน์,  ผู้บริโภค 
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ABSTRACT 
 

XXXXXXXXThe purposes of this research are 1) to study the demographic 
characteristics and behavior in purchasing via line application and 2) to compare  
the level of satisfaction in purchasing via line application for an open chat consumer 
group Kheha Thanee 4 Village Bangkok. This study applied quantitative methods and 
the research instrument was an online questionnaire. The sample group of this study 
consisted of 306 consumers, members of the open chat consumer group Kheha Thanee 4 
Village Bangkok. The data were analyzed by frequency, percentage, mean, standard 
deviation, and the researcher tested hypothesis with T Test and One Way ANOVA. 
The research findings were as follows: 
XXXXXXXX1.xMost of the sample group, members of the open chat consumer group 
Kheha Thanee 4 village, were female (54.9%), 20-30 years of age (51%), monthly 
income 20,001-30,000 baht (35.6%). Regarding the behavior in purchasing via  
line application of the open chat consumer group, the result indicated that most of them 
purchase goods 3-4 times per week (39.9%), and purchasing convenience was  
the purpose in buying goods (32%). The average spending per purchase was less than 
500 baht and the sample group mainly bought food and drink (39.2%). Friends were 
the most significant influencer in purchasing goods (33.7%). 
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XXXXXXXX2.xAccording to the satisfaction in purchasing via line application open 
chat consumer group Kheha Thanee 4 village, marketing mix (7Ps) ranged in  
the highest level for overall (mean=4.48) including product, price, distribution, 
promotion, personal service, process, and program. 
XXXXXXXX3.xThe comparative analysis of the satisfaction level in purchasing via  
line application open chat consumer group Kheha Thanee 4 village towards marketing 
mix (7Ps) found that 1) females had higher satisfaction than males, 2) the age group of 
20-30 years old had higher satisfaction than the age group of 31-40 years old,   
3) the student group had higher satisfaction than the office worker group and private 
business group. Furthermore, 4) the behavior in purchasing via line application of open 
chat consumer group Kheha Thanee 4 Village, namely; frequency in the purchase, 
period of purchase, purpose of the purchase, average expense per one purchase, 
frequently purchased products and person influencing purchase, had statistically 
significant difference at level .05. 
 
Keywords: Behavior, Satisfaction, Line Applications, Consumer 
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กิตตกิรรมประกาศ 
 

XXXXXXXXการค้นคว้าอิสระเร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชนัไลน์
ของผู้ บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4  กรุงเทพมหานคร ท่ีส าเร็จลุล่วงได้ด้วย 
ความกรุณาอยา่งสงูและความอนเุคราะห์จาก อาจารย์ ดร.อารีย์ มยงัพงษ์ เป็นอาจารย์ท่ีปรึกษา 
ซึ่งได้ให้ความรู้ ค าแนะน า และเป็นท่ีปรึกษา รวมไปถึงชีแ้นะแนวทางในการจดัท า และบอกถึง
จดุบกพร่องในการท าการค้นคว้าอิสระ ด้วยความเอาใจใส่และความทุ่มเทท่ีทางอาจารย์ท่ีปรึกษา
มอบให้ ท าให้ผู้ วิจัยสามารถจัดท าการค้นคว้าอิสระส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี และสามารถน า 
วิชาตา่ง ๆ ท่ีได้เรียนมาประยกุต์ใช้ในการท าการค้นคว้าอิสระในครัง้นี ้จึงขอขอบคณุเป็นอย่างสงู
ไว้ ณ ท่ีนี ้
XXXXXXXXขอขอบคุณ รองศาสตราจารย์ ดร.สุดาพร กุณฑลบุตร ประธานกรรมการ และ 
ผู้ ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รัตนาวลี ไม้สัก คณบดีคณะบริหารธุรกิจ ส าหรับข้อแนะน า ท่ีเป็น
ประโยชน์เพ่ือแก้ไขข้อบกพร่องให้งานวิจยัฉบบันีส้ าเร็จลลุว่งไปด้วยดี  
XXXXXXXXขอขอบคุณ ผู้ ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ศศพร มุ่งวิชา  ดร.ธนากร รัชตกุลพัฒน์  และ 
นายกฤษกร รอดช้างเผ่ือน ท่ีเป็นผู้ ทรงคุณวุฒิตรวจสอบความเท่ียงตรงและความชัดเจนของ
เนือ้หาในแบบสอบถามให้สมบรูณ์แบบครบถ้วนจนส าเร็จไปได้ด้วยดี อีกทัง้ให้ข้อมลูตา่ง ๆ ท่ีเป็น
ประโยชน์ตอ่การท าการค้นคว้าอิสระในครัง้นี ้ 
XXXXXXXXขอขอบคุณคุณวิภาพร  เสวันนา  ผู้ ดูแลกลุ่มโอเพนแช็ต  หมู่บ้านเคหะธานี  4 
กรุงเทพมหานคร ท่ีอนญุาตให้เก็บข้อมูลในกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 และขอขอบคณุ
สมาชิกในกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีได้ให้ความร่วมมือสนบัสนุน
เป็นอยา่งดี ท าให้การค้นคว้าอิสระส าเร็จลลุว่งด้วยความรวดเร็ว 
XXXXXXXXขอขอบคณุ อาจารย์ Mr. Holger Kieckbusch และคณุชตุิมา สขุสมบตัิ ท่ีช่วยเรียบเรียง
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ  
XXXXXXXXสุดท้ายผู้ วิจยัขอกราบขอบพระคณุ บิดา มารดา และครอบครัวท่ีเป็นแรงบนัดาลใจ 
ท าให้การค้นคว้าอิสระส าเร็จไปได้ด้วยดี 
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  4.1 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามลกัษณะ 54 
 ด้านประชากรศาสตร์ 
  4.2 จ านวนและร้อยละของกลุม่ตวัอยา่ง จ าแนกตามพฤตกิรรม 56 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต 

หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
  4.3 ความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ 58 
 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ตามความเห็นของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  
  4.4 ความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ 59 
 ด้านราคา (Price) ตามความเห็นของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต 
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  
  4.5 ความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์  60 

ด้านการจดัจ าหนา่ย (Place) ตามความเห็นของผู้บริโภค 
กลุม่โอเพนแช็ตหมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 

  4.6 ความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ 61 
 ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) ตามความเห็นของผู้บริโภค 
 กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
  4.7 ความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ 62 
 ด้านการให้บริการส่วนบคุคล (Personalization) ตามความเห็น 
 ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  
  4.8 ความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์  63 
 ด้านกระบวนการ (Process) ตามความเห็นของผู้บริโภค  
 กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 



ฌ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง หน้า 
  4.9 ความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์  64  
 ด้านโปรแกรม (Programs) ตามความเห็นของผู้บริโภค 

กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
  4.10 ความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ 65 
 ด้านสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ตามความเห็นของผู้บริโภค 

กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
  4.11 การเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ 66 
 ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
 จ าแนกตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ด้านเพศ 
  4.12 การเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ 68 
 ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  
 จ าแนกตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ด้านอายุ 
  4.13 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 70 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอายเุป็นรายคู่ 
  4.14 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านราคา (Price) 71 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอายเุป็นรายคู่ 
  4.15 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านการจดัจ าหนา่ย (Place)   72 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต 
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอายเุป็นรายคู่ 
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สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง หน้า 
  4.16 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 73 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต 
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอายเุป็นรายคู่ 
  4.17 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านการให้บริการส่วนบคุคล (Personalization) 74 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต 
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอายเุป็นรายคู่ 
  4.18 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านกระบวนการ (Process) 75 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอายเุป็นรายคู่ 
  4.19 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านโปรแกรม (Programs)   76 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอายเุป็นรายคู่ 
  4.20 การเปรียบเทียบความพงึพอใจภาพรวมสว่นประสมทางการตลาด 77 

ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต 
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 
 ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอายเุป็นรายคู ่
  4.21 การเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ 78 
 ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  
 จ าแนกตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพ 
 



ฎ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง หน้า 
  4.22 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านผลิตภณัฑ์ (Product)   80 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพเป็นรายคู่ 
  4.23 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านราคา (Price)   81 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพเป็นรายคู่ 
  4.24 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านการจดัจ าหนา่ย (Place) 82 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพเป็นรายคู่ 
  4.25 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 83 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต 
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพเป็นรายคู่ 
  4.26 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านการให้บริการส่วนบคุคล(Personalization) 84 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพเป็นรายคู ่
  4.27 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านกระบวนการ (Process) 85 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพเป็นรายคู่ 
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สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง หน้า 
  4.28 การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านโปรแกรม (Programs) 86 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพเป็นรายคู่ 
  4.29XX การเปรียบเทียบความพงึพอใจภาพรวมสว่นประสมทางการตลาด   87 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพเป็นรายคู่ 
  4.30XX การเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ 88 
 ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  
 จ าแนกตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
  4.31XX การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านผลิตภณัฑ์ (Product)  90 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 
 ด้านประชากรศาสตร์ ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู่ 
  4.32XX การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านราคา (Price)   91 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 
 ด้านประชากรศาสตร์ ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู่ 
  4.33XX การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านการจดัจ าหนา่ย (Place)   92 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 
 ด้านประชากรศาสตร์ ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู ่



ฐ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง หน้า 
  4.34XX การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 93 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต 
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 
 ด้านประชากรศาสตร์ ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู ่
  4.35XX การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านการให้บริการส่วนบคุคล (Personalization) 94 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต 

หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 
ด้านประชากรศาสตร์ ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู ่

  4.36XX การเปรียบเทียบความพงึพอใจด้านกระบวนการ (Process) 95 
 ในการซือ้สินค้าผา่นแอปพลิเคชนัไลน์ของผู้บริโภคกลุม่โอเพนแช็ต  
 หมูบ้่านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

1.1xควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

ปัจจบุนัโลกเริ่มเขา้สู่ยคุระบบเศรษฐกิจและสงัคมดิจิทลัท่ีเทคโนโลยีดิจิทลัจะไม่ไดเ้ป็น
เพียงเครื่องมือสนบัสนนุการท างานเฉกเช่นท่ีผา่นมาอีกตอ่ไป หากแตจ่ะหลอมรวมเขา้กบัชีวิตคน
อย่างแทจ้ริง และจะเปล่ียนโครงสรา้งรูปแบบกิจกรรมทางเศรษฐกิจ กระบวนการผลิต การคา้  
การบริการ และกระบวนการทางสงัคมอ่ืน ๆ รวมถึงการมีปฏิสมัพนัธร์ะหวา่งบคุคลไปอยา่งสิน้เชิง 
ประเทศไทยจึงตอ้งเรง่น าเทคโนโลยีดิจิทลัมาใชเ้ป็นเครื่องมือส าคญัในการขบัเคล่ือนการพฒันา
ประเทศ โดยในบริบทของประเทศไทย เทคโนโลยีดิจิทัลสามารถตอบปัญหาความท้าทายท่ี
ประเทศก าลงัเผชิญอยู่หรือเพิ่มโอกาสในการพฒันาทางเศรษฐกิจและสงัคม (กระทรวงเทคโนโลยี
สารสนเทศและการส่ือสาร, 2559) โดยแนวทางของรฐับาลท่ีมุ่งยกระดบัเศรษฐกิจของประเทศ
ด้วยการส่งเสริมและสนับสนุนให้ผู้ประกอบธุรกิจเอสเอ็มอี  และผู้ประกอบธุรกิจรายย่อย  
ในการประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยีดิจิทลัเชิงพาณิชย ์ซึ่งปัจจบุนัการท าธุรกิจออนไลนข์องประเทศไทย
ในยุคดิจิทัลได้มีการเติบโตก้าวกระโดด เน่ืองจากคนใช้เวลากับ Mobile Internet มากขึ ้น  
ไม่ว่าจะเป็นการพูดคยุติดตอ่ส่ือสารทัง้ทางธุรกิจและเรื่องส่วนตวั รวมทั้งการท าธุรกรรมออนไลน ์
คนไทยส่วนใหญ่ของประเทศเข้าถึงอิน เทอร์เน็ต  และนิยมใช้ Social Media ผ่านมือถือ  
จากผลการส ารวจ  ประชากรไทยจ านวน  69.24 ล้านคน  สามารถเข้าถึ ง อิน เทอร์เน็ ต  
จ านวน 57 ลา้นคน เป็นกลุ่มท่ีใชอิ้นเทอรเ์น็ตเป็นประจ า จ านวน 51 ลา้นคน ใชง้าน Social Media 
เป็นประจ า และจ านวน 49 ลา้นคน ใช ้Social Media ผา่นโทรศพัทมื์อถือ แสดงดงัภาพ 1.1  
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ภาพ 1.1 การเขา้ถึงอินเทอรเ์น็ต และนิยมใช ้Social Media ของคนในประเทศไทย 

 
ที่มา : Oops Network Co.,Ltd.,  2562 
 

จากการส ารวจการใช ้Social Media ของคนไทยในปี 2561 พบว่า Social Media 3 อนัดบั
ท่ีนิยมใช้ ได้แก่ YouTube, LINE และ Facebook โดยคิดเป็นรอ้ยละ 98.8, รอ้ยละ 98.6 และ 
รอ้ยละ 96.0 ตามล าดบั แสดงดงัภาพ 1.2 
 
ภาพ 1.2 Thailand Internet User Profile  2561 

 
ที่มา :  ส  านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส ์(ETDA), 2561 
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จ านวนคนไทยท่ีซือ้สินคา้อุปโภคบริโภค ผ่านอีคอมเมิรซ์ มีประมาณ 37.50 ลา้นคน 
มลูคา่ตลาดสินคา้อุปโภคบริโภคบนช่องทางอีคอมเมิรซ์อยู่ท่ี 3,757 ลา้นเหรียญสหรฐั ซึ่งเติบโต 23% 
โดยคนไทยส่วนใหญ่จ านวน 90% นิยมคน้หาสินคา้และซือ้สินคา้ผ่านออนไลน ์ซึ่งมีการชอปปิง
ออนไลนผ์า่นโทรศพัทมื์อถือมากถึง 71% (Oops Network Co.,Ltd., 2562)  

จากการส ารวจการมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารในครัวเรือน  
พ.ศ. 2561 (ไตรมาส 4) พบว่า ลกัษณะและพฤติกรรมของผูท่ี้เคยจองหรือซือ้สินคา้และบริการ
ทางอินเทอรเ์น็ต ผลวิเคราะหค์่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้และบริการทางอินเทอรเ์น็ตอยู่ระหว่าง  
1,000-2,999 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 38.2 รองลงมาเป็นค่าใชจ้่าย 500-999 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 22.7 
และคา่ใชจ้า่ย 3,000-5,999 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 19.3 แสดงดงัภาพ 1.3 
 
ภาพ 1.3 ลกัษณะและพฤตกิรรมของผูท่ี้เคยจองหรือซือ้สินคา้และบรกิารทางอินเทอรเ์น็ต 

 
 

ที่มา :  ส  านกังานสถิติแหง่ชาติ, 2562 
 

จากข้อมูลดังกล่าวจะเห็นไดว้่า ผู้บริโภคไม่ไดแ้บ่งแยกระหว่างการชอปปิงออนไลน์กับ
ออฟไลนอี์กแลว้ ในการปรบัตวัเพ่ือรบักระแสการแข่งขนัรูปแบบใหม่นี ้รา้นคา้ปลีกท่ีดีจะตอ้งดึง
ศกัยภาพจากการขายหน้าร้านแบบดั้งเดิมแล้วเสริมให้ทันกับโลกปัจจุบัน ร้านค้าปลีกท่ี 
มองการณ์ไกลก าลังปรบัตัวรบักระแสใหม่นีโ้ดยใชช้่องทางดิจิทัลมาขยายหนา้รา้นของตวัเอง   
ดว้ยผูบ้รโิภคนัน้เป็นปัจจยัภายนอกท่ีกิจการไม่สามารถควบคมุได ้และเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญั
เป็นอย่างยิ่ ง  กล่าวคือ  เป็นผู้ ซื ้อสินค้าหรือใช้บริก ารท่ี กิจการน าเสนอสู่ตลาด ดังนั้น 
ผู้บริโภค  (Consumer) จึงเป็นผู้มีบทบาทส าคัญต่อกิจการ เน่ืองจากเป็นผู้ซือ้สินค้าท่ีกิจการ
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น าเสนอและก่อใหเ้กิดรายไดแ้ละผลก าไรตอ่กิจการในท่ีสดุ แตแ่มว้่ากิจการจะไม่สามารถควบคมุ
ผูบ้ริโภคให้ซือ้สินคา้ของกิจการได ้แต่กิจการก็สามารถศึกษาพืน้ฐานของพฤติกรรมผู้บริโภค 
(Consumer Behaviors) ได ้และหากเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็สามารถพฒันาสินคา้และบริการ
ใหต้รงกบัผูบ้รโิภคท่ีตอ้งการได ้(สดุาพร กณุฑลบตุร, 2550 : 71) 

แอปพลิเคช ันได เ้ขา้มามีบทบาทในการท าธุรกิจออนไลนม์ากขึ น้ ในปัจจ ุบ นั  
ซึ่งหนึ่งในแอปพลิเคชนัเหล่านีก็้คือ แอปพลิเคชนัไลน ์(LINE) ท่ีนบัไดว้่าเป็นช่องทางการตลาด
ออนไลน์ในยุคดิจิทัล เน่ืองจากมีคนน ามาใช้ในการโฆษณาประชาสัมพันธ์ธุรกิจ/สินค้า  
และบริการกนัเป็นจ านวนมาก รวมทัง้ยงัสามารถซือ้ขายสินคา้และบริการผ่านแอปพลิเคชนัไลน์
ไดอ้ยา่งสะดวก รวดเรว็ ดว้ยการเขา้ถึงของผูใ้ชง้านไดง้่ายผา่น Mobile Internet ทัง้ระบบไอโอเอส (iOS) 
และแอนดรอยด ์(Android) จากประชากรประเทศไทยทัง้หมดจ านวน 69 ลา้นคน จะมีผูใ้ชไ้ลน์
อยู่ จ  าน วน  44 ล้านคน  โดย มี ส ถิติ คน ไทยใช้มื อ ถือ เฉ ล่ีย  216 นาที /วัน  ซึ่ ง ใช้งาน ไลน ์
เฉล่ีย 63 นาที/วนั แสดงดงัภาพ 1.4 
 
ภาพ 1.4 จ านวนผูใ้ชไ้ลนใ์นประเทศไทย 

 
ที่มา :  Wittawin.A, 2562 
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การส่ือสารผ่านโซเชียลมีเดียอย่างไลน์ได้เข้ามามีบทบาทส าคัญในชีวิตผู้บริโภค 
ในทุกเพศและทุกช่วงวยัเป็นอย่างมาก ดว้ยสามารถตอบโจทยพ์ฤติกรรมของคนยุคใหม่ท่ีนิยม
ความสะดวก รวดเร็ว และปลอดภยัในการซือ้ขายสินคา้ออนไลน ์จนท าให้ไลนก์ลายเป็นช่องทาง
ในการติดตอ่ธุรกิจ รวมทัง้ยงัเป็นเครื่องมือทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการตา่ง ๆ น ามาใชเ้พ่ือเพิ่ ม
โอกาสในการขายสินค้าหรือบริการ โดยการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าโดยตรง ด้วยจุดเด่นของ ไลน์ท่ี 
เขา้ถึงง่าย โดยไม่ตอ้งติดตัง้หรือดาวนโ์หลดแอปพลิเคชันใด ๆ เพิ่มเติม เป็นช่องทางท่ีผูบ้ริโภค
คุน้เคยมากท่ีสดุ 

แอปพลิเคชนัไลนไ์ดมี้โอเพนแช็ต (Open chat) ซึ่งไดเ้ปิดตวัอย่างเป็นทางการใหบ้รกิาร
เตม็รูปแบบ โดยไลนโ์อเพนแช็ต คือ Real-time Community ท่ีสามารถพบ พดูคยุ และแลกเปล่ียน
ขอ้มูลข่าวสาร เป็นฟีเจอรท่ี์ช่วยใหผู้ใ้ชง้านไดม้าพูดคุยและแสดงความคิดเห็นไดอ้ย่าง อิสระ
กนัมากขึน้ เพราะผูใ้ชง้านไม่จ  าเป็นตอ้งระบตุวัตนจริง เพ่ือใหผู้ใ้ชง้านหรือผูบ้ริโภคออกมาพูดคยุ
แลกเปล่ียนขอ้มูลกัน ไลนโ์อเพนแช็ตมีการอพัเดทฟีเจอรใ์นหลายจุดทัง้ในหอ้งแช็ต และมีการปรบั
หน้าตาให้สวยงาม เขา้ใจง่าย ตอบโจทยก์ารใชง้านทั้งฝ่ังผูใ้ชแ้ละผู้ดูแลกลุ่ม (Admin) มากยิ่งขึน้ 
สามารถตัง้ช่ือและรูปโพรไฟล ์(Profile)  แตกต่างกันไดใ้นแต่ละกลุ่มสนทนา สามารถแชรล์ิงก ์
URL หรือ QR Code ส าหรบัการเขา้ร่วมกลุ่มได ้รองรบัจ านวนสูงสุด 5,000 คนต่อกลุ่มสนทนา 
สามารถเล่ือนดูขอ้ความสนทนาในอดีตไดแ้มจ้ะเพิ่งเขา้ร่วมกลุ่ม ก าหนดระดบัของกลุ่มตัง้แต่  
กลุม่สาธารณะจนถึงกลุม่ท่ีตอ้งใสร่หสัผา่นเพ่ือเขา้รว่ม (Line, 2562) โอเพนแช็ต ท าใหก้ารสนทนา
ผ่านไลน์มีความใกล้ชิดกันมากขึน้ โดยการบริการยอดนิยมนีไ้ปสู่การตอบโจทย์ตามไลฟ์สไตล ์ 
ความสนใจหรือความตอ้งการเฉพาะบุคคลของผูใ้ชง้านได ้โดยโอเพนแช็ตจะมีส่วนช่วยให้
การสนทนาบนไลนต์อบโจทยผ์ูใ้ชง้านมากย่ิงขึน้ ดว้ยการท่ีผูใ้ชง้านสามารถสรา้งกลุ่มเฉพาะตาม
ความสนใจ โดยผูใ้ชส้ามารถเปล่ียนช่ือ Display Name ไดอ้ยา่งหลากหลายในแตล่ะกลุม่ รวมถึง
การเพิ่มฟีเจอรพ์ิเศษส าหรบัผูท่ี้เป็นแอดมิน (Admin) กลุ่มท่ีจะตอบรบัใหใ้ครเขา้มารว่มสนทนา
เพิ่มเตมิ และยงัสามารถสรา้งรหสัในการเขา้รว่มกลุ่มโอเพนแช็ต (Techsauce Team, 2562) 
xxxxxxxxในการนี ้ สมาชิกในหมู่ บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  ได้เล็งเห็นประโยชน ์ 
ไลนโ์อเพนแช็ตในการน ามาท าธุรกิจภายในหมู่บา้น ลดความกงัวลถึงกลุ่มคนต่าง ๆ ท่ีจะเขา้มา
ในเขตท่ีอยู่อาศยั ไดแ้ก่ คนแปลกหนา้ท่ีเขา้มาในหมู่บา้นหรือโจรผูร้า้ย และเพ่ือความปลอดภัย
ภายในหมู่บา้นเคหะธานี 4 จึงไดส้รา้งกลุ่มโอเพนแช็ตขึน้ ภายใตช่ื้อกลุ่มว่า “ซือ้ขาย มบ.เคหะธานี 4” 
โดยมีวตัถุประสงคใ์ชส้  าหรบัซือ้ขาย แลกเปล่ียน และแบ่งปันสินคา้ อาหาร เครื่องด่ืม และอ่ืน  ๆ 
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ของคนในหมู่บา้นเคหะธานี 4 โดยไม่อนุญาตให้ขายสินคา้ท่ีผิดกฎหมาย ซึ่งทุกคนในหมู่บา้น
เคหะธานี 4 สามารถโพสตข์ายสินคา้ได ้แสดงดงัภาพ 1.5 
 
ภาพ 1.5 ไลนโ์อเพนแช็ต “ซือ้ขาย มบ.เคหะธานี 4” 
 

 
 

ที่มา :  PumPui, 2562 
 

ปัจจุบัน ในกลุ่ ม โอ เพนแช็ตของหมู่บ้าน เคหะธานี  4 ได้มี จ  านวนร้านค้าหรือ
ผูป้ระกอบการซึ่งเป็นคนในหมู่บา้นใหค้วามสนใจเปิดจ าหนา่ยสินคา้และอาหารอย่างหลากหลาย
มากขึน้ รวมทัง้ผูว้ิจยัเองไดว้างแผนท่ีจะจ าหน่ายสินคา้ในกลุ่มโอเพนแช็ตของหมู่บา้นเคหะธานี 4 นี ้
ดว้ยเช่นกัน จึงตอ้งการส ารวจผูบ้ริโภคเก่ียวกับความตอ้งการเลือกซือ้หรือใชส้ินคา้และบริการ
อย่างไรบา้ง และมีความพึงพอใจมากนอ้ยเพียงใด ดว้ยเหตุนีท้  าใหผู้ว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาเรื่อง 
“พฤติกรรมและความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร” เพ่ือสามารถน าผลการวิจยัไปประยกุตป์รบัใชเ้ป็นแนวทาง
ใหก้ับผูว้ิจยัและผูป้ระกอบการในกลุ่มโอเพนแช็ตของหมู่บา้นเคหะธานี 4 ใชว้างแผนการตลาด
หรือกลยุทธท์างการตลาดใหเ้หมาะสมกับความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิ่งขึน้ในการประกอบธุรกิจ
และท าใหเ้พิ่มรายไดจ้ากยอดการจดัจดัหน่ายสินคา้ไดม้ากขึน้ตอ่ไป 
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1.2xวัตถุประสงค ์

1.2.1 เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมในการซื ้อสินค้าผ่าน 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 

1.2.2 เพ่ือเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุ่ม
โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ละ
พฤตกิรรมในการซือ้สินคา้ 
 

1.3xขอบเขตของกำรศึกษำ 

xxxxผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตของการวิจยัไวด้งันี ้ 
xxxx1.3.1  ขอบเขตดา้นเนือ้หา 

1.3.1.1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 
1.3.1.2 พฤติกรรมในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุ่มโอเพนแช็ต 

หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซือ้สินคา้ ช่วงเวลาในการซือ้สินคา้  
วตัถปุระสงคใ์นการซือ้สินคา้ คา่ใชจ้่ายเฉล่ียตอ่ครัง้ สินคา้ท่ีซือ้เป็นประจ า และบคุคลท่ีมีอิทธิพล
ตอ่การซือ้สินคา้ 

1.3.1.3 ความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ดา้นผลิตภัณฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจัดจ าหน่าย  
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล ดา้นกระบวนการ และดา้นโปรแกรม 

1.3.2 ขอบเขตดา้นประชากร  
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยนี ้คือ ผู้บริโภคซึ่งเป็นสมาชิกอยู่ในกลุ่มโอเพนแช็ต 

หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ านวน 527 ราย (ขอ้มลู ณ วนัท่ี 24 มกราคม 2563) 
1.3.3 ขอบเขตดา้นเวลา 

การวิจยัครัง้นีใ้ชร้ะยะเวลาด าเนินการ 1 ปี 3 เดือนคือ เดือนธันวาคม 2562 ถึงเดือน
กมุภาพนัธ ์2564 
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1.4xค ำถำมของงำนวิจัย 
1.4.1 กลุม่ตวัอย่างท่ีมีลกัษณะดา้นประชากรศาสตรต์า่งกนัมีความพึงพอใจในการซือ้สินคา้

ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนัอย่างไร 
1.4.2 กลุม่ตวัอยา่งท่ีมีพฤตกิรรมในการซือ้สินคา้ตา่งกนัมีความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่น

แอปพลิเคชนัไลนข์องกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนัอยา่งไร 
 

1.5xสมมตฐิำน 

xxxx1.5.1 ผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร ท่ี มีลักษณะ 
ดา้นประชากรศาสตรแ์ตกตา่งกนั มีความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนเ์ก่ียวกับ
สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

1.5.1.1xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต  หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) แตกตา่งกนั 

1.5.1.2xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นราคา (Price) แตกตา่งกนั 

1.5.1.3xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) แตกตา่งกนั 

1.5.1.4xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) แตกตา่งกนั 

1.5.1.5xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล (Personalization) แตกตา่งกนั 

1.5.1.6xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นกระบวนการ (Process) แตกตา่งกนั 

1.5.1.7xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีเพศ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) แตกตา่งกนั 

1.5.1.8xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) แตกตา่งกนั 
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1.5.1.9xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นราคา (Price) แตกตา่งกนั 

1.5.1.10xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) แตกตา่งกนั 

1.5.1.11xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) แตกตา่งกนั 

1.5.1.12xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล (Personalization) แตกตา่งกนั 

1.5.1.13xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นกระบวนการ (Process) แตกตา่งกนั 

1.5.1.14xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) แตกตา่งกนั 

1.5.1.15xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) แตกตา่งกนั 

1.5.1.16xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นราคา (Price) แตกตา่งกนั 

1.5.1.17xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ี มีอาชีพ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) แตกตา่งกนั 

1.5.1.18xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) แตกตา่งกนั 

1.5.1.19xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล (Personalization) แตกตา่งกนั 

1.5.1.20xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นกระบวนการ (Process) แตกตา่งกนั 

1.5.1.21xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพ
แตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) แตกตา่งกนั 

1.5.1.22xผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้
เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) แตกตา่งกนั 
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1.5.1.23xผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้
เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นราคา (Price) แตกตา่งกนั 

1.5.1.24xผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้
เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) แตกตา่งกนั 

1.5.1.25xผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานค ท่ีมีรายได้
เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) แตกตา่งกนั 

1.5.1.26xผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีความพึงพอใจด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 
แตกตา่งกนั 

1.5.1.27xผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้
เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นกระบวนการ (Process) แตกตา่งกนั 

1.5.1.28xผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้
เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีความพงึพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) แตกตา่งกนั 

1.5.2 ผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีพฤตกิรรมในการซือ้
สินคา้แตกตา่งกนั มีความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนเ์ก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดแตกตา่งกนั 

1.5.2.1xผูบ้รโิภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีความถ่ีใน
การซื ้อสินค้าแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน ไลน์เก่ียวกับ 
สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

1.5.2.2xผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีช่วงเวลา
ในการซือ้สินคา้แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันไลน์เก่ียวกับ 
สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

1.5.2.3xผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร ท่ี มี
วตัถปุระสงคใ์นการซือ้สินคา้แตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลน์
เก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 

1.5.2.4xผูบ้รโิภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีคา่ใชจ้่าย
เฉล่ียต่อครั้งแตกต่างกัน มีความพึงพอใจในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์เก่ียวกับ 
สว่นประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 
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1.5.2.5xผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีสินคา้ท่ีซือ้
เป็นประจ าแตกตา่งกนั มีความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนเ์ก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดแตกตา่งกนั 

1.5.2.6xผูบ้รโิภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีบคุคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการซือ้สินคา้ มีความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันไลน์เก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดแตกตา่งกนั 
 

1.6xกรอบแนวควำมคิด 

จากการศกึษาแนวคดิทฤษฏี  สามารถสรุปเป็นกรอบแนวคดิในการวิจยัได ้ดงันี ้ 

ภาพ 1.6 กรอบแนวคิดงานวิจัยเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่าน  
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตำม 

ลักษณะด้ำนประชำกรศำสตร ์
1.เพศ (Sex) 
2.อาย ุ(Age) 
3.อาชีพ (Occupation) 
4.รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน (Income) 
(ศิริวรรณ เสรีรตัน,์ 2550) 

พฤตกิรรมในกำรซือ้สินค้ำ 
ผ่ำนแอปพลิเคชันไลน ์
ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
1.ความถ่ีในการซือ้สินคา้ 
2.ช่วงเวลาในการซือ้สินคา้ 
3.วตัถปุระสงคใ์นการซือ้สินคา้ 
4.คา่ใชจ้่ายเฉลี่ยตอ่ครัง้ 
5.สินคา้ท่ีซือ้เป็นประจ า 
6.บคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การซือ้สนิคา้ 
(หลกั 6Ws 1H อา้งอิงใน ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 

ควำมพงึพอใจในกำรซือ้สินค้ำ
ผ่ำนแอปพลิเคชันไลน ์
ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2.ดา้นราคา (Price) 
3.ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 
4.ดา้นการสง่เสริมการตลาด 
(Promotion) 
5.ดา้นการใหบ้ริการสว่นบคุคล 
(Personalization) 
6.ดา้นกระบวนการ (Process) 
7.ดา้นโปรแกรม (Programs) 
(สว่นประสมทางการตลาด 7Ps  
อา้งอิงใน Kotler& Keller, 2011) 
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1.7xประโยชนท์ีค่ำดว่ำจะได้รับ 

1.7.1 ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภค 
กลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร และทราบถึงปัจจัยในการเลือกซื ้อ  
ซึ่งสามารถน าผลขอ้มลูมาปรบัปรุงและพฒันาใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

1.7.2 ท าให้ทราบถึงความพึงพอใจในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภค 
กลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  

1.7.3 ท าให้ทราบถึงแนวทางการวางแผนการตลาดเพ่ือเพิ่ มกลยุทธ์ทางการตลาด 
ใหมี้ความเหมาะสมในการจดัจ าหน่ายสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4  
กรุงเทพมหานคร  
 

1.8 นิยำมศัพท ์

ผู้บ ริโภค  หมายถึง ประชากรทั้งเพศชายและเพศหญิ งซึ่ งเป็นผู้บริโภคอยู่ ใน  
กลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบคุคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัในการซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิ เคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร  
โดยผ่านกระบวนการซื ้อสินค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง  อันประกอบด้วย  
ความถ่ีในการซือ้สินคา้ ช่วงเวลาในการซือ้สินคา้ วตัถปุระสงคใ์นการซือ้สินคา้ คา่ใชจ้่ายเฉล่ียตอ่ครัง้ 
สินคา้ท่ีซือ้เป็นประจ า และบคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การซือ้สินคา้ 

ควำมพึงพอใจผู้บริโภค หมายถึง ระดับความชอบ ไม่ชอบ ต่อการซือ้สินคา้ผ่าน 
แอปพลิ เคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร  
อันประกอบด้วย ความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ความพึงพอใจด้านราคา (Price)  
ความพึงพอใจดา้นการจัดจ าหน่าย (Place) ความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ความพึงพอใจดา้นการใหบ้ริการส่วนบคุคล (Personalization) ความพึงพอใจดา้นกระบวนการ (Process) 
และความพงึพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) 

แอปพลิเคชันไลน ์หมายถึง โปรแกรมท่ีอ านวยความสะดวกสนบัสนนุการท ากิจกรรม
ทางการตลาด โดยประสมประสานกับระบบเทคโนโลยีท่ีเหมาะสม ใหส้ามารถส่ือสารและเสนอ
ผลิตภณัฑใ์หผู้บ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ไดเ้ขา้ใจในคณุภาพ
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ของผลิตภณัฑท่ี์คาดว่าจะสามารถสนองความตอ้งการไดใ้หม้ากท่ีสดุ โดยอาศยัรูปแบบท่ีรวดเร็ว
สะดวกของระบบอิเล็กทรอนิกสเ์ผยแพรไ่ปสูผู่บ้รโิภคไดอ้ย่างรวดเร็วและทั่วถึง 

กลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้ำนเคหะธำนี 4 หมายถึง สมาชิกท่ีอยู่ในกลุ่มโอเพนแช็ต  
“ซื ้อขาย มบ.เคหะธานี 4” ของหมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ใช้ส  าหรับซื ้อขาย 
แลกเปล่ียน และแบ่งปันสินค้า อาหาร เครื่องด่ืม และอ่ืน ๆ ของคนในหมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร โดยไม่อนุญาตใหข้ายสินคา้ท่ีผิดกฎหมาย  ซึ่งทุกคนในหมู่บา้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร สามารถโพสต ์ขายสินคา้ได ้



บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยทีเ่กี่ยวข้อง 

 

การวิจยัเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์อง
ผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจัยไดศ้ึกษาแนวคิด ทฤษฎี 
เอกสารต่าง ๆ และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือเป็นกรอบแนวคิดหลักในการด าเนินงานวิจัย 
ดงัตอ่ไปนี ้

2.1 แนวคดิเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
2.2 แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤตกิรรมผูบ้ริโภค 
2.3 แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัความพงึพอใจ 
2.4 แนวคดิเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
2.5 แนวคดิเก่ียวกบัแอปพลิเคชนัไลน ์
2.6 ประวตัคิวามเป็นมาของหมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
2.7 ผลการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1xแนวคิดเกีย่วกับลักษณะทางประชากรศาสตร ์
การศกึษาลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นสิ่งส าคญั เน่ืองจากความแตกตา่งของประชากร

ในแต่ละด้าน จะท าให้มีการเลือกซื ้อสินค้าและใช้บริการท่ีแตกต่างกัน ศิริวรรณ เสรีรัตน์  (2550) 
ได้ให้ความหมายว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ ใช้ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ เพ่ือเป็น  
การแบ่งส่วนตลาดท าใหมี้ประสิทธิผลในการก าหนดตลาดเป้าหมาย และง่ายต่อการวดัมากกว่า 
ตวัแปรอ่ืน ประกอบดว้ย 

1. เพศ  (Sex)  เพศหญ ิงและ เพศชาย  ม ีแนวโน ม้ ที ่จะม ีความแตกต ่างก ัน ใน 
ดา้นทัศนคติและพฤติกรรมการบรโิภค 

2. อาย ุ(Age) กลุ่มอายท่ีุมีความแตกตา่งกนัท าใหมี้ความช่ืนชอบรสนิยมท่ีแตกตา่งกัน 
โดยรสนิยมของบุคคลจะมีการเปล่ียนแปลงไปตามวยัและในการเลือกซือ้หรือตดัสินใจซือ้สินคา้
และบรกิารท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของแตล่ะกลุม่อายแุละมีความแตกตา่งกนั 
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ยบุล เบ็จจรงคกิ์จ  (2534) (อา้งถึงใน จาริณี อิศรางกรู ณ อยธุยา, 2559) ไดก้ล่าวถึง
การแบง่ชว่งอายขุองบคุคลตามพฤตกิรรมในการซือ้สินคา้สามารถแบง่ออกได ้ดงันี ้

2.1 กลุ่มวัยรุ่น มีอายุระหว่าง 13-20 ปี บุคคลกลุ่มนีม้ักจะไม่มีความรอบคอบใน 
การตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้หรือบริการ จะมีความคิดท่ีรวดเร็ว และมีก าลงัซือ้สงู เพราะไดร้บัเงิน
จากผูป้กครอง ช่วงอายนีุม้กัจะมีพฤติกรรมรวมตวักนัเป็นกลุ่ม และจะมีรูปแบบการใชชี้วิตท่ีเป็น
ตวัของตวัเองสงู มีความคดิ ความเช่ือ หรือคา่นิยมท่ีตา่งออกไป 

2.2 กลุ่มวัยรุ่นถึงวัยกลางคน มีอายุระหว่าง 20-45 ปี บุคคลกลุ่มนี ้มีพฤติกรรม 
การเลือกซือ้สินคา้หรือบรกิารท่ีตอบสนองความตอ้งการของตนเอง เพราะเป็นกลุ่มคนท างานท่ีมี
ก าลงัในการซือ้สินคา้ และไม่ยึดติดกบัสินคา้ท่ีมีราคาแพง ทัง้นีอ้าจเป็นเพราะไม่มีก าลงัซือ้สินคา้
ท่ีมีราคาแพง 

2.3 กลุ่มวยักลางคนถึงผู้สูงอายุ มีอายุตัง้แต่ 45 ปีขึน้ไป บุคคลกลุ่มนีมี้พฤติกรรม
การเลือกซือ้สินคา้ หรือบริการจากประสบการณ์และความเช่ือของตนเองมากขึน้ เพราะเป็น  
กลุม่คนท่ีมีก าลงัในการบรโิภค มีการวางแผนทางการเงินท่ีดี เพ่ือไดร้บัการบรกิารท่ีดีกวา่  

ในบางครัง้การตดัสินใจซือ้สินค้าบางอย่าง มีแนวโนม้ท่ีจะตดัสินใจซือ้สินคา้และ 
ตราย่ีหอ้ท่ีตวัเองรูจ้กัและคุน้เคยมากกว่าท่ีจะยอมรบัสิ่งใหม่ ๆ จึงท าใหอิ้ทธิพลของสิ่งรอบขา้งมี
ผลตอ่การตดัสินใจซือ้ส าหรบัคนในกลุม่นีต้  ่า 

3. ระดบัการศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศกึษาในระดบัสงูส่งผลใหมี้การบริโภคสินคา้
ท่ีมีคณุภาพดีกวา่ รวมถึงมีราคาสงูกวา่การบรโิภคสินคา้ของผูท่ี้มีการศกึษาในระดบัต ่ากวา่ 

4. อาชีพ  (Occupation) บุคคลท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน ส่งผลให้มีความต้องการใน 
ด้านสินค้าและบริการท่ีต่างกัน  รวมทั้งพฤติกรรมการเลือกซื ้อสินค้าของแต่ละอาชีพจะมี 
ความแตกตา่งกนัออกไป 

5. รายได ้(Income) ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดป้านกลางและมีรายไดต้  ่ามีขนาดตลาดใหญ่กว่า
ผูบ้รโิภคท่ีมีรายไดส้งู สินคา้และบรกิารตา่ง ๆ จงึมีการแบง่สว่นตลาดตามรายได ้
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2.2xแนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 
2.2.1 ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจเลือก 
(Select) การซือ้ (Purchase) การใช ้(Use) และการก าจัดส่วนท่ีเหลือ (Dispose) ของสินคา้หรือ
บริการต่าง ๆ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน (Solomon, 2009 อา้งอิงใน  
ชชูยั สมิทธิไกร, 2562) 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่ งบุคคลท าการค้นหา (Searching)  
การซือ้ (Purchasing) การใช ้(Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใชจ้่าย (Disposing) 
ในผลิตภัณฑ์และบริการโดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของตนเอง  (Schiffman and 
Kanuk, 2007 อา้งอิงใน เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ี
เก่ียวขอ้งกับการซือ้การใชส้ินคา้ และบริการ  เพ่ือตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ 
(Solomon, 2009 อา้งอิงใน เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561) 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของ 
แต่ละบุคคลเม่ือท าการประเมินผล (Evaluating) การได้รับ (Obtaining) การใช้ (Using) และ 
การด าเนินการภายหลงัการบริโภค (Disposing) สินคา้และบรกิาร (Blackwell, Miniard, & Engel, 
2006 อา้งอิงใน เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561) 

พฤติกรรมผู้บ ริโภค  หมายถึ ง  กระบวนการท่ี เก่ียวข้องกับบุคคลหรือกลุ่ ม  
ในการจัดหาเลือกสรรการซือ้ การใช้ และการจัดการภายหลังการบริโภคผลิตภัณฑ์/บริการ  
เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในช่วงเวลาหนึ่ ง  (Solomon, 2009 Hoyer and 
Maclnnis, 2010 อา้งอิงใน เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561) 

ฟิลิป คอตเลอร ์และเควิน เคลเลอร  ์(Kotler and Keller, 2011 อา้งอิงใน เหมือนจิต 
จิตสุนทรชัยกุล, 2561) ไดน้ิยามความหมายพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีสอดคล้องกันว่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นการศกึษาและท าความเขา้ใจเก่ียวกบัสาเหต ุ(Why) ท่ีผูบ้รโิภคเลือกและตดัสินใจซือ้ 
ตลอดจนศกึษาเก่ียวกบัผูบ้รโิภคไดใ้ชห้รือบรโิภคผลิตภณัฑห์รือบรกิารดงักลา่วอย่างไร (How) 

เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล  (2561) ได้อ้างอิงความหมายพฤติกรรมผู้บริโภคจาก
สตอลลเ์วิรท์ (Stallworth, 2008) รวมทัง้แกบบอตตแ์ละฮอกก ์(Gabbott and Hogg, 1998) อย่าง
สังเขปว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นศาสตร์แขนงหนึ่ งในการศึกษาพฤติกรรมของมนุษย์ 
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ในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกับการซือ้-ขายสินคา้หรือบริการ โดยกิจกรรมท่ีก่อใหเ้กิดพฤติกรรมในการซือ้นัน้ 
ประกอบไปดว้ยหลากหลายกิจกรรม ไดแ้ก่ การแสวงหา การประเมินทางเลือก การคดัเลือก 
และการตดัสินใจ รวมถึงการบริโภคสินคา้หรือการใชบ้ริการ ตลอดจนการทิง้หรือการแปรสภาพ  
ในสินคา้หรือบรกิารดงักลา่ว ซึ่งลว้นเป็นผลมาจากการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

นักวิชาการหลายท่านตามท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ไดก้ าหนดกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกับ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค สามารถแยกย่อยไดด้งันี ้

การตดัสินใจเลือก หมายถึง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการตดัสินใจวา่จะซือ้สินคา้หรือ
บรกิารหรือไม่ โดยเริ่มตัง้แตก่ระบวนการในการตดัสินใจ การตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หา
ขอ้มลู การประเมินทางเลือก และการตดัสินใจ 

การซือ้ หมายถึง การด าเนินการเพ่ือใหไ้ดม้าซึ่งสินคา้หรือบริการ ตัง้แตก่ารเลือกแหล่ง
ท่ีจะซือ้และวิธีการช าระเงิน 

การใช ้หมายถึง การน าสินคา้มาใชห้รือการรบับรกิารจากผูผ้ลิตหรือพ่อคา้คนกลาง 
การก าจดัส่วนท่ีเหลือ หมายถึง การน าส่วนท่ีเหลือของสินคา้ไปก าจดัทิง้ โดยเลือกท่ี

จะทิง้ น ากลบัมาใชใ้หม ่(Reuse) หรือน ากลบัไปผลิตใหม ่(Recycle) 
จากความหมายข้างต้นจึงสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ี

เก่ียวข้องกับบุคคลหรือกลุ่มในการตัดสินใจเลือก การซือ้ การใช้ และการก าจัดส่วนท่ีเหลือ  
เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

2.2.2 ความส าคญัของการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
เหมือนจิต จิตสุนทรชยักุล (2561) ไดก้ล่าวถึงความส าคญัของการศึกษาพฤติกรรม

ผูบ้รโิภค สามารถจ าแนกไดด้งัตอ่ไปนีคื้อ 
2.2.2.1 ความส าคญัตอ่ผูบ้รโิภค (Significance for Customer) 

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท าให้มีสินค้าหรือบริการท่ีตอบสนอง  
ความต้องการ อีกทั้งยังมีความหลากหลายในประเภทของสินค้าให้ผู้บริโภคได้เลือกซื ้อ  
การตดัสินใจเป็นกิจกรรมท่ีมีขัน้ตอนท่ีเกิดขึน้โดยอตัโนมตัิ อย่างเช่น การตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้
หรือบริการเป็นพืน้ฐาน การท่ีลูกคา้จะตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้หรือใชบ้ริการไดอ้ย่างคุม้ค่ากับ  
เงินท่ีจ่ายไปนัน้ หมายความว่า บุคคลนัน้ตอ้งสามารถเปรียบเทียบในคณุค่า (Value) ของสินคา้
หรือบรกิารกบัราคาได ้อย่างนอ้ยก่อนการตดัสินใจในเรื่องใดก็ตาม บุคคลคนนัน้ตอ้งวิเคราะหถ์ึง
ข้อดีและขอ้จ าก ัดได  ้อาจกล่าวไดว้ ่า การตดัสินใจมีความส าคญัอย่างยิ ่งต ่อการใชช้ีวิต 
ในทุกวนัของทุกคน 
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2.2.2.2 ความส าคัญต่อผู้ผลิต ผู้ประกอบการ หรือผู้ให้บริการ (Significance for 
Manufacturer, Entrepreneur or Service Provider) 

ผู้ป ระกอบการเข้า ใจถึ งแนวโน้ม และความต้องการของ ผู้บริ โภค  
เพ่ือตอบสนองลักษณะของสินค้า การเลือกใช้ส่ือในการโฆษณา การออกแบบบรรจุภัณฑ์ ท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการ การหาวิธีท่ีจะท าใหส้ินคา้หรือบริการมีลักษณะพิเศษและแตกต่างจากคู่แข่ง  
สิ่งเหลา่นีจ้ะเป็นประโยชนจ์ากการเขา้ใจพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 

2.2.2.3 ความ ส าคัญ ต่ อ เศ รษ ฐ กิ จแล ะสั งคม  (Significance for Economy and 
Society) 

ผูบ้ริโภคมีอิทธิพลตอ่สภาพเศรษฐกิจและสภาพสงัคมโดยรวม พฤติกรรมของ
คนกลุ่มใหญ่จะมีอิทธิพลท่ีส าคญัต่อคณุภาพและมาตรฐานการด ารงชีวิต การเขา้ใจพฤติกรรม
ผู้บริโภคจากคนกลุ่มใหญ่จะช่วยให้สามารถท าความเข้าใจถึงสภาพเศรษฐกิจโดยรวมและ
ประมาณการกระแสและแนวโนม้ทางสงัคมได ้นอกจากนีย้งัเสนอแนวทางเพ่ือเพิ่มประสิทธิภาพ
ของระบบเศรษฐกิจ การคา้ขายแลกเปล่ียนและพฒันาคณุภาพชีวิตของคนในสงัคมควบคูก่นัไป 

2.2.2.4 ความส าคญัตอ่ประเทศ (Significance for Nation) 
พฤติกรรมผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อการพัฒนาประเทศทั้งในด้านแรงงาน  

การผลิต การจ้างงาน การค้าทั้งภายในและต่างประเทศ การส่งออก การน าเข้า การลงทุน  
การควบรวมกิจการ ท าใหป้ระเทศท่ีมีเงินหมุนเวียนหรือสภาพคล่องในการบริหาร และพัฒนา
ประเทศใหมี้ความเจรญิในดา้นตา่ง ๆ ตามมา 

2.2.3 แบบจ าลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้รโิภค เป็นการศกึษาถึงสิ่งเรา้ท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้

สินค้าหรือบริการ โดยมีจุดเริ่มตน้จากการเห็นความส าคัญถึงสาเหตุในการตัดสินใจซือ้ของ
ผูบ้ริโภค ท าให้มีนักวิชาการหลายท่านเกิดแนวคิดหรือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างสิ่งกระตุน้ 
(Stimulus) และการตอบสนอง (Response) ท่ีท  าใหเ้กิดความตอ้งการ โดยสิ่งท่ีกระตุน้เหล่านั้น
ผ่านเขา้มาในกระบวนการ (Process) ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสินใจตามแนวคิดของชิฟฟ์แมนและ
คานุก (2553) (Schiffman and Kanuk, 2010) และความรูส้ึกความคิดของผูซื้อ้ (Buyer’s Black 
Box) ตามแนวคิดของเมลดรัมและแมคโดนัลด์ (2550) (Meldrum and McDonald, 2007) ได้
เปรียบเทียบความรูส้ึก ความคิดของผู้ซือ้ เหมือนกับกล่องด าท่ีผู้ประกอบการควรเข้าใจถึง
ความรูส้ึก ความคิด และการรบัรูข้องผูบ้ริโภค เพ่ือให้เกิดการตอบสนอง (Buyer’s Response) 
คือ การซือ้ 
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โครงสรา้งแบบจ าลองพฤตกิรรมผูบ้ริโภคตามแนวคิดของชิฟฟ์แมนและคานกุ (2553) 
แสดงดงัภาพ 2.1 
 

ภาพ 2.1 แบบจ าลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภคปรบัปรุงจาก Schiffman and Kanuk, 2010 
 

 

สิ่งกระตุ้น (Stimulus) 

 สว่นประสมทาง
การตลาด 
(Marketing Mix) 
4Ps 

 ปัจจยัภายนอก 
(External Factor) 

 
 
 
 
 

กระบวนการ (Process) 

 ปัจจยัภายใน (Internal Factor) 

 กระบวนการตดัสนิใจ 
(Decision Making Process) 

 การตระหนกัในความตอ้งการ 

 การคน้หาขอ้มลู 

 การประเมินตวัเลอืก 

 
 
 
 
 

การตอบสนอง 
(Response) 

 ซือ้ (Buy) 

 ไมซ่ือ้ (Not Buy) 

 การประเมินหลงัการซือ้ 
(Post Purchase 
Evaluation) 

 

แบบจ าลอง 
 

ที่มา : เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561 
 

หากเปรียบเทียบแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภคตามแนวคิดของชิฟฟ์แมนและ 
คานุ ก  (2553)  กั บ แบบ จ าล อ งพ ฤติ ก รรม ตาม แน วคิ ด ของผู้ บ ริ โภ ค  เม ล ด รัม แล ะ  
แมคโดนลัด ์(2550) มีความคลา้ยกนัในเรื่องของสิ่งกระตุน้หรือสิ่งและการตอบสนองแตจ่ะตา่งกนั
ตรงกล่องด าของผูบ้ริโภค ถ้าเป็นแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแนวคิดของชิฟฟ์แมนและ  
คานุก (2553) จะรวมพฤติกรรมในการซือ้และการประเมินภายหลงัการใชเ้ป็นการตอบสนองของ
ผูบ้ริโภค แต่ส  าหรบัแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแนวคิดของเมลดรมัและแมคโดนัลด ์(2550) 
จะรวมพฤติกรรมในการซื ้อและการประเมินภายหลังการใช้อยู่ ในกล่องด าของผู้ ซื ้อ  
การตอบสนองในมุมมองของเมลดรมัและแมคโดนลัด ์(2550) จะเห็นการตอบสนองในเรื่องของ
คุณค่าของสินค้า ตราสินค้า รูปแบบ และช่วงเวลาซือ้ ตามโครงสรา้งแบบจ าลองพฤติกรรม
ผูบ้รโิภคตามแนวคดิของเมลดรมัและแมคโดนลัด ์(2550) แสดงดงัภาพ 2.2 
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ภาพ 2.2 แบบจ าลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภคปรบัปรุงจาก Meldrum and McDonald, 2007 
 

 

สิ่งกระตุ้น (Stimulus) 

 สว่นประสมทาง
การตลาด 
(Marketing Mix) 
4Ps 

 ปัจจยัภายนอก 
(External Factor) 

 
 
 
 
 

 

กระบวนการ (Process) 

 ปัจจยัภายใน (Internal Factor) 

 กระบวนการตดัสินใจ 
(Decision Making Process) 

 การตระหนกัในความตอ้งการ 

 การคน้หาขอ้มลู 

 การประเมินตวัเลือก 

 การซือ้/ไมซื่อ้ 

 การประเมินหลงัซือ้ 

 
 
 
 
 

 

การตอบสนอง (Response) 

 คณุคา่ 

 ตราสินคา้ 

 รูปแบบสินคา้ 

 รูปแบบการช าระเงิน 

 ชว่งเวลาซือ้ 

 

ที่มา : เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561 
 

จากตาราง  2.1 เป็นการเปรียบเทียบทั้ง  2 แนวคิดจากทั้ง  3 ส่วน  คือ ปัจจัยน าเข้า 

(Input) กระบวนการ (Process) และผลลพัธ ์(Output) ดงันี ้คือ  
 

ตาราง 2.1 เปรียบเทียบแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแนวคดิของชิฟฟ์แมน, คานกุ,  
เมลดรมั และแมคโดนลัด ์

 ชิฟฟ์แมนและคานกุ เมลดรมัและแมคโดนลัด ์
ปัจจยัน าเขา้  4Ps 

 ปัจจยัภายนอก 

 4Ps 

 ปัจจยัภายนอก 
กระบวนการ กระบวนการ 

 ปัจจยัภายใน 

 กระบวนการตดัสินใจ 

 การตระหนกัถึงความตอ้งการ 

 การคน้หาขอ้มลู 

 การประเมินทางเลือก 

กลอ่งด าผูซื้อ้ 

 ปัจจยัภายใน 

 กระบวนการตดัสินใจ 

 การตระหนกัถึงความตอ้งการ 

 การคน้หาขอ้มลู 

 การประเมินทางเลือก 

 การซือ้/ไมซื่อ้ 

 การประเมินหลงัการซือ้ 
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ตาราง 2.1 เปรยีบเทียบแบบจ าลองพฤตกิรรมผูบ้ริโภคตามแนวคิดของชิฟฟ์แมน,คานกุ, เมลดรมั 
และแมคโดนลัด ์(ตอ่) 

 ชิฟฟ์แมนและคานกุ เมลดรมัและแมคโดนลัด ์
ผลลพัธ ์  การซือ้/ไมซื่อ้ 

 การประเมินหลงัการซือ้ 

 ตราสินคา้ 

 คณุคา่ 

 รูปแบบสินคา้ 
 

ที่มา : เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561 
 

รายละเอียดแบบจ าลองพฤตกิรรมผูบ้ริโภค อธิบายไดด้งัตอ่ไปนี ้คือ 

2.2.3.1 สิ่งเรา้หรือสิ่งกระตุน้ (Stimulus) 
สิ่งเรา้หรือสิ่งกระตุน้ คือ สิ่งท่ีสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความตอ้งการซือ้ 

ซึ่งผูป้ระกอบการจะตอ้งสนใจต่อสิ่งกระตุน้เหล่านี ้เน่ืองจากสิ่งกระตุน้เหล่านีถื้อว่าเป็นสิ่งจูงใจ 
ใหเ้กิดการซือ้ (Buying Motive) ไดแ้ก่ ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) และตวักระตุน้
จากภายนอก (Outside Stimulus)  

 

1. สว่นผสมทางดา้นการตลาด มีดงันี ้
สิ่งเรา้หรือสิ่งกระตุน้ทางการตลาดเป็นสิ่งกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ

ควบคุม  (Controllable Factors) และจัดการได้ ซึ่งเป็นสิ่งกระตุน้ท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทาง 
ดา้นการตลาด (Marketing Mix) ไดแ้ก่ 

1.1 สินค้า  (Product) อาจผลิตสินค้าหรือบริการให้มีความโดดเด่น 
ดา้นคุณภาพการใชง้านหรือความมีประสิทธิภาพเป็นการกระตุน้จากลักษณะของสินคา้หรือ
บรกิารเอง 

1.2 ราคา (Price) อาจตั้งราคาให้เป็นสิ่ งล่อใจให้ลูกค้าเข้าร้าน  เช่น  
99 บาท เป็นตน้ 

1.3 การจดัจ าหน่าย (Place) ส าหรบัสินคา้หรือช่องทางในการใหบ้ริการอาจ
ขยายสาขาหรือเลือกท าเลท่ีตัง้ใหเ้ป็นจุดขายดา้นความสะดวกสบาย เช่น 7-Eleven มีสาขากว่า 
10,000 สาขา หรือการมีบริการขนสง่สินคา้ตามบา้นของแม็คโคร (Makro) บางสาขา ส าหรบัลกูคา้
ท่ีมียอดการซือ้ขัน้ต  ่า 10,000 บาท โดยคดิคา่สง่ตามระยะทาง 
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1.4 การส่งเสริมการตลาด  (Promotion) การส่งเสริมการตลาดอาจมี 
การจัดการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เช่น มีของแถม การก าหนดช่วงเวลานาทีทอง  
การใหบ้ตัรสิทธิพิเศษแก่สมาชิก หรือการก าหนดวนัท่ีใหส้่วนลด เช่น รา้น S&P ท่ีลดราคาสินคา้ 
เบเกอรี่ 30% ทกุวนัพธุ 

2. ตวักระตุน้จากภายนอก  มีดงันี ้
สิ่งเรา้ สิ่งกระตุน้ หรือปัจจัยภายนอก คือ ปัจจัยท่ีเกิดจากสิ่งแวดล้อม

รอบตัวซึ่ งมี อิทธิพลต่อการตอบสนองและพฤติกรรมของผู้บริโภค  ปัจจัยเหล่านี ้ ได้แก่  
ปัจจัยดา้นประชากรศาสตร ์(Demographic) ปัจจัยดา้นสังคม (Social) เช่น สถาบันครอบครวั 
กลุ่มอ้างอิง ชนชั้นทางสังคม  หรือบทบาทของคนในสังคม ปัจจัยดา้นเศรษฐกิจ (Economic) 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture) ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี (Technology) และปัจจยัดา้นการเมืองและ
กฎหมาย (Political and Legal) 

2.2.3.2 กลอ่งด า (Buyer’s Black Box) 
กล่องด าเปรียบเสมือนความรูส้ึกนึกคิดของผูซื้อ้ ซึ่งผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้ง

ศกึษาและพยายามคน้หาความรูส้กึนกึคิดและจิตใตส้  านึกของผูซื้อ้ ตลอดจนเข้าใจความตอ้งการ
ท่ีแทจ้ริง เพ่ือท่ีจะสามารถไขปริศนาและสามารถตอบสนองความตอ้งการเหล่านัน้ของลูกคา้ได้
อย่างถูกตอ้ง ซึ่งกล่องด านีมี้อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ้เป็นอย่างยิ่ง (Meldrum 
and McDonald, 2007 อา้งอิงใน เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561) 

กล่ อ งด าผู้ ซื ้อ  ป ระกอบ ไปด้วย ปั จจัยภ าย ใน  (Internal Factor) แล ะ
กระบวนการตดัสินใจซือ้ (Decision Making Process) เน่ืองจากผูบ้ริโภคแตล่ะคน มีความแตกตา่งกนั
ในเรื่องของลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดล้อม กระบวนการเรียนรู ้ความคิด รวมถึง
กระบวนการการตดัสินใจซือ้ของแตล่ะบคุคลเป็นเรื่องท่ีซบัซอ้น ละเอียด และเปล่ียนแปลงไดง้่าย 
ดงันัน้ผูป้ระกอบการจงึจ าเป็นตอ้งศกึษาถึงปัจจยัเหล่านี ้ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การซือ้ของผูบ้รโิภคและ
ประยกุตใ์ชใ้นธุรกิจของตนอยา่งเหมาะสม 

1. ปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิพลต่อการซือ้ (Internal Factor) เป็นปัจจยัท่ีเกิดขึน้
จากตวับุคคลในดา้นความคิด ไดแ้ก่ ความจ าเป็น ความตอ้งการ  แรงจูงใจ การรบัรู ้การเรียนรู ้
ทศันคต ิและบคุลิกภาพ (ปัจจยัดา้นจิตวิทยา)  

ปัจจยัดา้นจิตวิทยาประกอบไปดว้ย 6 ปัจจยัท่ีส าคญั ไดแ้ก่ ความจ าเป็น 
(Need) ความตอ้งการ (Want) แรงจงูใจ (Motivation) การรบัรู ้(Perception) การเรียนรู ้(Learning) 
ทศันคต ิ(Attitude) ความเช่ือและคา่นิยม (Believe and Value) รวมทัง้บคุลิกภาพ (Personality) 



23 
 

1) ความจ าเป็นและความตอ้งการ เป็นค าท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกนัและ
สามารถใชแ้ทนกนัได ้ความแตกตา่งระหวา่ง 2 ค  านี ้คือ 

ความจ าเป็น คือ ความตอ้งการของมนษุยข์ัน้พืน้ฐานหรือความจ าเป็น
เพ่ือการด ารงชีวิต เชน่ ความตอ้งการในปัจจยั 4 (อาหาร ยารกัษาโรค ท่ีอยูอ่าศยั และเครื่องนุง่หม่) 

ความต้องการ คือ ความต้องการท่ีพัฒนาจากความจ าเป็นโดยมี
ทิศทางท่ีชดัเจนและมีความเฉพาะมากขึน้ 

ถา้ความจ าเป็น หมายถึง ความตอ้งการทางดา้นอาหาร ความตอ้งการ 
คือ ตอ้งการรบัประทานอาหารญ่ีปุ่ นหรืออาหารจีน อาจกล่าวไดว้่าความตอ้งการเป็นสิ่งท่ีไม่
จ  าเป็น ซึ่งถ้าไม่มีก็ไม่มีผลต่อการด ารงชีวิต แต่ความจ าเป็นเป็นความต้องการท่ีจ าเป็นต่อ  
การด ารงชีวิตและความตอ้งการดงักล่าวมกัจะถกูก าหนดหรือไดร้บัอิทธิพลจากสังคมท่ีอยู่รอบตวั
ของคนนัน้ (สมาคมการตลาดประเทศสหรฐัอเมรกิา, 2556 อา้งอิงใน เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561) 

อาจกล่าวได้ว่า ความต้องการของผู้บริโภคเป็นหัวใจส าคัญใน  
การประกอบธุรกิจและยังเป็นปัจจัยของความอยู่รอด ความสามารถในการสรา้งก าไร และ  
ความเจริญเติบโตของธุรกิจภายใตส้ิ่งแวดลอ้มทางการตลาดท่ีมีการแข่งขนั กล่าวคือ ธุรกิจตอ้ง
สามารถท่ีจะก าหนดและตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภคท่ียังไม่ไดร้บัการตอบสนองได้
ดีกวา่และเรว็กวา่คูแ่ขง่ขนั 

2) แรงจงูใจ หมายถึง กระบวนการท่ีเป็นผลมาจากสิ่งเรา้กระตุน้ใหบุ้คคล
แสดงพฤติกรรมตอบสนองต่อเป้าหมายท่ีต้องการ อาจเป็นเงิน รางวัล ช่ือเสียง และอ่ืน  ๆ 
แรงจูงใจเป็นแรงผลกัดนัท่ีส าคญัในการพฒันาการท างาน กระบวนการเกิดแรงจงูใจนัน้ตอ้งเกิด
มาจากภายในตวับคุคลก่อใหเ้กิดเป็นพฤติกรรม ดงันัน้ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจใน
ทฤษฎีการจูงใจ เพ่ือปรบัใชไ้ด้อย่างเหมาะสม ตวัอย่างเช่น ผูห้ญิงคนหนึ่งตอ้งการไดร้องเท้า  
ย่ีห้อ Fitflop แต่คิดว่ายังไม่มีความจ าเป็นมากนักในการใช้งาน เน่ืองจากราคาค่อนข้างสูง  
คู่ละประมาณ 3,000-6,000 บาท เธอจึงยับยัง้การซือ้ไวก้่อน แต่รูปทรงท่ีสวยงาม ภาพลักษณ์ท่ีดี
ของผูใ้ส่ ประกอบกับความจ าเป็นเม่ือผูห้ญิงตอ้งการใส่รองเทา้ท่ีใส่เดินสบาย จึงเป็นเหตจุูงใจท่ี
ผูห้ญิงจะตอ้งใส่รองเท้า Fitflop จนกลายเป็นความไม่สบายใจหรือความตึงเครียด (Tension) 
หากไมไ่ดส้วมใส ่ดงันัน้เธอจงึพยายามแกปั้ญหาท่ีเกิดขึน้โดยการหาซือ้มาใส่ 

ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ (Maslow Theory of Motivation) ท่ี มี
ผลกระทบต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยตรงพฤติกรรมของมนุษยส์ามารถอธิบายไดโ้ดยใช้
แนวโนม้ของบุคคลในการคน้หาเป้าหมายท่ีจะท าใหชี้วิตไดร้บัความตอ้งการ เป็นความจริงท่ีว่า
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กระบวนการของแรงจงูใจเป็นหวัใจทฤษฎีของมาสโลว ์และเป็นการยากท่ีมนุษยจ์ะไปถึงขัน้ของ
ความพึงพอใจอย่างสมบูรณ์ ดังนั้นจึงเป็นโอกาสของผู้ประกอบการในการพัฒนาสินคา้หรือ
บรกิารมาตอบสนองความตอ้งการท่ียากจะเตมิเตม็ของผูบ้รโิภค แสดงดงัภาพ 2.3 
 

ภาพ 2.3 ตวัอย่างทฤษฎีการจงูใจของมาสโลว ์(Maslow) ดดัแปลงมาจาก from Psychology- 
The Search for understanding by Janet A.Simons, Donald B. Irwin 
and Beverly A.Drinnien West Publishing Company, NY. 1987 

 
 

 
ที่มา : เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ. 2561 

 
จากภาพ 2.3 พบว่าล าดบัขัน้ความตอ้งการของมนุษยต์ามทฤษฎีของ

มาสโลวส์ามารถแบง่ไดด้งันี ้

 ความตอ้งการขัน้พืน้ฐาน (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการ
ทางรา่งกายเพ่ือความอยูร่อด อาหาร อากาศ น า้ ยารกัษาโรค และเครื่องนุง่หม่ 

 ความต้องการความมั่ นคงปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความ
ตอ้งการดา้นความมั่นคง การเงิน มีความปลอดภยัทัง้ตนเอง ครอบครวั และทรพัยส์ิน 
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 ความตอ้งการทางสงัคม (Belonging Needs) เป็นความตอ้งการ
การอยูร่ว่มกนั ความรกั และการมีสว่นรว่มในกลุม่ 

 ความตอ้งการการยอมรบั (Esteem Needs) เป็นความตอ้งการ
การยอมรบัจากบคุคลอ่ืน และตนเองมีความมั่นใจในความรูค้วามสามารถท่ียอมรบัจากคนทั่วไป 

 ความส าเร็จสมหวงัในชีวิต(Self-Actualization Needs) เป็นความ
ตอ้งการสงูสดุในชีวิตส าเรจ็ตามความตอ้งการของแตล่ะคนท่ีหวงัไว ้

ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งเขา้ใจในล าดบัชัน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค
และสามารถน ามาปรบัใชก้บัธุรกิจของตนในเรื่องตา่ง ๆ 

3) การรับ รู ้ หมายถึ ง  กระบวนการท่ีบุคคลแต่ละคน มีการเลือก  
การประมวล และการตีความเก่ียวกับตัวกระตุน้ออกมาให้ความหมายและไดภ้าพของโลกท่ีมี
เนือ้หา (Schiffman & Kanuk, 1999 อา้งอิงใน เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561) 

กระบวนการของการรับรู ้ (Perception Process) เป็นกระบวนการ
ระหว่างสิ่งเรา้ (คน สตัว ์สิ่งของ สถานการณ)์ ผ่านประสาทสมัผสัทางกาย (Sense) ทัง้ 5 จนเก็บ
เป็นความทรงจ า (Memory) และเกิดการเรียนรู ้(Learning) ตอ่สิ่งท่ีมากระตุน้จนเกิดเป็นการแปลความ 
จนน ามาสูค่วามเขา้ใจและการตดัสินใจ (Decision Making) ในท่ีสดุ แสดงดงัภาพ 2.4 
 
ภาพ 2.4 กระบวนการรบัรู ้

 
 
ที่มา : เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561 
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4) การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีค่อนข้างถาวร 
อนัเป็นผลเน่ืองมาจากการท่ีบุคคลเคยมีประสบการณ์ต่อสิ่งแวดลอ้ม อา้งอิงจาก โรเบิรต์ แอล. 
บารเ์กอร ์(Barker, L, 2006) ท่ีสง่ผลตอ่พฤตกิรรมการแสดงออก 

5) ทัศนคติ  ความเช่ือ และค่านิยม  ทัศนคติ  หมายถึง เจตคติหรือ 
การแสดงออก รวมถึงการประเมินความรูส้ึกหรือความคิดเห็น ความชอบหรือไม่ชอบต่อบุคคล 
สถานท่ี สิ่งรอบตัวท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการแสดงออก รวมถึงการตัดสินใจ การซือ้สินคา้และ
บริการ ทศันคติเป็นความรูส้ึก อารมณแ์ละความเช่ือ ท่ีสามารถเรียนรูไ้ดจ้ากประสบการณท่ี์เคย
ผา่นมา สถานการณท่ี์เกิดขึน้แลว้ ดงันัน้ถา้ตอ้งการใหบ้คุคลเปล่ียนแปลงพฤติกรรม ตอ้งพยายาม
เปล่ียนแปลงทศันคติก่อน แตใ่นความเป็นจรงิ ทศันคติเป็นสิ่งท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็น
สิ่งท่ีถูกสรา้งขึน้ในจิตใจ ดังนั้นปรับตัวให้เข้ากับพฤติกรรมของผู้บริโภคย่อมท าได้ง่ายกว่า 
การปรบัเปล่ียนพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ซึ่งตอ้งใชค้วามเขา้ใจ ความพยายาม และระยะเวลา 

6) บุคลิกภาพ  เป็นการแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดตามลักษณะ 
ความตอ้งการดา้นจิตวิทยา ซึ่งส่งผลท าใหเ้กิดบคุลิกภาพท่ีแตกตา่งกนั และเป็นลกัษณะนิสยัของ
บุคคลท่ีพัฒนามาจากความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และแสดงออกมาในดา้นต่าง ๆ ซึ่งมีผลต่อ 
การก าหนดรูปแบบในการตอบสนอง (Response) ของแตล่ะบคุคลท่ีแตกตา่งกนั ซึ่งเป็นลกัษณะ
การตอบสนองในรูปแบบท่ีคงท่ีตอ่ตวักระตุน้ทางสภาพแวดลอ้ม 

2.2.3.3 กระบวนการตดัสินใจในการซือ้ 
กระบวนการตัดสินใจในการซื ้อ ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน (Schiffman and 

Kanuk, 2007 อา้งอิงใน เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561) ดงันี ้คือ  
1. การตระหนกัในความตอ้งการ 
2. การแสวงหาขอ้มลู  
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตดัสินใจ 
5. การประเมินหลงัการซือ้ 

2.2.4 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้รโิภค (Decision Making Process) 
กระบวนการตดัสินใจสามารถแบ่งออกไดก้วา้ง ๆ เป็น 3 ขัน้ตอนใหญ่ ๆ (Schiffman 

and Kanuk, 2010 อา้งอิงใน เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561) ดงันีคื้อ  
1. กระบวนการก่อนการตดัสินใจ (Pre-decision Making Process) 

1.1 การตระหนกัถึงปัญหา/ความตอ้งการ (Problem/Need Recognition) 
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1.2 การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 
1.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Choices)  

2. ขณะตดัสินใจ (Decision Making Process) 
2.1 ซือ้ไมซื่อ้  

3. กระบวนการหลงัการตดัสินใจ (Post-decision Making Process) 
3.1 การประเมินหลงัการตดัสินใจ (Post Purchase Evaluation) 
3.2 ผลประเมินหลงัการซือ้ 
3.3 สาเหตท่ีุผูบ้รโิภคไมพ่อใจภายหลงัการซือ้ 
3.4 การเสรมิแรงกบัพฤตกิรรมหลงัการซือ้ แสดงดงัภาพ 2.5 

 
ภาพ 2.5 กระบวนการตดัสินใจ 
 

 
 

ที่มา : เหมือนจิต จิตสนุทรชยักลุ, 2561 
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2.2.5 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้รโิภค  
การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้รโิภค เป็นการศกึษาว่ากลุม่ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอยา่งไรใน

การด าเนินชีวิต รวมถึงการตดัสินใจซือ้ ใชส้ินคา้ และบริการอย่างไร ซึ่งหลกัการท่ีมีประสิทธิภาพ
ในการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ หลกั 6Ws 1H ท่ีตอ้งพิจารณาหลักต่าง ๆ เก่ียวกับตลาด 
เพ่ือใหไ้ดค้  าตอบท่ีตอ้งการทราบตามหลกั 7Ps ดงัตอ่ไปนี ้

1. ใครคือเป้าหมายตลาด (Who is target market?) ดงัท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ ผู้บริโภค
ทกุคนอาจไมใ่ชล่กูคา้กลุ่มเปา้หมายเสมอไป วตัถปุระสงคแ์รกในการศกึษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ก็เพ่ือหากลุ่มท่ีใชส้ินคา้หรือบริการหรือมีแนวโนม้ท่ีจะใชส้ินคา้หรือบริการนัน้ ๆ  ซึ่งจะช่วยใหท้ราบ
ลักษณะกลุ่มเป้าหมายท่ีแท้จริงของผลิตภัณฑ์ รวมถึงพฤติกรรมในการซื ้อและการใช้ของ
กลุม่เปา้หมาย 

2. ตลาดซือ้อะไร (What does the market buy?) หลงัจากสามารถระบกุลุ่มเปา้หมาย
ท่ีชัดเจนไดแ้ลว้ จึงท าการวิเคราะหพ์ฤติกรรมของตลาด เพ่ือทราบถึงความตอ้งการท่ีแท้จริงท่ี
ลกูคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑห์รือองคก์าร 

3. ท าไมจงึซือ้ (Why does the market buy?) การวิเคราะหใ์นหวัขอ้นีจ้ะชว่ยใหท้ราบ
ถึงเหตผุลท่ีแทจ้ริงในการตดัสินใจซือ้ของลูกคา้ เพ่ือสามารถน ามาเป็นแนวทางในการวางแผน 
จงูใจกลุม่เปา้หมายเพ่ือใหส้ามารถตอบสนองเหตผุลท่ีท าใหล้กูคา้ตดัสินใจซือ้ได ้

4. ใครมีส่วนร่วมในการซื ้อ  (Who participates in the buying?) ในการตัดสินใจซื ้อ 
อาจมีบคุคลอ่ืนท่ีมีส่วนรว่มหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้เพราะ ผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีซือ้ อาจไม่ใช่ผูท่ี้
ใชส้ินคา้โดยตรง อาจใชร้่วมกันหลายคน อาจไม่มีความรูเ้ก่ียวกับสินคา้มากนกั จึงตอ้งอาศยัผูรู้ ้
หรือกลุ่มของผูซื้อ้เขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ การศึกษาถึงผูมี้ส่วนร่วมก็เพ่ือใชเ้ป็นขอ้มูลใน
การจดัท าโปรแกรมทางการโฆษณา ในการช่วยกระตุน้การตดัสินใจ ซึ่งตอ้งพิจารณาวา่ จะตอ้งใช้
กลุ่มอา้งอิงใดในการเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชห้รือจะเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ชโ้ดยตรงหรือถา้เป็นผลิตภณัฑท่ี์ผูซื้อ้มี
หนา้ท่ีในการตดัสินใจใหก้บัผูซื้อ้ธุรกิจ อาจตอ้งมุง่เนน้ท่ีกลุม่ผูซื้อ้เป็นหลกั 

5. ซือ้เม่ือใด (When does the market buy?) ผูบ้ริโภค (Customer) จะมีพฤติกรรม
ในการบริโภคสินคา้ (Goods) และบริการ (Service) ในแตล่ะประเภทท่ีแตกต่างกันตามโอกาสท่ี
ใช ้ดงันัน้ การวิเคราะหโ์อกาสในการซือ้ของลูกคา้ จะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถเตรียมรับมือ
ในการผลิตให้เพียงพอ และเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและในช่วงเวลาท่ี
เหมาะสมโดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีการบรโิภคมากในบางฤดกูาล 
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6. ซือ้ท่ีไหน (Where does the market buy?) เพ่ือทราบถึงแหล่งท่ีลูกคา้นิยมหรือ
สะดวกท่ีจะไปซือ้ เพ่ือการบรหิารชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยท่ีเหมาะสมกบัลกูคา้ในแตล่ะกลุม่ 

7. ซื ้ออย่างไร  (How does the market buy?) เพ่ือทราบถึงการบริหารการซื อ้ของ
ลูกคา้ ว่ามีขั ้นตอนการซือ้อย่างไร ตัง้แต่การรับรูถ้ึงปัญหา ท าการคน้หาข้อมูลเพื่อ แก้ไข
หรือลดปัญหานัน้ ๆ ท าการประเมินทางเลือกในการแกไ้ขปัญหา และตดัสินใจซือ้อย่างไร จะช่วย
ใหธุ้รกิจมีขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม กบักลุ่มลกูคา้เป้าหมายใหม้ากท่ีสดุ 
แสดงดงัภาพ 2.6 
 
ภาพ 2.6 ค าถาม 6Ws 1H 

Who :  ใครคือตลาดเปา้หมาย  กลุม่เปา้หมาย 
What :  ตลาดซือ้อะไร  ความตอ้งการ 
Why :  ท าไมจงึซือ้  เหตผุล 
Who :  ใครมีส่วนรว่มในการซือ้  กลุม่อิทธิพล 
When :  ซือ้เมื่อใด  โอกาสการซือ้ 
Where :  ซือ้ที่ไหน  แหลง่ซือ้ 
How :  ซือ้อย่างไร  วิธีการซือ้ 

 

ที่มา :  ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550 
 

2.2.6 อิทธิพลของกลุม่ท่ีมีตอ่พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ไดก้ล่าวถึง อิทธิพลของกลุ่มท่ีมีต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า 

กลุ่มจะมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยทนัที ทัง้ดา้นพฤติกรรมและแนวคิดในดา้นการปรบัตวัให้เขา้กับ
ครรลองของกลุ่ม และจะมีผลต่ออนาคตของผู้บริโภค เน่ืองจากผู้บริโภคจะปรับตัวหรือถูก
ปรบัเปล่ียนใหเ้ขา้กับกลุ่ม เพ่ือใหเ้กิดการยอมรบัของกลุ่ม จึงท าใหเ้ขามีจุดมุ่งหมายในอนาคต
แบบเดียวกับกลุ่ม กลุ่มอิทธิพลในการตดัสินใจซือ้และใชผ้ลิตภัณฑต์่าง ๆ ซึ่งจะส่ือถึงความเป็น
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สมาชิกของกลุ่มดว้ย ซึ่งกลุ่มจะเป็นผูชี้น้  าหรือก าหนดแนวทางปฏิบตัิของบคุคล ตลอดจนจะเป็น
ผูก้  าหนดมาตรฐานในการชีว้ดัความส าเร็จของบุคคลดว้ย ซึ่งบุคคลจะยินยอมท่ีจะท าตามเพ่ือ
การยอมรบัจากกลุ่ม ถา้บคุคลมีความรูส้ึกขดัแยง้และไม่ตอ้งการท าตามอีกต่อไป บุคคลจะรูส้ึก
ถึงความตอ้งการแยกออกจากกลุ่มเองหรือถกูขบัออกจากกลุ่ม ซึ่งกลุ่มมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมของ
ผู้บริโภค ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือน ชั้นสังคม กลุ่มวัฒนธรรมย่อย วัฒนธรรมส่วนบุคคล และ
วฒันธรรมอ่ืน ๆ เป็นตน้ 

2.2.7 ทฤษฏีพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ภราดร  ปรีดาศกัดิ์  (2547)  ไดมี้การน าเสนอทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค แบ่งออกเป็น 2 

ทฤษฎี ดงันี ้
1. ทฤษฎีอรรถประโยชน ์เป็นทฤษฎีท่ีศึกษาประโยชนท์างเศรษฐกิจท่ีผู้บริโภคจะ

ไดร้บัจากการบริโภค ดว้ยการศึกษาความพอใจของผูบ้ริโภค ท่ีเกิดจากการบริโภคสินคา้และ
บรกิารสิ่งใดสิ่งหนึ่งในระยะเวลาหนึ่ง โดยตัง้สมมตุใินการวดัความพงึพอใจออกมาเป็นตวัเลข 

2. ทฤษฎีเสน้ความพอใจเท่ากัน เป็นทฤษฎีท่ีอธิบายถึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ดว้ยการเปรียบเทียบความพอใจ แทนท่ีจะเป็นการวดัความพึงพอใจออกมาเป็นตวัเลข กล่าวคือ 
ผูบ้ริโภคสามารถบอกไดเ้พียงว่าชอบสินคา้หรือบรกิารนัน้ ๆ มากกว่า นอ้ยกว่า หรือเท่ากบัสินคา้
หรือบรกิารชนิดอ่ืน ๆ โดยไมส่ามารถระบคุวามแตกตา่งออกมาเป็นตวัเลขได ้
 

2.3xแนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับความพงึพอใจ 

2.3.1  ความหมายของความพงึพอใจ 
กู๊ด (Good, 1973) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง สภาพ คณุภาพ หรือระดบัความ

พงึพอใจซึ่งเป็นผลมาจากความสนใจตา่ง ๆ และทศันคตท่ีิบคุคลนัน้มีตอ่สิ่งนัน้ 
โวลแมน (Wolman, 1973) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูส้ึกท่ีมีความสุข

เม่ือไดร้บัผลส าเรจ็ตามจดุมุง่หมาย ความตอ้งการหรือแรงจงูใจ 
เค ลิ ร ์ก  (Quirk, 1987) ค ว าม พึ งพ อ ใจ  ห ม ายถึ ง  ค ว าม รู้ ท่ี มี ค ว าม สุ ข ห รื อ 

ความพอใจเมื่อไดร้บัความส าเรจ็ หรือไดร้บัสิ่งท่ีตอ้งการ 
ความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) คือ ความรูส้ึกยินดีหรือผิดหวัง

ของลูกค้า อันเน่ืองมาจากการเปรียบเทียบประสิทธิภาพการท างานจริงของสินค้าหรือ
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ผลประโยชน์จริงของสินค้าท่ีเกิดจากการรับรูด้ ้วยตนเอง (Product Perceived Performance)  
กับสิ่งท่ีลูกค้านั้นคาดหวัง (Buyer’s Expectation) ระดับความพอใจของลูกค้าจะมีมากถ้า
ผลประโยชน์ท่ีเขาได้รับจริงจากผลิตภัณฑ์ตรงกับสิ่งท่ีเขาคาดหวังหรือเกินความคาดหวัง   
(อไุรวรรณ แยม้นิยม และยงยทุธ ฟพูงศศ์ริพินัธ,์ 2546) 

ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกรื่นรมย์ หรือผิดหวังของลูกค้าท่ี เกิดจาก 
การเปรียบเทียบระหว่างความรบัรูท่ี้มีต่อการใช้งานผลิตภัณฑ์ และความคาดหวังของลูกค้า  
(ปฏิพล ตัง้จกัรวรานนท,์ 2549) 

พจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2554  (ส านักงานราชบัณฑิตยสภา, 2554) 
พงึพอใจ หมายถึง รกั, ชอบใจ 

นันทสารี  สุ ข โต  และคณ ะ  (2555)  ได้กล่ าวถึ ง  ความพึ งพ อใจของลูกค้าว่า 
ลกูคา้จะตัง้ความคาดหวงัในคณุคา่และความพึงพอใจของขอ้เสนอทางการตลาดตา่ง ๆ เหล่านัน้แลว้
จึงท าการซือ้สินค้า ลูกค้าท่ีพึงพอใจจะซือ้ซ า้และบอกต่อถึงประสบการณ์ท่ีดีในการใช้สินคา้นั้น 
ในขณะท่ีลกูคา้ท่ีไมพ่งึพอใจจะเปล่ียนไปใชส้ินคา้ของคูแ่ขง่ และวิจารณส์ินคา้ใหผู้อ่ื้นทราบ 

อิทธิวัฒน์ รัตนฟองบู่ (2555) ได้กล่าวว่า ความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) คือ 
อารมณ์ของจิตใจท่ียอมรับ หรือมีความรู้สึกว่าสิ่ งนั้นคุ้มค่า หรือสินค้าและบริการนั้น  
สนองความต้องการได้อย่างเต็มท่ี เต็มใจจนเกิดความรู้สึกท่ีดี มั่ นใจ ไว้วางใจต่อสิ่ งนั้น  
จนเกิดการยอมรบัในการใชบ้รกิารครัง้ตอ่ ๆ ไป จนเกิดความภกัดี 

ศริวิรรณ เสรีรตัน ์(2560) ไดก้ลา่ววา่ ความพึงพอใจของลกูคา้ (Satisfaction) เกิดจาก
การได้รับผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณค่าสูงกว่าต้นทุนท่ีลูกค้าต้องจ่ายออกไป และยังขึน้กับเครื่องมือ
การตลาดและกิจกรรมการตลาดอ่ืน ๆ อีกดว้ย ความพึงพอใจ  (Satisfaction) สะท้อนใหเ้ห็นถึง 
สิ่ ง ท่ี ลู ก ค้าตัด สิ น ใจ เก่ี ย วกั บ ก ารรับ รู ้ด้ าน ก ารท า งาน ของผลิ ต ภัณ ฑ์ ท่ี สั ม ผั ส กั บ  
ความคาดหวงั ถ้าการท างานของผลิตภัณฑล์ดลงก็จะมีผลต่อความคาดหวังซึ่งจะท าใหลู้กคา้
ผิดหวัง ถ้าการท างานของผลิตภัณฑ์ตอบสนองความคาดหวังของลูกค้า เขาก็จะพึงพอใจ  
ถา้ตอบสนองความคาดหวงัอยา่งมาก ลกูคา้ก็จะช่ืนชมยินดี 

จากความหมายขา้งตน้จึงสรุปไดว้่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูส้ึกและอารมณ์
จิตใจผูบ้รโิภคท่ีมีความรูส้กึดี มีความสขุหรือมีความพอใจท่ีผูบ้รโิภคมีตอ่สินคา้และบริการ 

2.3.2  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ได้กล่าวถึง ผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกัน 

ในดา้นตา่ง ๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกตา่งกนัของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของ
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แต่ละบุคคล ท าให้การตัดสินใจซือ้ของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกัน ดังนั้นนักการตลาด  
จึงจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงปัจจัยต่าง ๆ ท่ีจะมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคอย่างเหมาะสม  
โดยท่ีเราสามารถแบง่ปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมผูบ้รโิภคออกไดเ้ป็น 2 ประการไดแ้ก่  

1.  ปัจจัยภายใน (Internal Factors) ได้แก่ ความจ าเป็น ความต้องการและความ
ปรารถนา แรงจงูใจ บคุลิกภาพ ทศันคต ิการรบัรู ้และการเรียนรู ้

2.  ปัจจยัภายนอก (External Factors) ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจ สงัคมวฒันธรรม การ
ตดิตอ่ธุรกิจ และสภาพแวดลอ้ม แสดงดงัภาพ 2.7 

 
ภาพ 2.7 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค 

 

 
ที่มา :  ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550 

 

2.3.3 ทฤษฏีเก่ียวกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 
อิทธิวฒัน ์รตันฟองบู่ (2555) ไดก้ล่าวว่า ความพอใจของลกูคา้ย่อมไม่มีท่ีสิน้สดุ และ

มีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาและยิ่งในปัจจุบันการแข่งขันของผลิตภัณฑต์่าง ๆ มีมากขึน้ 
ยิ่งเป็นการบา้นท่ีนกัการตลาดจะตอ้งแกโ้จทยน์ัน้ใหไ้ด ้ความภกัดีตอ่สินคา้ของผูบ้ริโภคมีนอ้ยลง 
เพราะมีสินคา้ประเภทเดียวกันมากมาย พรอ้มท่ีจะทดแทนไดต้ลอดเวลา สิ่งท่ีนกัการตลาดตอ้ง
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น าไปพิจารณาในการวางแผนกลยุทธ์ในการท าตลาด คือ การสรา้งความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 
หรือกลุ่มผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจเป็นประจ า และบ่อย ๆ จนพัฒนาไปสู่ความภักดีหรือ 
เพ่ือลดการไปใชส้ินคา้และบรกิารอ่ืนลด 

ผู้บ ริ โภ ค ท่ี ม าใช้บ ริก ารจ ะ เป็ นผู้ ท่ี มี ค วามต้อ งการและคาดว่ าธุ ร กิ จนั้ น  
หรือผลิตภัณฑแ์ละบริการท่ีตนสนใจนัน้ จะตอบสนองความตอ้งการนัน้ได ้ส่วนลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้
บริการอีกบางส่วน เม่ือบริโภคสินคา้แลว้ แต่ก็ยงัไม่พึงพอใจมากนกั และพรอ้มท่ีจะไปใชบ้ริการ  
ท่ีอ่ืนตลอดเวลา ดงันัน้ นกัการตลาดตอ้งศึกษาและเขา้ใจในพฤติกรรมเหล่านัน้  เพ่ือหารูปแบบ
และแนวทางน าเสนอใหล้กูคา้เหล่านัน้ ยงัภกัดีอยู่กบัสินคา้ใหน้านท่ีสุดหรือตลอดไป ส่วนลกูคา้
ท่ีมาใชบ้รกิารสามารถน ามาพิจารณาได ้3 ประเภท คือ 

1. กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีภักดีต่อผลิตภัณฑ ์โดยกลุ่มนี ้เป็นกลุ่มท่ีเคยใชผ้ลิตภัณฑด์ว้ยตนเอง
เกิดการยอมรับว่าสนองความต้องการได้ หรือได้รับข่าวสารข้อมูลในการใช้จากคนสนิท 
ผูเ้ช่ือถือได ้ยิ่งตอกย า้ความภักดีในตวัสินคา้มากขึน้ ลูกคา้กลุ่มนีเ้ป็นกลุ่มท่ีสรา้งรายไดห้ลกัเป็น
กลุ่ม ท่ี มีจ  านวนมาก และจะมากขึ ้นเรื่อย  ๆ หากมีการศึกษาและพัฒนาอย่างต่อเน่ือง 
ในการปรบัปรุงเพ่ือสนองความตอ้งการอยูเ่รื่อย ๆ เพราะความพงึพอใจของลกูคา้ไมค่งท่ี 

2. ลกูคา้ท่ีไม่ประทบัใจ ลูกคา้กลุ่มนีห้ลงัจากใชบ้รกิารของสินคา้แลว้ ยงัไม่เกิดความ
ประทบัใจ เป็นกลุม่ท่ีรอโอกาสท่ีจะเปล่ียนไปใชบ้รกิารผลิตภณัฑอ่ื์น เน่ืองจากอาจประสบปัญหา
ม ากม ายห ล าย อย่ า ง  แ ต่ ก็ ต้ อ งจ า ใจท น ใช้อ ยู่ ก่ อ น  เ น่ื อ งจ าก เห ตุ ผ ล บ า งอ ย่ า ง  
จึง มี ความจ า เป็ นอย่ าง เร่งด่ วน  ท่ี นักการตลาดต้องป รับป รุงให้ เกิ ดความพึ งพ อใจ  
เกิดความประทบัใจใหม้าเช่ือมั่นในคณุภาพของสินคา้ตอ่ไป 

3. ลูกค้าขาจร ลูกค้ากลุ่มนี ้เป็นประเภทท่ีเข้ามาค้นหารายการสินค้าท่ีต้องการ 
บางครัง้ผ่านเขา้มาท่ีแอปพลิเคชนัไลน ์จนเกิดความสนใจในสินคา้ ลกูคา้ประเภทนีจ้ะเป็นพวกท่ี
เขา้มาเพ่ือบริการฆ่าเวลา หรืออาจจะเป็นลกูคา้เจา้ประจ าและคน้หาตลอดเวลา ลกูคา้ประเภทนี้
อาจเป็นพวกท่ีอยากทดลองใชใ้นการตดัสินใจหรืออาจเป็นลูกคา้ของคู่แข่งท่ีมาสรา้งทางเลือก  
ในการหาขอ้มลูเพิ่มเตมิ ดงันัน้ พนกังานขายหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการตลาด ตอ้งสรา้งความเช่ือมั่น
ให้เกิดขึน้ในจิตใจของลูกค้าให้ได้ ต้องท าการตลาดอย่างหนักในการน าเสนอแนะน าสินค้า 
การส่งเสรมิการขายในรูปแบบตา่ง ๆ เพ่ือสรา้งความคุน้เคยความประทบัใจเช่ือมั่นในตวัสินคา้นัน้
ว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของเขาได้อย่างเต็มท่ี  จนท าให้ลูกค้าประเภทขาจร
กลายเป็นลกูคา้ประเภทประจ าได ้
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2.4xแนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับส่วนประสมทางการตลาด 

นันทสารี สุขโต และคณะ  (2555) ได้กล่าวถึง รายละเอียดของส่วนผสมการตลาด 
ซึ่งถือเป็นองค์ประกอบหลักในการตลาดยุคใหม่ ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
เป็นกลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดท่ีสามารถผสมผสานกันและน าเสนอไปสู่ตลาดเป้าหมาย 
สามารถแบ่งไดอ้อกเป็น 4 ส่วนหรือ 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภัณฑ ์(Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย 
(Place) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เครื่องมือของแตล่ะ P แสดงอยูใ่นภาพ 2.8 
 

ภาพ 2.8 สว่นประสมการตลาดทัง้ 4 (The Four Ps of the Marketing Mix) 
 

 
 

ที่มา :  นนัทสาร ีสขุโต และคณะ, 2555 
 

ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้และบรกิารท่ีน าเสนอไปยงัตลาดเปา้หมาย 
ราคา (Price) หมายถึง จ  านวนเงินท่ีลกูคา้ตอ้งจา่ยเพ่ือท่ีจะเป็นเจา้ของผลิตภณัฑ ์
การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีท าใหผ้ลิตภัณฑมี์จ าหน่ายไปยงัผูบ้ริโภค

กลุม่เปา้หมาย  
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การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีจะส่ือสารคุณประโยชนข์อง
ผลิตภณัฑแ์ละชกัชวนใหล้กูคา้กลุม่เปา้หมายมาซือ้ นอกจากนีย้งัมี การชว่ยกนัอธิบายคณุสมบตัิ
สินคา้ และจงูใจดว้ยการสง่เสรมิการขาย เชน่ การใหส้ว่นลดเพ่ือกระตุน้การซือ้ของผูบ้ริโภค 

โปรแกรมทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ จะรวบรวมส่วนผสมการตลาดทุกส่วนเข้า
ดว้ยกนั เพ่ือบรรลวุตัถปุระสงคท์างการตลาด ส่วนผสมการตลาดอาจเป็นมมุมองจากผูข้ายไม่ใช่
มมุมองของผูซื้อ้ หากมมุมองของผูซื้อ้ 4Ps จะอธิบายเป็น 4Cs ไดด้งันี ้แสดงดงัภาพ 2.9 
 
ภาพ 2.9 มมุมองของผูซื้อ้ 4Ps อธิบายเป็น 4Cs 

4Ps 4Cs 

ผลิตภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) 
การจดัจ าหนา่ย (Place) 
การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

การตอบสนองลกูคา้ (Customer solution) 
ตน้ทนุของลกูคา้ (Customer cost) 
ความสะดวกสบาย (Convenience) 
การส่ือสาร (Communication) 

 

ที่มา :  นนัทสาร ีสขุโต และคณะ, 2555 

 
ในขณะท่ีนักการตลาดมองตวัเองในเรื่องของการขายผลิตภัณฑ ์ลูกคา้มองตวัเองใน

เรื่องของการซือ้คุณค่าหรือมองหาการตอบสนองต่อปัญหาของเขา ลูกคา้ไม่ได้มองแค่ราคา  
แต่มองถึงตน้ทุนทัง้หมดตัง้แต่การไดม้า การใช ้การทิง้ หรือเปล่ียนผลิตภัณฑ ์ลูกคา้ยังคงมอง
เรื่องความสะดวกสบายในการหาซื ้อผลิตภัณฑ์ และยังต้องการส่ือสารแบบสองทาง  
นกัการตลาดจงึควรพิจารณาในมมุมองของ 4Cs ก่อนแลว้จงึวางแผนเป็น 4Ps 

ศริวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2560) ไดก้ลา่วถึง สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) 

เป็ น กลุ่ ม ขอ ง เค รื่ อ ง มื อการตลาด  ป ระกอบด้วย  ผลิ ตภัณ ฑ์  (Product) ราคา  (Price)  
การจดัจ าหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ซึ่งทัง้ 4 เครื่องมือตอ้งใชร้ว่มกนั
เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของตลาดเปา้หมาย แสดงดงัภาพ 2.10 
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เพื่อให ้
ลกูคา้ 

ตอ้งค านึงถึง 

เพื่อให ้
ลกูคา้ 

เพื่อให ้
ลกูคา้ 

เพื่อให ้
ลกูคา้ 

ภาพ 2.10 แสดงส่วนประสมการตลาด ซึ่งประกอบด้วย องคป์ระกอบ 4 ประการ  
(The Four P Components of the Marketing Mix) (Kotler & Keller, 2011: 47) 

 

 
ที่มา :  ศิรวิรรณ เสรรีตัน ์และคณะ, 2560 

 
ส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ประการนีเ้ป็นแนวความคิดดัง้เดิม ซึ่งจากแนวความคิด

การตลาดโดยรวมไดมี้การปรบัปรุงความเป็นจรงิของการตลาดยคุใหมใ่ชห้ลกัของวิวฒันาการของ
การบริหารการตลาดเพิ่มเติมนอกเหนือจาก 4Ps แสดงดังภาพ 2.11 ซึ่งประกอบดว้ยคนหรือ
พนักงาน (People) กระบวนการ (Process) โปรแกรม  (Programs) และผลการปฏิบัติงาน 
(Performance) ดงันี ้
 
ภาพ 2.11 แสดงวิวฒันาการของการบรหิารการตลาด (The Evolution of Marketing 

Management) (ปรบัปรุงจาก Kotler & Keller, 2011: 48) 
 

4Ps ใหม่ 
1. คน (People) 
2. กระบวนการ 

(Process) 
3. โปรแกรม 

(Programs) 
4. ผลการปฏิบตังิาน 

(Performance) 

 4Ps เดมิ 
1. ผลิตภณัฑ ์

(Product) 
2. ราคา  

(Price) 
3. การจดัจ าหน่าย 

(Place) 
4. ผลการปฏิบตังิาน 

(Performance) 

 4Cs 
1. การแกปั้ญหาใหก้บัลกูคา้ 

(Customer solution) 
2. ตน้ทนุของลกูคา้ 

(Customer cost) 
3. ความสะดวกสบายของ
ลกูคา้ (Convenience) 

4. การส่ือสารกบัลกูคา้ 
(Communication) 

 4As 
1. สามารถในการยอมรบั 

(Acceptability) 
2. สามารถและความเตม็ใจท่ี
จะจ่าย (Affordability) 

3. ลกูคา้พรอ้มที่จะเขา้ถงึ
ผลิตภณัฑ ์(Accessibility) 

4. การรูจ้กั (Awareness) 

 

ที่มา :  ศิรวิรรณ เสรรีตัน ์และคณะ, 2560 

ท่ีสามารถ 

ตอ้งค านึงถึง 

เพื่อ
สา
มาร
ถ 
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1. คน (People) ประกอบดว้ย พนกังาน ลกูคา้ หรือผูบ้ริโภค พนกังานมีความส าคญัตอ่
ความส าเร็จทางการตลาด การตลาดจะดีไดห้รือไม่ขึน้อยู่กับบุคคลในองคก์ารซึ่งเป็นการตลาด
ภายใน พนักงานในองคก์ารต้องมีความสามารถท่ีจะใช้เครื่องมือการตลาดด้วย นอกจากนี้ 
นกัการตลาดจะตอ้งท าความเขา้ใจผูบ้รโิภคท่ีเป็นกลุม่เปา้หมายดว้ย  

2. กระบวนการ (Process) เป็นสิ่งท่ีสะทอ้นถึงความคิดสรา้งสรรค ์วินยั และโครงสรา้ง
ท่ีน ามาสู่การบริหารการตลาด นักการตลาดต้องมีการวางแผนและตัดสินใจเพ่ือให้เกิด  
ความเช่ือมั่นว่า ความคิดและแนวความคิดทางการตลาดเป็นศาสตรแ์ละศิลป์ซึ่งจะตอ้งให้มี
บทบาทท่ีเหมาะสม รวมทั้งสรา้งสรรค์ให้เกิดความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าในระยะยาว และ  
สรา้งภาพลกัษณใ์หก้บัผลิตภณัฑ/์บรกิารและกิจกรรมการตลาด  

3. โปรแกรม (Programs) สะทอ้นถึงกิจกรรมท่ีมุ่งท่ีผูบ้ริโภค ซึ่งประกอบดว้ย 4Ps ตาม
แนวคิดดัง้เดิมและกิจกรรมการตลาดอ่ืน ซึ่งประกอบดว้ย การส่ือสารออนไลนห์รือส่ือสารแบบอ่ืน 
ทัง้แบบดัง้เดมิและแบบใหม่  

4. ผลการปฏิบตัิงาน (Performance) ผลการท างานในการตลาดโดยรวมเป็นการวดัผลลพัธ์
ท่ีเป็นไปได ้ซึ่งเป็นการประยุกตใ์ชท้ัง้ดา้นการเงินและดา้นอ่ืน (เป็นความสามารถท าก าไร และ
คณุคา่ตราส าหรบัลกูคา้) นอกจากนีย้งัตอ้งค านงึถึงความรบัผิดชอบตอ่สงัคม กฎหมาย จรยิธรรม 
และสิ่งแวดลอ้มดว้ย 

จากแนวความคิด 4Ps ดัง้เดิมน าไปสู่แนวความคิดเรื่อง 4Cs ไดด้งันี ้1) การแกปั้ญหา
ใหก้บัลกูคา้ (Customer Solution) เป็นการสรา้งสรรคค์ณุคา่ท่ีเกิดขึน้จากกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategy) การออกแบบและการบริหารบริการ รวมทั้งการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม ่ 
2) ตน้ทนุของลกูคา้ (Consumer Cost) ในท่ีนีน้กัการตลาดจะตอ้งสง่มอบผลประโยชนใ์หก้บัลกูคา้
เกินกว่าตน้ทุนท่ีเขาจ่าย น าไปสู่การเกิดคุณค่าสุทธิส าหรบัลูกคา้ 3) การจัดจ าหน่าย (Place) ตอ้ง
ค านึงถึงความสะดวก รวดเร็ว ทันต่อความต้องการของลูกค้า โดยอาศัยการบริหารช่องทาง
การตลาดแบบบูรณาการ การบริหารคา้ปลีก คา้ส่ง และโลจิสติกส ์4) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ยดึหลกัการส่ือสารถึงคณุคา่ของผลิตภณัฑ/์บรกิารใหก้บัลกูคา้ โดยอาศยัเครื่องมือตา่ง ๆ 
ทัง้ใชค้นและใชส่ื้อ ทัง้การส่ือสารดัง้เดิมและการส่ือสารดว้ยระบบดิจิตอล/ออนไลน ์เพ่ือสรา้งให้
ลกูคา้ใหเ้กิดการรูจ้กัผลิตภณัฑ/์บรกิาร 

จากแนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีกล่าวมา ส าหรับการศึกษาครัง้นี ้  
เป็นการส ารวจองคป์ระกอบความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภค 
โดยวัดระดบัความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
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โดยตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาครัง้นี ้ประกอบดว้ย ผลิตภัณฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย 
(Place) การส่ ง เสริมการตลาด  (Promotion) การให้บ ริการส่ วนบุคคล  (Personalization) 
กระบวนการ (Process) และโปรแกรม (Programs) ซึ่งถือไดว้่ามีความส าคญัต่อการวัดระดับ
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
 

2.5xแนวคิดเกีย่วกับแอปพลิเคชันไลน ์

ไลน ์(LINE) เป็นแอปพลิเคชนัใหบ้ริการ Messaging รวมกบั Voice Over IP ท าใหผู้ใ้ช้
สามารถสร้างกลุ่มแช็ต ส่งข้อความ ภาพ คลิปวิดีโอ หรือจะพูดคุยโทรศัพท์แบบเสียงก็ได ้ 
โดยข้อมูลท่ีถูกส่งขึน้ไปนั้นฟรีทั้งหมด ตอนนี้ไลน์ใช้ได้ในระบบปฏิบัติการ iOS, Android, 
Windows Phone, PC และ  BlackBerry ฟี เจอร์ของไลน์  ประกอบด้วย  การส่ งข้อความ ,  
การสนทนาดว้ยเสียง,การเปล่ียนพืน้หลงัแบ็กกราวดห์นา้หอ้งแช็ต, การสนทนาแบบกลุ่ม, บญัชีไลน์
ทางการ และการส่งสติก๊เกอร  ์การเช่ือมต่อไลนข์องผูใ้ชเ้ขา้หากัน มี 4 วิธี ดงันี ้1) เพิ่มคอนแท็ก
จากรายช่ือในสมดุโทรศพัท ์2) การสแกน QR Code 3) Shake it เอาโทรศพัทมื์อถือ 2 เครื่องท่ีอยู่
ใกล้กันมาเขย่าคล้ายการจับมือให้รูจ้ักกัน  และ 4)การเสิรช์หาจาก ID คล้ายการใส่รหัสของ 
BlackBerry (บริษัท เทนเซ็นต์ (ประเทศไทย) จ ากัด, 2556 ) ซึ่งเม่ือวันท่ี 11 กันยายน 2561  
แอปพลิเคชนัไลนไ์ดมี้โอเพนแช็ต (LINE Open chat) ใหบ้รกิารเตม็รูปแบบ โดยไลนโ์อเพนแช็ต คือ 
Real-time Community ท่ีสามารถพบ พูดคุย และแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารกับเพ่ือนใหม่ ๆ ท่ี
ชอบอะไรเหมือน ๆ กัน พัฒนาต่อยอดจากไลนส์แควร ์โดยไลนโ์อเพนแช็ตเป็นฟีเจอรท่ี์ช่วยให้
ผูใ้ชง้านไดม้าพดูคยุและแสดงความคดิเห็นไดอ้ย่างอิสระกนัมากขึน้ เพราะผูใ้ชง้านไม่จ  าเป็นตอ้ง
ระบุตวัตนจริง ไลนโ์อเพนแช็ตรองรบัสมาชิกสูงสุด 5,000 คนต่อหอ้งแช็ต สามารถตัง้ช่ือและรูป
โพรไฟลไ์ดไ้ม่ซ  า้กนั สมาชิกใหม่เล่ือนดขูอ้ความเก่า ๆ ได ้สามารถสรา้งโอเพนแช็ตไดโ้ดยเริ่มจาก
กดปุ่ ม  ‘สรา้งโอเพนแช็ต’ ดา้นล่างหน้าหลักของไลนโ์อเพนแช็ตและกรอกรายละเอียดให้ครบ 
นอกจากนีเ้รายังสามารถตัง้ค่ารูปแบบการเข้าร่วมในแต่ละห้องแช็ตไดถ้ึง 3 รูปแบบ ดังนี ้ 1) 
สาธารณะ (Public) สมาชิกทุกคนสามารถเขา้ร่วมไดท้นัทีหลงัจากกดเขา้รว่ม  2) ใชร้หสัเขา้ร่วม 
(Room Code) ตัง้ค่าใหเ้ฉพาะสมาชิกท่ีกรอกรหัสถูกตอ้งเขา้ร่วมไดเ้ท่านัน้  และ 3) ขอสิทธ์ิการ
เขา้รว่มจากผูด้แูล (Approval) เพิ่มความเป็นส่วนตวัมากขึน้อีกระดบั เน่ืองจากสมาชิกจะเขา้รว่ม
ไดต้อ่เม่ือตอบค าถามหรือสง่ขอ้ความใหแ้อดมิน เพ่ือใหแ้อดมินพิจารณาก่อนอนมุตัิใหเ้ขา้รว่มเท่านัน้ 
 



39 
 

2.6xประวัตคิวามเป็นมาของหมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 

ระบบสถิติทางการทะเบียน ไดแ้สดงสถิติประชากรและบา้น-จ านวนประชากรแยกรายอาย ุ
ปี 2562 โดยจ านวนประชากรแยกรายอายุ แขวงสะพานสูง เขตสะพานสูง กรุงเทพมหานคร  
เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2562 แสดงดงัภาพ 2.12 ดงันี ้

 
ภาพ 2.12 จ  านวนประชากรแยกรายอาย ุแขวงสะพานสงู เขตสะพานสงู กรุงเทพมหานคร  

เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2562 
 

 

 
 

ที่มา :  ส  านกับรหิารการทะเบียน กรมการปกครอง, 2562 
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หมู่บ้านเคหะธานี 4 ตั้งอยู่ ท่ีถนนราษฎร์พัฒนา แขวงสะพานสูง เขตสะพานสูง 
กรุงเทพมหานคร 10240 มีซอยในหมู่บ้านเคหะธานีทั้งหมด 114 ซอย ในการนี ้ ผู้วิจัยได้ใช ้
กลุ่มโอเพนแช็ตช่ือ ซือ้ขาย มบ.เคหะธานี 4 ซึ่งเป็นหอ้งสนทนาของคนในหมู่บา้นเคหะธานี 4  
ใช้ส  าหรับ ซื ้อขาย อาหาร เครื่องด่ืม เสื ้อผ้า และอ่ืน  ๆ มาในการท าวิจัย โดยมีพื ้น ท่ีตั้ง 
แสดงดงัภาพ 2.13 
 

ภาพ 2.13 พืน้ท่ีตัง้หมูบ่า้นเคหะธานี 4 
 

 
 

ที่มา : https://bit.ly/36FTd5N 

https://bit.ly/36FTd5N


41 
 

2.7xผลการวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 

xxxxxxxxพงศศ์ิริ แซ่ตัน (2558) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ กรณีศกึษา รา้นไอศกรีม Swensen's สาขา Big C สตลู ผลการวิจยั
พบว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการรา้นไอศกรีม Swensen's Big C สตลู โดยส่วนใหญ่  
ใช้บริการตั้งแต่เวลา 17.00-19.00 น. และบริโภค 1-2 ครั้งต่อเดือน โดยมีจุดประสงค์หลัก 
เพ่ือบริโภคไอศกรีมโดยเฉพาะ และส่วนใหญ่รูจ้ักรา้นจากส่ือโฆษณา ระดับความพึงพอใจต่อ 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านต่าง ๆ พบว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคคล  
ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ ในระดับมาก ในขณะท่ี  
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อ
สว่นประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผูบ้รโิภคท่ีมีอายท่ีุแตกตา่งกนั
มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรา้นไอศกรีม Swensen's สาขา Big C สตลู 
ในดา้นผลิตภัณฑ ์และดา้นลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกัน ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน  
มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการรา้นไอศกรีม Swensen's สาขา Big C สตลู 
ในดา้นลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกัน ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดท่ี้แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดบริการรา้นไอศกรีม Swensen's สาขา Big C สตลู ในทกุดา้น แตกตา่งกัน 
การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ าแนกตาม
พฤตกิรรมของผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีชว่งเวลาในการบรโิภคท่ีแตกตา่งกนั มีความพึงพอใจตอ่
ส่วนประสมทางการตลาดบริการรา้นไอศกรีม Swensen's สาขา Big C สตูล ในดา้นผลิตภัณฑ ์
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล และ ด้านกระบวน 
การใหบ้รกิาร แตกตา่งกนั ผูบ้รโิภคท่ีมีจ านวนครัง้ในการบริโภคตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีความพึงพอใจ
ต่ อส่ วนป ระสมทางการตลาดบ ริการร้าน ไอศกรีม  Swensen's สาขา  Big C สตูล  ใน 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ และ  
ดา้นลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกัน ผู้บริโภคท่ีมีจุดประสงคห์ลักในการเลือกใช้บริการท่ี
แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการร้านไอศกรีม Swensen's  
สาขา Big C สตูล ในทุกดา้น แตกต่างกัน ผูแ้นะน าให้รูจ้ักท่ี แตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อ 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการรา้นไอศกรีม  Swensen's สาขา Big C สตูล ในดา้นช่องทาง 
การจัดจ าหน่าย แตกต่างกัน สรุปจากงานวิจัยดังกล่าว พบว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจต่อ 
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สว่นประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัปานกลาง ดงันัน้ ทางบรษิัท
ควรพฒันาใหมี้ส่วนลดแก่ผูบ้ริโภคในช่วงเทศกาล เพ่ือใหเ้กิดการบริโภคไอศกรีมหลากหลายรสชาติ
และปริมาณเพิ่มขึน้ตอ่คน รวมถึงควรเพิ่มการส่งเสริมการตลาดเพ่ือใหผู้บ้ริโภคสมคัรสมาชิกทุกคน 
เช่น การมีแตม้สะสมในบตัรสมาชิกน ามาแลกของท่ีระลึกหรือส่วนลดท่ีเพิ่มขึน้ ควรเพิ่มสินคา้ท่ีแลก
ซือ้ใหมี้ความแปลกใหม ่ทนัสมยัและเหมาะสมกบัผูบ้รโิภคทกุคน 

จาริณี  อิศรางกูร ณ อยุธยา  (2559) ศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจและพฤติกรรม 
การบริโภคขนมไทยของลูกค้าชาวไทยในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาวิจัยพบว่า   
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นรอ้ยละ 58.5 ส่วนใหญ่อายุมากกว่า 40 ปีขึน้ไป คิดเป็นรอ้ยละ 
36.3 ส่วนใหญ่ศึกษาระดับอนุปริญญาหรือเทียบเท่า คิดเป็นรอ้ยละ 43.3 ส่วนใหญ่ประกอบ
อาชีพธุรกิจสว่นตวัมากท่ีสดุ คิดเป็นรอ้ยละ 42.0 และส่วนใหญ่มีรายไดต้อ่เดือน 10,001-20,000 บาท 
คิดเป็นรอ้ยละ 31.0 นอกจากนีผ้ลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความพึงพอใจในดา้นการบริการของ
รา้นขนมไทยในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัสว่นบคุคล พบวา่ กลุม่ตวัอย่างท่ีมีเพศ 
อาย ุสถานภาพ อาชีพ และรายไดต้่อเดือน แตกตา่งกัน มีความพึงพอใจดา้นการบริการของรา้น
ขนมไทยในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านสภาพแวดล้อมของ  
การบริการ ดา้นกระบวนการบริการ และภาพรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบคา่เฉล่ียความพึงพอใจในดา้นการบริการของรา้นขนมไทยในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมผู้บริโภคขนมไทย พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีความถ่ีใน 
การบริโภคขนมไทยช่วงเวลาในการซือ้ขนมไทย วตัถปุระสงคใ์นการเลือกซือ้ขนมไทย และบคุคล
ท่ีมีส่วนร่วมมากท่ีสุดแตกต่างกัน มีระดบัความพึงพอใจในดา้นการบริการของรา้นขนมไทยใน
จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภัณฑบ์ริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีบริการ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นการส่งเสริมและแนะน าบริการ ดา้นบคุลากร/ผูใ้หบ้ริการ ดา้นสภาพแวดลอ้มของ
การบริการ และดา้นกระบวนการบริการ และภาพรวม แตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติระดบั .05  
ข้อเสนอแนะในการวิจัย รา้นค้าควรมีการรกัษาระดับคุณภาพและรสชาติของขนมไทยให้มี  
ความสม ่าเสมอตลอดชิน้ ค  านึงถึงความสะอาดและสุขลกัษณะท่ีดี ควรใชว้ตัถดุิบท่ีคงความเป็น
ธรรมชาติดั้งเดิมให้มากท่ีสุด และมีคุณภาพ บรรจุภัณฑ์ควรเน้นการใช้วัสดุธรรมชาติ และ
จดัรูปแบบใหด้นูา่รบัประทาน 

ณัฐกานต ์กองแก้ม (2559) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการของผูใ้ช ้
Application Shopee ในประเทศไทย ผลการศกึษาวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง กลุ่มอายุท่ีใช้แอปพลิเคชนัชอปป้ีมากท่ีสุด คือ กลุ่มอายุ 21-25 ปี สถานท่ีพกัปัจจุบนั
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ของผูใ้ชส้่วนใหญ่ คือ ภาคกลาง อาชีพของผูใ้ชส้่วนใหญ่ประกอบอาชีพลูกจา้ง/พนกังานบริษัท 
รายไดข้องผูใ้ชส้่วนใหญ่ 20,000 บาทขึน้ไป และแยกผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมการซือ้สินคา้
และบรกิาร ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร ไดด้งันี ้ 
1) พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการของผูใ้ชแ้อปพลิเคชนัชอปป้ี พบว่า สินคา้ท่ีผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั 
ชอปป้ีสนใจมากท่ีสดุ คือ สินคา้ประเภทเสือ้ผา้เครื่องแตง่กาย ผู้บรโิภคตดัสินใจซือ้ทนัทีท่ีทราบว่า
มีการใหส้ว่นลดในชว่งเวลาตา่ง ๆ สาเหตใุนการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภค พบว่า คณุภาพของสินคา้มี
ผลต่อการตัดสิน ใจ ซื ้อของลูกค้า  ช่องทางในการซื ้อส่วนใหญ่ ซื ้อจาก แอปพลิ เคชัน 
ชอปป้ีในโทรศพัทมื์อถือ โดยช่ือเสียงของแอปพลิเคชนัชอปป้ีท าใหผู้ใ้ชเ้กิดความสนใจซือ้สินคา้
มากท่ีสุด การตัดสินใจซื ้อของผู้ใช้ คือ มีการเปรียบเทียบราคาจากหลาย  ๆ ร้านค้าก่อน 
การตดัสินใจซือ้ และช าระเงินโดยการโอนเงินผ่านธนาคาร 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินค้าและบริการไปในทิศทางเดียวกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
เป็นดา้นท่ีผูใ้ชแ้อปพลิเคชนัชอปป้ีใหค้วามสนใจเป็นอนัดบัท่ี 4 ท่ีค่าเฉล่ีย 3.91 3) ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการไปในทิศทางเดียวกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั .05  
เป็ น ด้ าน ท่ี ผู้ ใช้ แอปพ ลิ เคชั น ชอป ป้ี ให้ ค วาม สน ใจ เป็ น อั น ดั บ ท่ี  2 ท่ี ค่ า เฉ ล่ี ย  4.18 
4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลเชิงบวกตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบรกิารไป
ในทิศทางเดียวกัน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  เป็นดา้นท่ีผูใ้ชแ้อปพลิเคชนัชอปป้ีใหค้วาม
สนใจเป็นอันดับท่ี 3 ท่ีค่าเฉล่ีย 3.95 5) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสริมการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกตอ่
พฤติกรรมการซือ้สินค้าและบริการ อย่างไม่ มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  เป็นด้านท่ีผู้ใช ้
แอปพลิเคชนัชอปป้ีใหค้วามสนใจมากท่ีสดุเป็นอนัดบัท่ี 1 ท่ีคา่เฉล่ีย 4.52 และ 6) การส่ือสารทาง
การตลาดแบบครบวงจร พบว่า การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรมีอิทธิพลเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการไปในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05   
ซึ่งผูบ้ริหารของแอปพลิเคชนัชอปป้ีสามารถน าขอ้มูลจากการวิจยัครัง้นีไ้ปใชใ้นการพฒันาธุรกิจ 
ท าให้องคก์รมองเห็นจุดท่ีต้องการแก้ไข และจุดท่ีองคก์รได้ด  าเนินงานมาได้อย่างดีอยู่แล้ว  
เพ่ือน าข้อแก้ไขไปปรับปรุงในอนาคตเพ่ือตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจ  
ของลูกคา้ไดดี้ยิ่ง ๆ ขึน้ไป และจากการศึกษาครัง้นีย้ังเป็นประโยชนแ์ก่ผู้ขายท่ีขายสินคา้ผ่าน 
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แอปพลิเคชนัชอปป้ี ใหรู้ถ้ึงความพึงพอใจของลูกคา้ในดา้นต่าง ๆ เพ่ือท่ีจะน าไปปรบัปรุง พฒันา
รา้นของตนใหดี้ยิ่ง ๆ ขึน้ไป สดุทา้ย การศกึษาครัง้นีย้งัเป็นประโยชนก์บัผูข้ายรายใหม่ท่ีมีความสนใจ
ขายสินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัชอปป้ี ในการตดัสินใจเขา้รว่มขายสินคา้และบริการเช่นกนั สรุปจาก
งานวิจยัดงักล่าว พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้
และบรกิาร และการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้และ
บรกิาร 

ชมภูนุช ขวัญเมือง (2560) ศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อการซือ้
เสือ้ผา้แฟชั่นออนไลน ์ผลการศึกษาพบว่า เพศชายและเพศหญิง อายุ สถานภาพ อาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนท่ีตา่งกนัของประชาชนท่ีมีความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจ
ของผูบ้รโิภคในการซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นออนไลน ์ในภาพรวมท่ีแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05  และความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี มีความสมัพนัธก์บัความพึง
พอใจท่ีระดบันัยส าคญั .05 การทดสอบสมการความถดถอยความพึงพอใจมีความสมัพันธก์ับ 
สว่นประสมทางการตลาดวา่เป็นจรงิหรือไมแ่สดงใหเ้ห็นวา่มีขอ้มลูเพียงพอท่ีจะยอมรบัสมมตฐิาน 
หลัก H1 ท่ีระดับนัยส าคัญ .05 จึงสรุปได้ว่าความพึงพอใจอย่างน้อย 3 ด้าน ด้านสถานท่ี  
ดา้นราคา และดา้นผลิตภัณฑ ์มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการซือ้เสือ้ผา้แฟชั่น
ออนไลน ์สรุปจากงานวิจยัดงักล่าว พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลตอ่การบริโภคใน
การซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นออนไลน ์

ธนาศักดิ์ ข่ายกระโทก และคณะ (2560) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซือ้สินคา้
ออนไลนข์องผูบ้ริโภคในจงัหวดัอบุลราชธานี โดยมีวตัถปุระสงคเ์พ่ือศกึษาพฤติกรรมการเลือกซือ้
สินคา้ออนไลนข์องผูบ้ริโภค และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้
ออนไลน์  ผลการศึกษาพบว่า  กลุ่ มตัวอย่ างส่ วนใหญ่ เป็น เพศหญิ ง มี อายุ  20-30 ปี  
ระดับการศึกษา ปริญญ าตรี  สถานภาพ โสด ประกอบอาชีพพนักงานบริษั ท เอกชน  
รายไดค้รอบครวัตอ่เดือนต ่ากว่า 10,000 บาท ช่องทางในการเลือกซือ้สินคา้ออนไลน ์คือ เฟสบุ๊ค 
ความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ออนไลน์ 2-3 ครัง้ต่อเดือน ค่าใชจ้่ายในการซือ้สินคา้ออนไลนต์่อครัง้ 
น้อยกว่า 500 บาท ช าระค่าสินค้าโดยวิธีเก็บเงินปลายทาง ประเภทสินค้าหรือบริการท่ีซือ้ คือ 
เสือ้ผา้หรือเครื่องแต่งกายหรือเครื่องนุ่งห่ม ผูมี้ส่วนร่วมในการตัดสินใจ ซือ้สินคา้ออนไลน ์คือ 
ตนเอง ปัจจัยท่ีส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ออนไลนม์ากท่ีสุด คือ 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัรายขอ้ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจมากท่ีสดุคือ การส่งเสรมิการตลาด
ท่ีนา่สนใจ 



45 
 

นันทพร เขียนดวงจันทร ์และคณะ (2561) ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซือ้
สินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของคนในกลุ่มเจเนเรชันวาย โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ืออธิบาย
พฤติกรรมผู้บริโภคในการซื ้อสินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของกลุ่มคนในเจเนเรชันวาย  
ซึ่งมีช่วงอายุระหว่าง 19-36 ปี ท่ีอยู่ในเขตจังหวัดนครราชสีมา เป็นกลุ่มเป้าหมายในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ผลการศึกษาพบว่า สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีซือ้ คือ สินคา้แฟชั่น (เสือ้ผา้ รองเทา้ กระเป๋า) 
เครื่องส าอาง และอปุกรณอิ์เล็กทรอนิกส ์สิ่งกระตุน้ท่ีท าใหเ้กิดแรงจูงใจในการตัง้ใจซือ้สินคา้ คือ 
ปัจจัยทางการตลาด (โปรโมชันของสินค้า รูปลักษณ์ของสินค้า ราคาสินค้า และช่องทาง  
การจดัจ าหน่ายสินคา้) ปัจจยัดา้นเวลา ดา้นเทคโนโลยี (การใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์ทัง้ในสมารท์โฟน 
และคอมพิวเตอรใ์นชีวิตประจ าวนั) ฯลฯ จนท าใหเ้กิดความรูส้ึกนกึคดิในความตัง้ใจซือ้สินคา้ และ
เกิดกระบวนการตดัสินใจซือ้ ซึ่งงานวิจยันีมี้ความสอดคลอ้งกบักรอบแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูซื้อ้ 
แตมี่บางปัจจยัท่ีไมส่อดคลอ้งกบักรอบแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูซื้อ้ คือ การตอบสนองของผูซื้อ้ 
ในเรื่องของชว่งเวลาในการซือ้สินคา้ 

สิริชัย ดีเลิศ และสุภาวดี รัตนพงศ์พันธ์  (2561) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกสข์องกลุม่ผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะกลุ่ม 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศกึษาพฤติกรรม และปัจจยัท่ีส่งผลตอ่กระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกสข์องกลุ่มผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่ม ผลการวิจยัพบไดว้่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีสถานภาพโสด ส่วนใหญ่อาศัยอยู่กรุง เทพฯ  
อายอุยู่ระหว่าง 18-25 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา และส่วนใหญ่มี
รายไดต้่อเดือน 5,001-10,000 บาท โดยประเภทสินคา้ท่ีสนใจซือ้หรือเคยซือ้แลว้มากท่ีสุด คือ 
เสื ้อผ้าเครื่องแต่งกาย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 6Ps ท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ 
ปัจจยัดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั รองลงมาคือปัจจยัดา้นดา้นการจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้นราคา 
ดา้นกระบวนก่อนการตดัสินใจซือ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
โดยปัจจยัท่ีมีผล คือ ปัจจยัดา้นสถานภาพ อาย ุและรายได ้สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
มากท่ีสดุ คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการซือ้จริง พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยปัจจัยท่ีมีผล คือ ปัจจัยดา้นสถานภาพ อายุ อาชีพ และ
รายได้ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด  คือ ด้านการรกัษาความเป็นส่วนตัว  
ดา้นกระบวนการหลงัการซือ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นช่วงหลงัการซือ้อยู่ใน
ระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีผลคือ ปัจจัยดา้นอายุของกลุ่มผูบ้ริโภค ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสดุ คือ ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั 
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ศศิชา กัณฑพงษ  ์(2561) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการตดัสินใจซือ้ขา้วสาร
ผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัย  
ดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ ระดบัอาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และระดบัรายไดท่ี้แตกตา่งกนั
มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ขา้วสารผ่านช่องทางออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
ท่ีแตกต่างกัน นอกจากนีผ้ลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ขา้วสารผ่านช่องทาง
ออนไลนข์องผู้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั  .05 มี 3 
ปัจจัยเรียงตามล าดับจากส่งผลมากไปน้อย ได้แก่  1) ปัจจัยด้านการยอมรับเทคโนโลยี  
2) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นราคาขา้วสารท่ีเหมาะสมกบั
ปริมาณและราคาถูกกว่าซือ้จากช่องทางอ่ืน และ 3) ปัจจยัดา้นผลิตภัณฑแ์ละราคาท่ีเหมาะสม
เม่ือเทียบกบัคณุภาพ 

วสุดา รังสิเสนา ณ อยุธยา และอาษา ตั้งจิตสมคิด (2562) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ี
สง่ผลตอ่พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิารสั่งอาหารผา่นส่ือออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล โดยมีวัตถุประสงคเ์พ่ือศึกษาวิเคราะหปั์จจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  
ในการใชบ้รกิารสั่งอาหารผา่นส่ือออนไลน ์และเพ่ือเสนอแนวทางการสง่เสริมใหผู้บ้รโิภคใชบ้รกิาร
สั่ งอาหารผ่าน ส่ือออนไลน์ใน เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า  
ปัจจัยดา้นลักษณะทางประชากรศาสตรท่ี์ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการสั่ง
อาหารผ่านส่ือออนไลนป์ระกอบดว้ย อาย ุรายได ้และสถานภาพท่ีแตกตา่งกัน โดยกลุ่มตวัอย่า ง
สว่นใหญ่คือนกัเรียน/นกัศกึษาซึ่งจากผลวิจยัผูป้ระกอบการธุรกิจสามารถน าขอ้มลูไปใชว้างแผน
ปรบัปรุงและพฒันาธุรกิจเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดม้ากย่ิงขึน้ 



บทที ่ 3 
วธีิด ำเนินกำร 

 

การวิจัยครัง้นีใ้ชว้ิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้การส ารวจ
ความคิดเห็น (ธานินทร ์ศิลป์จารุ, 2560 : 41) จากสมาชิกอยู่ในกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชนัไลน์
ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร ซึ่งมีรายละเอียดใน 
การด าเนินการวิจยั ดงันี ้
 

3.1xประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

3.1.1 ประชากร 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย ไดแ้ก่ ผู้บริโภคซึ่งเป็นสมาชิกอยู่ในกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้น

เคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ านวน 527 ราย (ขอ้มลู ณ วนัท่ี 24 มกราคม 2563) 
3.1.2 กลุม่ตวัอยา่ง 

กลุ่มตัวอย่าง ผูว้ิจัยก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างดว้ยการค านวณจากสูตรท่ีทราบ
จ านวนประชากรของทาโร ยามาเน (Taro Yamane) (ธานินทร ์ศลิป์จารุ, 2560 : 47)  
 

สตูร 
 
 เม่ือ n  =  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
  N  =  ขนาดของประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั 
  e  =  คา่เปอรเ์ซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนจากการสุม่ตวัอยา่ง 

ผูบ้ริโภคซึ่งเป็นสมาชิกอยู่ในกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จากจ านวนประชากรทั้งหมด  527 ราย ท่ีระดับความเช่ือมั่ น 95% จ าแนกตามระดับความ
คลาดเคล่ือน 5% หรือ .05 ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งจะค านวณไดด้งันี ้
 

n  =    N 
       1 + N(e)2 
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 n =      N 
   1 + N(e)2 
  =        527 
   1 + 527(.05)2 
  =        527 
   1 + 527(.0025) 
  =      527 
      1 + 1.32 
  =     527 
      2.32 
  = 227  หรือ 227 ราย 
 

ทัง้นีผู้ว้ิจัยไดก้ าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างเพิ่มขึน้อีก 10% ท่ีคาดว่าจะไม่สามารถ
เก็บรวบรวมขอ้มูลได้อีก ซึ่งจากตวัอย่างนีคื้อประมาณ  23 ราย ดังนัน้ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง
ทัง้สิน้มีจ  านวนเท่ากับ 250 ราย เรียกไดว้่าจ านวนเผ่ือความคลาดเคล่ือนจากการเก็บรวบรวม
ข้อมูลไม่ได้ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2560 : 52) โดยความจริงแล้วผู้วิจัยสามารถเก็บข้อมูลได้ 
306 ราย 
 

3.2xเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวิจัย 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นีเ้ป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผู้วิจัยสรา้งขึน้
ตามวตัถปุระสงคข์องการวิจยัและสอดคลอ้งกบักรอบแนวคดิของการวิจยั 

แบบสอบถาม แบง่ออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้
xxxxxxxxสว่นท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกับผูต้อบ เป็นค าถามแบบเลือกรายการ (Checklist) จ านวน 4 ขอ้ 
ประกอบดว้ย เพศ (Sex), อาย ุ(Age), อาชีพ (Occupation) และรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน (Income) 
xxxxxxxxสว่นท่ี 2 พฤติกรรมในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภค เป็นค าถาม 
แบบเลือกรายการ (Checklist) จ านวน 6 ขอ้ ประกอบดว้ย ความถ่ีในการซือ้สินคา้, ช่วงเวลาใน
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การซือ้สินคา้, วตัถุประสงคใ์นการซือ้สินคา้, ค่าใชจ้่ายเฉล่ียต่อครัง้, สินคา้ท่ีซือ้เป็นประจ า และ
บคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การซือ้สินคา้ 

สว่นท่ี 3 ความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภค  เป็นค าถาม
แบบมาตราส่วนประมาณค่า  (Rating Scale) ระดับมาตราส่วน  5 ระดับ  จ านวน 35 ข้อ  
แบง่ออกเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) จ านวน 5 ขอ้ 
2. ดา้นราคา (Price) จ านวน 5 ขอ้ 
3. ดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) จ านวน 5 ขอ้ 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) จ านวน 5 ขอ้ 
5. ดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล (Personalization) จ านวน 5 ขอ้ 
6. ดา้นกระบวนการ (Process) จ านวน 5 ขอ้ 
7. ดา้นโปรแกรม (Programs) จ านวน 5 ขอ้ 

โดยก าหนดคา่ระดบัคะแนนตามวิธีของลิเคริท์ (Likert) ดงันี ้
ระดบัความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต 

5 หมายถึง ขอ้ค าถามนีมี้ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนอ์ยู่ในระดบัมากท่ีสดุ 
4 หมายถึง ขอ้ค าถามนีมี้ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนอ์ยูใ่นระดบัมาก 
3 หมายถึง ขอ้ค าถามนีมี้ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนอ์ยู่ในระดบัปานกลาง 
2 หมายถึง ขอ้ค าถามนีมี้ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนอ์ยูใ่นระดบันอ้ย 
1 หมายถึง ขอ้ค าถามนีมี้ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนอ์ยู่ในระดบันอ้ยท่ีสดุ 

ธานินทร ์ศิลป์จารุ (2560 : 75) ก าหนดเกณฑก์ารแปลความหมายเพ่ือจัดระดบัค่าเฉล่ีย
ออกเป็นช่วงของค่าคะแนนเฉล่ียความคิดเห็นเก่ียวกับพฤติกรรมและความพึงพอใจในการซือ้สินคา้
ผา่นแอปพลิเคชนัไลน ์ก าหนดเกณฑไ์ดด้งันี ้

4.50-5.00 หมายถึง ระดบัความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนม์ากท่ีสดุ 
3.50-4.49 หมายถึง ระดบัความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนม์าก 
2.50-3.49 หมายถึง ระดบัความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนป์านกลาง 
1.50-2.49 หมายถึง ระดบัความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนน์อ้ย 
1.00-1.49 หมายถึง ระดบัความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนน์อ้ยท่ีสดุ  
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3.3xขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือ 

สว่นท่ี 1 การสรา้งแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวิจยัเชิงปริมาณ มีขัน้ตอนดงันี ้
1. ศึกษาเอกสาร ต ารา สิ่งพิมพ์ บทความ รายงานการประชุมสัมมนาทางวิชาการ 

เว็บไซต ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทัง้ในประเทศและตา่งประเทศ 
2. ศกึษา รวบรวม และสงัเคราะหเ์นือ้หาขอ้มลูท่ีไดจ้ากการแบบสอบถามผูบ้ริโภค 
3. สรา้งแบบสอบถามเพ่ือศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่าน  

แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต 
4. น าแบบสอบถามเสนอผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 3 ราย เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรง 

ดา้นเนือ้หาและความชดัเจนของขอ้ค าถาม  (Content Validity) โดยการหาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง 
(Index of Item – Objective Congruence : IOC) ซึ่งผูท้รงคณุวฒุิไดป้ระเมินขอ้ค าถามแต่ละขอ้
และมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน 3 ระดบั ดงันี ้ (มนตช์ยั เทียนทอง, 2548) 

+1 หมายถึง แนใ่จวา่ขอ้ค าถามนัน้วดัตรงตามวตัถปุระสงคห์รือตรงตามเนือ้หา 
  0 หมายถึง ไมแ่นใ่จวา่ขอ้ค าถามนัน้วดัตรงตามวตัถปุระสงคห์รือตรงตามเนือ้หา 
-1 หมายถึง แนใ่จวา่ขอ้ค าถามนัน้ไมไ่ดว้ดัตรงตามวตัถปุระสงคห์รือตรงตามเนือ้หา 

 

 xxxxxxxxแลว้น าคะแนนท่ีไดม้าแทนคา่ในสตูร IOC =  
 

IOC แทน คา่ดชันีความสอดคลอ้ง 

∑ R แทน ผลรวมของคะแนนความคดิเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ 
N แทน จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 

โดยเกณฑก์ารพิจารณาความตรงของขอ้ค าถาม มีดงันี ้
- ขอ้ค าถามท่ีมีคา่ IOC ตัง้แต ่0.5-1.00 คดัเลือกไวใ้ชไ้ด ้
- ขอ้ค าถามท่ีมีคา่ IOC ต ่ากวา่ 0.5 ควรพิจารณาปรบัปรุงหรือตดัทิง้ 

ค่า IOC ท่ีไดมี้ค่าตัง้แต่ 0.3 ถึง 1.0 ซึ่งข้อตกลงการเลือกข้อค าถาม ค่า IOC จะตอ้ง
มากกวา่ 0.5 ดงันัน้จงึไดน้  าขอ้ค าถามท่ีมีคา่ IOC เทา่กบั 0.3 มาปรบัปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าของ
ผูเ้ช่ียวชาญ เพ่ือให้ไดทุ้กข้อค าถามมีค่า IOC เกินกว่า 0.5 และไดค้่าเฉล่ียรวมทัง้ฉบับเท่ากับ 
0.70 

∑ R 
  N 
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5. น าแบบสอบถามท่ีปรบัปรุงตามขอ้เสนอแนะของผูท้รงคณุวุฒิไปทดลองใช ้(Try Out) 
กบัประชากรท่ีไมใ่ชก่ลุม่ตวัอยา่ง จ านวน 30 ราย 

6. น าแบบสอบถามท่ีทดลองใชแ้ลว้มาหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) โดยการค านวณหา
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ของ Cronbach (Cronbach’s Coefficient Alpha) 
ซึ่งไดค้า่ความเช่ือมั่น เทา่กบั 0.98 

7. น าแบบสอบถามท่ีปรบัปรุงแกไ้ขเรียบรอ้ยแลว้ ไปใชเ้ป็นแบบสอบถามในการวิจยั 
 

3.4xกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ในการศึกษาครัง้นี ้ผูว้ิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต  
หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร โดยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม
ออนไลน ์สรา้งโดยใช ้Google Forms และตรวจสอบความสมบูรณข์องแบบสอบถาม โดยไดร้บั
แบบสอบถามท่ีตอบสมบรูณค์รบถว้น จ านวน 306 ชดุ คดิเป็นรอ้ยละ 100 
 

3.5xกำรวิเครำะหข้์อมูล 

ผู้วิจัยน าข้อมูลท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่างมาวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติโดยใช้โปรแกรม
ส าเรจ็รูปทางคอมพิวเตอร ์ดงันี ้ 

3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) น ามาใช้วิเคราะห์ตัวแปรต่าง ๆ ได้แก่ 
คา่ความถ่ี (Frequency) คา่รอ้ยละ (Percentage) คา่เฉล่ีย (Mean) และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)  

3.5.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inductive Statistics) น ามาใช้ในการวิเคราะหแ์ละทดสอบความ
แตกตา่งคา่เฉล่ียของกลุม่ประชากร ดงันี ้

3.5.2.1 การทดสอบแบบ T Test หรือการทดสอบความแตกตา่งคา่เฉล่ียของประชากร
สองกลุ่ ม  โดย เป รีย บ เที ยบค่ า เฉ ล่ี ยค วามพึ งพ อ ใจ ใน การซื ้อ สิ น ค้า ขอ งผู้ บ ริ โภ ค  
กลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม เพศ ท่ีระดบันัยส าคญัทาง
สถิต ิ.05  
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3.5.2.2  การทดสอบแบบ One-Way ANOVA หรือการทดสอบความแตกตา่งคา่เฉล่ีย
ของประชากรมากกว่าสองกลุ่ม โดยเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ อาชีพ รายได้
เฉล่ียตอ่เดือน และพฤตกิรรมในการซือ้สินคา้ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะหข้์อมูล 

 

การวิจัยเรื่องพฤติกรรมและความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์อง
ผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานครครัง้นี ้มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา
ลกัษณะประชากรศาสตร ์พฤติกรรมในการซือ้สินคา้ และเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้
สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 306 ชุด  
ซึ่งผูว้ิจยัสามารถน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มลู ตามล าดบัหวัขอ้ดงัตอ่ไปนี ้

4.1 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
4.2 ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมในการซือ้สินคา้ 
4.3 ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ 
4.4 ตอนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมตฐิาน  

XXXXXXXสญัลกัษณท่ี์ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู  
XXXXXXXการวิจยัครัง้นีใ้ชส้ญัลกัษณใ์นการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้
XXXXXXXn คือ จ านวนตวัอยา่ง 
XXXXXXX คือ คา่เฉล่ีย (Mean) 
XXXXXXXSD คือ คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
XXXXXXXt คือ การแจกแจงแบบ T (T Test) 
XXXXXXXF คือ การแจกแจงแบบ F (F Test) 
XXXXXXX* คือ ความมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
XXXXXXXdf คือ คา่ระดบัชัน้แหง่ความอิสระ  
XXXXXXXSig คือ คา่สถิตแิตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั .05 
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4.1Xตอนที ่1 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเกีย่วกับลักษณะด้านประชากรศาสตร ์

ขอ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอย่างท่ีผูว้ิจยัน ามาวิเคราะห ์ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ อาชีพ และรายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือน ซึ่งน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชจ้  านวนและ  
รอ้ยละ ดงัแสดงในตารางดงันี ้
  

ตาราง 4.1 จ านวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์

ลักษณะด้านประชากรศาสตร ์ จ านวน ร้อยละ 
เพศ 
 ชาย 
 หญิง 

รวม 

 
138 
168 
306 

 
45.1 
54.9 

100.0 
อายุ 
 ต ่ากว่า 20 ปี 
 20-30 ปี 
 31-40 ปี 
 41-50 ปี 
 50 ปี ขึน้ไป 

รวม 

 
61 

156 
60 
18 
11 

306 

 
19.9 
51.0 
19.6 

5.9 
3.6 

100.0 
อาชีพ 
 นกัเรียน/นกัศกึษา 
 พอ่บา้น/แมบ่า้น 
 รบัราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
 ท างานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง 
 ธุรกิจสว่นตวั 

รวม 

 
121 

46 
60 
60 
19 

306 

 
39.5 
15.0 
19.6 
19.6 

6.2 
100.0 

 
 
XXXX 
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ตาราง 4.1 จ านวนและรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร(์ตอ่) 

ลักษณะด้านประชากรศาสตร ์ จ านวน ร้อยละ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
 ต ่ากว่า 10,000 บาท 
 10,000-20,000 บาท 
 20,001-30,000 บาท 
 30,001-40,000 บาท 
 40,001-50,000 บาท 
 50,0001 บาทขึน้ไป 

รวม 

 
66 
85 

109 
31 
11 
4 

306 

 
21.6 
27.8 
35.6 
10.1 

3.6 
1.3 

100.0 

 
จากตาราง 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 168 คน  

คิดเป็นรอ้ยละ 54.9 ท่ีเหลือเป็นเพศชาย จ านวน 138 คน คิดเป็นรอ้ยละ 45.1 โดยส่วนใหญ่มี
อายุ 20-30 ปี จ  านวน 156 คน คิดเป็นรอ้ยละ 51.0 รองลงมามีอายุต  ่ากว่า 20 ปี จ  านวน 61 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 19.9 ส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 
รองลงมามีอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  จ านวน 60 คน  คิด เป็นร้อยละ  19.6  
และท างานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง จ  านวน 60 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.6 ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 20,001-30,000 บาท จ านวน 109 คน คิดเป็นรอ้ยละ 35.6 รองลงมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,000-20,000 บาท จ านวน 85 คดิเป็นรอ้ยละ 27.8 
 

4.2xตอนที ่2 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเกีย่วกับพฤตกิรรมในการซือ้สินค้า 

พฤติกรรมในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต  
หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ของกลุ่มตวัอย่างท่ีผูว้ิจยัน ามาวิเคราะห ์ไดแ้ก่ ความถ่ีใน
การซือ้สินค้า ช่วงเวลาในการซือ้สินค้า วัตถุประสงคใ์นการซือ้สินค้า ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อครัง้  
สินคา้ท่ีซือ้เป็นประจ า และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซือ้สินคา้ ซึ่งน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มูล
โดยใชจ้  านวนและรอ้ยละ ดงัแสดงในตารางดงันี ้
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ตาราง 4.2 จ  านวนและรอ้ยละของกลุม่ตวัอยา่ง จ าแนกตามพฤตกิรรมในการซือ้สินคา้ผา่น 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภค กลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 

พฤตกิรรมในการซือ้สินค้า จ านวน ร้อยละ 
ความถีใ่นการซือ้สินค้า 
 1-2 ครัง้ตอ่สปัดาห ์
 3-4 ครัง้ตอ่สปัดาห ์
 มากกวา่ 5 ครัง้ตอ่สปัดาห ์
 ทกุวนั 

รวม 

 
117 
123 

37 
29 

306 

 
38.2 
40.2 
12.1 

9.5 
100.0 

ช่วงเวลาในการซือ้สินค้า 
 06.01 น.-12.00 น. 
 12.01 น.-18.00 น. 
 18.01 น.-24.00 น. 
 24.01 น.-06.00 น. 

รวม 

 
46 

122 
118 

20 
306 

 
15.0 
39.9 
38.6 

6.5 
100.0 

วัตถุประสงคใ์นการซือ้สินค้า 
 สินคา้มีคณุภาพ 
 สินคา้มีราคาถกู 
 สะดวกในการสั่งซือ้ 
 มีโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม 
 อดุหนนุสินคา้ของคนในชมุชนหมูบ่า้น 

รวม 

 
69 
63 
98 
48 
28 

306 

 
22.5 
20.6 
32.0 
15.7 

9.2 
100.0 

ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ัง 
 นอ้ยกวา่ 500 บาท 
 501-1,000 บาท 
 1,001-1,500 บาท 
 มากกวา่ 1,500 บาท 

รวม 

 
133 

89 
47 
37 

306 

 
43.5 
29.1 
15.4 
12.1 

100.0 
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ตาราง 4.2 จ  านวนและรอ้ยละของกลุม่ตวัอยา่ง จ าแนกตามพฤตกิรรมในการซือ้สินคา้ผา่น 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภค กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร (ตอ่) 

พฤตกิรรมในการซือ้สินค้า จ านวน ร้อยละ 
สินค้าทีซ่ือ้เป็นประจ า 
 อาหาร เครื่องดื่ม 
 เครื่องแตง่กาย เครื่องนุง่หม่ เสือ้ผา้ 
 เครื่องประดบั กระเป๋า รองเทา้ 
 เครื่องส าอาง อปุกรณเ์สรมิความงาม 
 เครื่องใชใ้นครวัเรือน อปุกรณต์กแตง่บา้น 

รวม 

 
120 

75 
53 
30 
28 

306 

 
39.2 
24.5 
17.3 

9.8 
9.2 

100.0 
บุคคลทีม่ีอิทธิพลต่อการซือ้สินค้า 
 เพ่ือน 
 บคุคลในครอบครวั 
 ลกูคา้คนอ่ืน (ปากตอ่ปาก) 
 ผูน้  าชมุชน 
 ตดัสินใจดว้ยตนเอง 

รวม 

 
103 

63 
45 
6 

89 
306 

 
33.7 
20.6 
14.7 

2.0 
29.1 

100.0 

 
จากตาราง 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ 3-4 ครัง้

ต่อสัปดาหจ์  านวน 123 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.2 รองลงมาซือ้สินคา้ 1-2 ครัง้ต่อสปัดาห ์จ านวน 
117 คน คิดเป็นรอ้ยละ 38.2 ส่วนใหญ่มีการซือ้สินคา้ช่วงเวลา 12.01 น.-18.00 น. จ านวน 122 คน 
คิดเป็นร้อยละ  39.9 รองลงมาคือเวลา  18.01 น.-24.00 น.  จ านวน  188 คน คิดเป็นรอ้ยละ 38.6  
ส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการซือ้สินคา้เพราะสะดวกในการสั่งซือ้จ  านวน 98 คน คิดเป็นรอ้ยละ 32 
รองลงมาคือสินคา้มีคณุภาพจ านวน 69 คน คิดเป็นรอ้ยละ 22.5 และสินคา้มีราคาถกูจ านวน 63 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 20.6 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีคา่ใชจ้่ายเฉล่ียตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้นอ้ยกว่า 500 บาท 
จ านวน 133 คน คิดเป็นรอ้ยละ 43.5 รองลงมาคือ 501-1,000 บาทจ านวน 89 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
29.1 ส่วนใหญ่มีสินคา้ท่ีซือ้เป็นประจ าคืออาหาร เครื่องด่ืมจ านวน 120 คน คิดเป็นรอ้ยละ 39.2 
รองลงมาคือเครื่องแต่งกาย เครื่องนุ่งห่ม เสือ้ผา้จ านวน  75 คน คิดเป็นรอ้ยละ 24.5 ส่วนใหญ่
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บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซือ้สินค้าคือเพ่ือนจ านวน  103 คน คิดเป็นรอ้ยละ 33.7 รองลงมาคือ
ตดัสินใจดว้ยตนเองจ านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.1 
 

4.3Xตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจในการซือ้สินค้า
ผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์อง
ผูบ้รโิภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายดา้นแบง่ออกเป็น 
7 ด้าน  ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) ด้านราคา  (Price) ด้านการจัดจ าหน่ าย  (Place)  
ด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) ด้านการให้บริการส่วนบุคคล  (Personalization)  
ดา้นกระบวนการ (Process) และดา้นโปรแกรม (Programs) รายละเอียดดงัตาราง 4.3-4.10 
 
ตาราง 4.3 ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลน ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

ตามความเห็นของผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  
(n = 306) 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  S.D. ระดบัความคดิเห็น 
1. สินคา้มีใหเ้ลือกซือ้หลากหลายประเภท 4.70 .57 มากท่ีสดุ 
2. สินคา้มีคณุภาพดีและนา่เช่ือถือ 4.53 .61 มากท่ีสดุ 
3. สินคา้มีตราหรือย่ีหอ้ท่ีไวว้างใจได ้ 4.56 .64 มากท่ีสดุ 
4. สินคา้มีการแจง้คณุลกัษณะ/คณุสมบตัคิรบถว้น 4.53 .64 มากท่ีสดุ 
5. สินคา้มีการรบัคืนหรือเปล่ียนใหมไ่ด ้ 4.50 .68 มากท่ีสดุ 

รวมทัง้สิน้ 4.56 .51 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง  4.3 พบว่า  กลุ่มตัวอย่างมีระดับความพึงพอใจในการซื ้อสินค้าผ่าน 

แอปพลิเคชนัไลนข์องกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.56 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
สินคา้มีใหเ้ลือกซือ้หลากหลายประเภท มีค่าเฉล่ียมากท่ีสดุเทา่กบั 4.70 รองลงมาคือ สินคา้มีตรา
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หรือย่ีห้อท่ีไว้วางใจได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.56 และสินค้ามีการแจ้งคุณลักษณะ /คุณสมบัติ
ครบถว้น มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.53 
 
ตาราง 4.4 ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลน ์ดา้นราคา (Price) 

ตามความเห็นของผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  
(n = 306) 

ดา้นราคา (Price)  S.D. ระดบัความคดิเห็น 
6. ราคาสินคา้มีความเหมาะสม 4.51 .60 มากท่ีสดุ 
7. สินคา้ราคาถกูกวา่รา้นคา้ภายนอกชมุชน 4.44 .63 มากท่ีสดุ 
8. ราคาสินคา้มีสว่นลดท าใหด้งึดดูความสนใจ 4.42 .70 มากท่ีสดุ 
9. มีการแจง้ราคาสินคา้ใหล้กูคา้ทราบก่อนตดัสินใจซือ้ 4.48 .63 มากท่ีสดุ 
10. สินคา้สามารถผอ่นช าระเป็นงวด ๆ ได ้ 4.36 .81 มากท่ีสดุ 

รวมทัง้สิน้ 4.44 .52 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง 4.4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความพึงพอใจในการซื ้อสินค้าผ่าน 

แอปพลิเคชันไลน์ของกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ด้านราคา (Price)  
ในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.44 และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบวา่ ราคาสินคา้มีความเหมาะสม มีคา่เฉล่ียมากท่ีสดุเทา่กบั 4.51 รองลงมาคือ มีการแจง้ราคา
สินคา้ให้ลูกค้าทราบก่อนตัดสินใจซือ้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.48 และสินค้าราคาถูกกว่ารา้นค้า
ภายนอกชมุชน มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.44 
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ตาราง 4.5 ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลน ์ดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) 
ตามความเห็นของผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 

(n = 306) 

ดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place)  S.D. ระดบัความคดิเห็น 
11. มีความสะดวกรวดเรว็ในการซือ้สินคา้ไดต้ลอด  

24 ชั่วโมง 
4.52 .64 มากท่ีสดุ 

12. ลกูคา้สามารถเลือกชอ่งทางการช าระเงินได้
หลากหลายวิธี รวมทัง้การช าระเงินปลายทาง 

4.46 .63 มากท่ีสดุ 

13. มีบรกิารจดัสง่สินคา้ถึงบา้น 4.48 .61 มากท่ีสดุ 
14. การจดัสง่สินคา้มีความตรงตอ่เวลา 4.48 .61 มากท่ีสดุ 
15. การสั่งซือ้สินคา้ผา่นกลุม่โอเพนแช็ตของหมูบ่า้น  

เป็นท่ีนิยม 
4.43 .62 มากท่ีสดุ 

รวมทัง้สิน้ 4.48 .48 มากท่ีสดุ 

 
XXXXXXXXจากตาราง 4.5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความพึงพอใจในการซื ้อสินค้าผ่าน 
แอปพลิเคชนัไลนข์องกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ดา้นการจัดจ าหน่าย (Place) 
ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.48 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า  
มีความสะดวกรวดเร็วในการซือ้สินค้าได้ตลอด 24 ชั่ วโมง มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากับ 4.52 
รองลงมาคือ มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น  มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.48 การจดัส่งสินคา้มีความตรงต่อ
เวลา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.48 และลูกค้าสามารถเลือกช่องทางการช าระเงินได้หลากหลายวิธี 
รวมทัง้การช าระเงินปลายทาง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.46 
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ตาราง 4.6Xความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันไลน ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ตามความเห็นของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 
กรุงเทพมหานคร 

 (n = 306) 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  S.D. ระดบัความคดิเห็น 
16. มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธผ์า่นกลุม่โอเพนแช็ต 

อยา่งตอ่เน่ือง 
4.56 .58 มากท่ีสดุ 

17. รา้นคา้มีการจดัท าโปรโมชั่นตามเทศกาลตา่ง ๆ 4.51 .57 มากท่ีสดุ 
18. มีการคืนก าไรใหล้กูคา้ท่ีซือ้สินคา้เป็นประจ า 4.47 .64 มากท่ีสดุ 
19. มีการใหส้ว่นลดหรือคปูองตา่ง ๆ บน 

แอปพลิเคชนัไลนอ์ยูเ่สมอ 
4.47 .65 มากท่ีสดุ 

20. รา้นคา้ใหบ้รกิารแนะน าการใชส้ินคา้หรือผลิตภณัฑ์
ถึงบา้น 

4.44 .66 มากท่ีสดุ 

รวมทัง้สิน้ 4.49 .49 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง 4.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความพึงพอใจในการซื ้อสินค้าผ่ าน 

แอปพลิเคชนัไลนข์องกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริม-
การตลาด  (Promotion) ในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.49 และ 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธผ์่านกลุ่มโอเพนแช็ตอย่างต่อเน่ือง  
มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากับ 4.56 รองลงมาคือ รา้นคา้มีการจัดท าโปรโมชั่นตามเทศกาลต่าง ๆ  
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.51 และมีการให้ส่วนลดหรือคูปองต่าง ๆ บนแอปพลิเคชันไลน์อยู่เสมอ  
มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.47 
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ตาราง 4.7Xความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลน ์ดา้นการใหบ้รกิารส่วนบคุคล 
(Personalization) ตามความเห็นของผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร  

 (n = 306) 

ดา้นการใหบ้รกิารส่วนบคุคล (Personalization)  S.D. ระดบัความคดิเห็น 
21. บนแอปพลิเคชนัไลนมี์ช่องทางการตดิตอ่ ส่ือสารกบั

ผูข้ายสินคา้ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง 
4.54 .61 มากท่ีสดุ 

22. ลกูคา้สามารถติดตอ่สอบถามขอ้มลูสินคา้ได ้
อยา่งเป็นส่วนตวับนแอปพลิเคชนัไลน ์

4.45 .59 มากท่ีสดุ 

23. บนแอปพลิเคชนัไลนส์ามารถเก็บขอ้มลูสว่นบคุคล
ของลกูคา้ไดอ้ยา่งปลอดภยั เชน่ เบอรโ์ทรตดิตอ่ 
อีเมล และท่ีอยู ่เป็นตน้ 

4.43 .63 มากท่ีสดุ 

24. ผูข้ายสามารถตอบกลบัและมีปฏิสมัพนัธก์บัลกูคา้ได้
ทนัทีบนแอปพลิเคชนัไลน ์

4.44 .63 มากท่ีสดุ 

25. ผูข้ายสามารถสง่ขอ้มลูข่าวสารและโปรโมชั่นใหม ่ๆ  
ใหแ้ก่ลกูคา้เปา้หมายของตนเองไดโ้ดยตรงบน 
แอปพลิเคชนัไลน ์

4.52 .58 มากท่ีสดุ 

รวมทัง้สิน้ 4.48 .47 มากท่ีสดุ 

 
XXXXXXXXจากตาราง 4.7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความพึงพอใจในการซื ้อสินค้าผ่าน 
แอปพลิเคชนัไลนข์องกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ดา้นการใหบ้ริการ-
ส่วนบุคคล (Personalization) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.48 และ
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ บนแอปพลิเคชนัไลนมี์ช่องทางการตดิตอ่ ส่ือสารกบัผูข้ายสินคา้ได้
ตลอด 24 ชั่วโมง มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากับ 4.54 รองลงมาคือ ผูข้ายสามารถส่งขอ้มูลข่าวสาร
และโปรโมชั่นใหม่ ๆ ใหแ้ก่ลกูคา้เปา้หมายของตนเองไดโ้ดยตรงบนแอปพลิเคชนัไลน์ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.52 และลูกคา้สามารถติดตอ่สอบถามขอ้มูลสินคา้ไดอ้ย่างเป็นส่วนตวับนแอปพลิเคชนัไลน ์
มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.45 
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ตาราง 4.8 ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลน ์ดา้นกระบวนการ (Process) 
ตามความเห็นของผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 

 (n = 306) 

ดา้นกระบวนการ (Process)  S.D. ระดบัความคดิเห็น 
26. รา้นคา้มีการแสดงภาพสินคา้ไดช้ดัเจนบน 

แอปพลิเคชนัไลน ์
4.54 .57 มากท่ีสดุ 

27. รา้นคา้มีการแสดงขอ้ความอธิบายคณุลกัษณะของ
สินคา้บนแอปพลิเคชนัไลน ์

4.45 .56 มากท่ีสดุ 

28. รา้นคา้มีการแสดงตราสินคา้หรือย่ีหอ้สินคา้ได ้
อยา่งเดน่ชดับนแอปพลิเคชนัไลน ์

4.42 .61 มากท่ีสดุ 

29. รา้นคา้มีกระบวนการตรวจสอบความถกูตอ้งของ
สินคา้ก่อนจดัสง่ใหแ้ก่ลกูคา้ 

4.44 .59 มากท่ีสดุ 

30. ลกูคา้สามารถตรวจสอบสินคา้ใหต้รงกบัการสั่งซือ้
ก่อนรบัสินคา้ 

4.48 .60 มากท่ีสดุ 

รวมทัง้สิน้ 4.46 .45 มากท่ีสดุ 

 
XXXXXXXXจากตาราง  4.8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความพึงพอใจในการซื ้อสินค้าผ่าน 
แอปพลิเคชนัไลนข์องกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ดา้นกระบวนการ (Process) 
ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.46 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
รา้นคา้มีการแสดงภาพสินคา้ไดช้ัดเจนบนแอปพลิเคชันไลน ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากับ 4.54 
รองลงมาคือ ลูกคา้สามารถตรวจสอบสินคา้ใหต้รงกับการสั่งซือ้ก่อนรบัสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.48 และร้านค้ามีการแสดงข้อความอธิบายคุณลักษณะของสินค้าบนแอปพลิเคชันไลน ์              
มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.45 
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ตาราง 4.9 ความพึงพอใจในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ ดา้นโปรแกรม (Programs)  
ตามความเห็นของผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 

 (n = 306) 

ดา้นโปรแกรม (Programs)  S.D. ระดบัความคดิเห็น 
31. ลกูคา้สามารถติดตามการจดัสง่สินคา้ไดบ้น 

แอปพลิเคชนัไลน ์
4.53 .58 มากท่ีสดุ 

32. การซื ้อสินค้าบนแอปพลิเคชันไลน์ท าให้สามารถ
เขา้ถึงไดง้่าย 

4.52 .55 มากท่ีสดุ 

33. สามารถลบข้อมูลสินค้าได้ทันทีหากเลือกสินค้าไม่
ถกูตอ้งก่อนสั่งซือ้บนแอปพลิเคชนัไลน ์

4.45 .61 มากท่ีสดุ 

34. สามารถแกไ้ขจ านวนสินคา้ไดท้นัทีก่อนสั่งซือ้บน 
แอปพลิเคชนัไลน ์

4.43 .59 มากท่ีสดุ 

35. สามารถแสดงความคดิเห็นไดบ้นแอปพลิเคชนัไลน ์ 4.44 .58 มากท่ีสดุ 
รวมทัง้สิน้ 4.47 .44 มากท่ีสดุ 

 
XXXXXXXXจากตาราง 4.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความพึงพอใจในการซื ้อสินค้าผ่าน 
แอปพลิเคชนัไลนข์องกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ดา้นโปรแกรม (Programs) 
ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.47 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ลูกคา้สามารถติดตามการจดัส่งสินคา้ไดบ้นแอปพลิเคชันไลน ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่ากับ 4.53 
รองลงมาคือ การซือ้สินคา้บนแอปพลิเคชนัไลนท์ าใหส้ามารถเขา้ถึงไดง้่าย มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.52 
และสามารถลบขอ้มูลสินคา้ไดท้ันทีหากเลือกสินคา้ไม่ถูกตอ้งก่อนสั่งซือ้บนแอปพลิเคชันไลน ์ 
มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.45 
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ตาราง 4.10 ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลน ์ดา้นสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
ตามความเห็นของผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  

 (n = 306) 

ดา้นสว่นประสมทางการตลาด 7Ps  S.D. ระดบัความคดิเห็น 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  4.56 .51 มากท่ีสดุ 
2. ดา้นราคา (Price)  4.44 .52 มากท่ีสดุ 
3. ดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place)  4.48 .48 มากท่ีสดุ 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  4.49 .49 มากท่ีสดุ 
5. ดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล (Personalization)  4.48 .47 มากท่ีสดุ 
6. ดา้นกระบวนการ (Process)  4.46 .45 มากท่ีสดุ 
7. ดา้นโปรแกรม (Programs) 4.47 .44 มากท่ีสดุ 

รวมทัง้สิน้ 4.48 .41 มากท่ีสดุ 

 
XXXXXXXXจากตาราง 4.10 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความพึงพอใจในการซือ้สินค้าผ่าน 
แอปพลิเคชนัไลนข์องกลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.48 และเม่ือพิจารณาเป็น
รายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีค่าเฉ ล่ียมากท่ีสุดเท่ากับ 4.56 รองลงมาคือ  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.49 ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล 
(Personalization) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.48 ด้านโปรแกรม  (Programs) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.47 
ส าหรบัดา้นท่ีมีคา่เฉล่ียนอ้ยท่ีสดุคือดา้นราคา (Price) มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.44 
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4.4Xตอนที ่4 ผลการวิเคราะหท์ดสอบสมมตฐิาน 

1.  การวิเคราะหเ์ปรียบเทียบค่าเฉล่ียความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลน์
ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะ 
ดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ (Sex) อายุ (Age) อาชีพ (Occupation) และรายได้
เฉล่ียต่อเดือน (Income) จ  าแนกตามพฤติกรรมในการซือ้สินคา้ ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซือ้สินคา้,  
ช่วงเวลาในการซือ้สินคา้, วตัถุประสงคใ์นการซือ้สินคา้, ค่าใชจ้่ายเฉล่ียต่อครัง้, สินคา้ท่ีซือ้เป็น
ประจ า และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซือ้สินค้า โดยใช้สถิติ T Test และสถิติ F Test ท่ีระดับ
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 

สมมติฐานหลักท่ี 1 กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีลกัษณะดา้นประชากรศาสตรแ์ตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อส่วนประสม
ทางการตลาดผา่นแอปพลิเคชนัไลนแ์ตกตา่งกนั 
 
ตาราง 4.11Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค

กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ                 
ดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ 
เพศชาย เพศหญิง 

t Sig. 
 S.D.  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 
ดา้นราคา (Price) 
 
ดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) 
 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
 
ดา้นการใหบ้รกิารส่วนบคุคล 
(Personalization) 

4.61 
 

4.44 
 

4.47 
 

4.52 
 

4.49 
 

.42 
 

.44 
 

.42 
 

.43 
 

.41 
 

4.53 
 

4.44 
 

4.48 
 

4.47 
 

4.47 
 

.58 
 

.58 
 

.53 
 

.53 
 

.50 
 

1.38* 
 

-0.04* 
 

-0.04* 
 

1.08* 
 

0.44* 
 

0.17 
 

0.96 
 

0.97 
 

0.28 
 

0.66 
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ตาราง 4.11Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค
กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ                 
ดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ (ตอ่) 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ 
เพศชาย เพศหญิง 

t Sig. 
 S.D.  S.D. 

ดา้นกระบวนการ (Process) 
 
ดา้นโปรแกรม (Programs) 
 
รวมสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 

4.46 
 

4.45 
 

4.49 

.39 
 

.38 
 

.34 

4.46 
 

4.49 
 

4.48 

.50 
 

.49 
 

.46 

-0.01* 
 

-0.74* 
 

0.37* 

0.99 
 

0.46 
 

0.71 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.11 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่าน

แอปพลิเคชนัไลนข์องกลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ
ด้านป ระชาก รศาสต ร์ท า ง เพ ศ  พ บ ว่ า  ด้าน ผลิ ตภัณ ฑ์  (Product) ด้าน ราคา  (Price)  
ดา้นการจัดจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล 
(Personalization) ดา้นกระบวนการ (Process) และดา้นโปรแกรม (Programs) มีความแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ .05 และในภาพรวมส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  
มีความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05  
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ตาราง 4.12Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค
กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้น
ประชากรศาสตร ์ดา้นอายุ 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 

ระหวา่งกลุม่ 5.71 4.00 1.43 5.76* 

ภายในกลุม่ 74.65 301.00 0.25  

รวม 80.36 305.00   

ดา้นราคา (Price) 
 

ระหวา่งกลุม่ 5.10 4.00 1.27 4.97* 

ภายในกลุม่ 77.20 301.00 0.26  

รวม 82.30 305.00   

ดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) 
 

ระหวา่งกลุม่ 3.12 4.00 0.78 3.48* 

ภายในกลุม่ 67.59 301.00 0.22  

รวม 70.71 305.00   

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) 
 

ระหวา่งกลุม่ 4.51 4.00 1.13 4.97* 

ภายในกลุม่ 68.29 301.00 0.23  

รวม 72.80 305.00   

ดา้นการใหบ้รกิารส่วนบคุคล 
(Personalization) 
 

ระหวา่งกลุม่ 4.68 4.00 1.17 5.73* 

ภายในกลุม่ 61.42 301.00 0.20  

รวม 66.10 305.00   

ดา้นกระบวนการ (Process) 
 

ระหวา่งกลุม่ 2.89 4.00 0.72 3.64* 

ภายในกลุม่ 59.62 301.00 0.20  

รวม 62.50 305.00   

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ตาราง 4.12Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค
กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้น
ประชากรศาสตร ์ดา้นอายุ (ตอ่) 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 

ดา้นโปรแกรม (Programs) 
 

ระหวา่งกลุม่ 6.69 4.00 1.67 9.51* 

ภายในกลุม่ 52.96 301.00 0.18  

รวม 59.65 305.00   

รวมสว่นประสมทางการตลาด 
7Ps 

ระหวา่งกลุม่ 3.50 4.00 0.88 5.51* 

ภายในกลุม่ 47.87 301 0.16  

รวม 51.37 305   

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.12 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่าน

แอปพลิเคชนัไลนข์องกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ
ดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายุ พบว่า มีความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของ 
กลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร แตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 จงึไดท้ดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูด่ว้ยวิธีของ Scheffe ปรากฏดงัตาราง 4.13-4.20  
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ตาราง 4.13Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ในการซือ้สินคา้ผา่น 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายุเป็นรายคู ่

อาย ุ
 

ต ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 50 ปีขึน้ไป 
4.75 4.59 4.39 4.49 4.20 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.75 - 0.16 0.36* 0.26 0.55* 
20-30 ปี 4.59  - 0.21 0.10 0.39 
31-40 ปี 4.39   - 0.10 0.19 
41-50 ปี 4.49    - 0.29 
50 ปีขึน้ไป 4.20     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.13 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจดา้นผลิตภัณฑ ์(Product) 

ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายเุป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอายตุา่ง ๆ 
ท่ีมีความพึงพอใจดา้นผลิตภัณฑ ์(Product) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
มีจ  านวน 2 คู่ ได้แก่ กลุ่มท่ีมีอายุต  ่ากว่า 20 ปี มีความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
มากกวา่ กลุม่อาย ุ31-40 ปี และกลุม่อาย ุ50 ปีขึน้ไป  
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ตาราง 4.14Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นราคา (Price)  ในการซือ้สินคา้ผ่าน 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายเุป็นรายคู่ 

อาย ุ
 

ต ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 50 ปีขึน้ไป 
4.46 4.53 4.30 4.33 3.98 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.46 - 0.07 0.17 0.13 0.48 
20-30 ปี 4.53  - 0.23 0.20 0.55* 
31-40 ปี 4.30   - 0.04 0.31 
41-50 ปี 4.33    - 0.35 
50 ปีขึน้ไป 3.98     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.14 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจด้านราคา (Price)  

ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคห ะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายเุป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอายตุา่ง ๆ 
ท่ีมีความพึงพอใจด้านราคา (Price) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มี 
จ านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีอายุ 20-30 ปี มีความพึงพอใจดา้นราคา (Price) มากกว่า กลุ่มอาย ุ
50 ปีขึน้ไป  
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ตาราง 4.15Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) ในการซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายเุป็นรายคู่ 

อาย ุ
 

ต ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 50 ปีขึน้ไป 
4.45 4.55 4.30 4.42 4.42 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.45 - -0.11 0.15 0.03 0.03 
20-30 ปี 4.56  - 0.26* 0.14 0.14 
31-40 ปี 4.30   - -0.12 -0.12 
41-50 ปี 4.42    - - 
50 ปีขึน้ไป 4.42     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.15  เม่ือทดสอบความแตกตา่งของความพึงพอใจดา้นการจดัจ าหน่าย (Place)  

ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายเุป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอายตุา่ง ๆ 
ท่ีมีความพึงพอใจดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) แตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
มีจ  านวน 1 คู ่ไดแ้ก่ กลุม่ท่ีมีอาย ุ20-30 ปี มีความพงึพอใจดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) มากกว่า 
กลุม่อาย ุ31-40 ปีขึน้ไป 
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ตาราง 4.16Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
ในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายเุป็นรายคู่ 

อาย ุ
 

ต ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 50 ปีขึน้ไป 
4.50 4.58 4.34 4.46 4.09 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.50 - -0.08 0.16 0.04 0.41 
20-30 ปี 4.58  - 0.24* 0.12 0.49* 
31-40 ปี 4.34   - -0.12 0.25 
41-50 ปี 4.46    - 0.37 
50 ปีขึน้ไป 4.09     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง  4.16 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจด้านการส่งเสริม -

การตลาด (Promotion) ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายุเป็น 
รายคู่ พบว่า กลุ่มอายตุ่าง ๆ ท่ีมีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มีจ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีอายุ 20-30 ปี มีความพึงพอใจ
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) มากกวา่ กลุม่ท่ีอาย ุ31-40 ปี และกลุม่อาย ุ50 ปีขึน้ไป 
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ตาราง 4.17Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นการใหบ้รกิารส่วนบคุคล (Personalization)             
ในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต                          
หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ 
ดา้นอายเุป็นรายคู่ 

อาย ุ
 

ต ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 50 ปีขึน้ไป 
4.39 4.59 4.29 4.44 4.38 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.39 - -0.20 0.10 -0.05 0.01 
20-30 ปี 4.59  - 0.30* 0.15 0.21 
31-40 ปี 4.29   - -0.15 -0.09 
41-50 ปี 4.44    - 0.06 
50 ปีขึน้ไป 4.38     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.17 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจดา้นการใหบ้ริการ-ส่วน

บุคคล (Personalization) ในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันไลนข์องผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายุเป็น 
รายคู่  พบว่า กลุ่มอายุต่าง ๆ ท่ีมีความพึงพอใจด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มีจ  านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีมีอายุ 20-30 ปี 
มีความพงึพอใจดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล (Personalization) มากกวา่ กลุม่อาย ุ31-40 ปีขึน้ไป 
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ตาราง 4.18Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นกระบวนการ (Process) ในการซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายเุป็นรายคู่ 

อาย ุ
 

ต ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 50 ปีขึน้ไป 
4.36 4.56 4.36 4.44 4.29 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.36 - -0.20 - -0.08 0.07 
20-30 ปี 4.56  - 0.20 0.12 0.27 
31-40 ปี 4.36   - -0.08 0.07 
41-50 ปี 4.44    - 0.15 
50 ปีขึน้ไป 4.29     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.18  เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจดา้นกระบวนการ (Process)  

ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายุเป็นรายคู่ พบว่า ไม่มีรายคู่ใด 
ท่ีมีความพงึพอใจดา้นกระบวนการ (Process) แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.19Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) ในการซือ้สินคา้ผา่น 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายเุป็นรายคู่ 

อาย ุ
 

ต ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 50 ปีขึน้ไป 
4.31 4.62 4.32 4.34 4.40 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.31 - -0.31* -0.01 -0.03 -0.09 
20-30 ปี 4.62  - 0.30* 0.28 0.22 
31-40 ปี 4.32   - -0.02 -0.08 
41-50 ปี 4.34    - -0.06 
50 ปีขึน้ไป 4.40     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.19  เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจดา้นโปรแกรม (Programs)  

ในการซื ้อสินค้าผ่ านแอปพลิ เคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายุเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอายุต่าง ๆ  
ท่ีมีความพึงพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) แตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05    
มีจ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีอายุ 20-30 ปี มีความพึงพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) มากกว่า 
กลุ่มท่ีมีอายุต  ่ากว่า 20 ปี และกลุ่มท่ีอายุ 20-30 ปี มีความพึงพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) 
มากกวา่ กลุม่อาย ุ31-40 ปี 
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ตาราง 4.20Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจภาพรวมสว่นประสมทางการตลาดในการซือ้สินคา้
ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายเุป็นรายคู่ 

อาย ุ
 

ต ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 50 ปีขึน้ไป 
4.46 4.58 4.33 4.42 4.25 

ต ่ากว่า 20 ปี 4.46 - -0.12 0.13 0.04 0.21 
20-30 ปี 4.58  - 0.25* 0.16 0.33 
31-40 ปี 4.33   - -0.09 0.08 
41-50 ปี 4.42    - 0.17 
50 ปีขึน้ไป 4.25     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.20 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจภาพรวมส่วนประสม  

ทางการตลาดในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอายเุป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มอายตุา่ง ๆ 
ท่ีมีความพึงพอใจภาพรวมส่วนประสมทางการตลาด แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ .05 มีจ  านวน 1 คู่ ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีอายุ 20-30 ปี มีความพึงพอใจภาพรวมส่วนประสมทาง
การตลาด มากกวา่ กลุม่ท่ีอาย ุ31-40 ปี  
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ตาราง 4.21Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค
กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 
ดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพ 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 

ระหวา่งกลุม่ 19.22 4.00 4.80 23.65* 

ภายในกลุม่ 61.15 301.00 0.20  

รวม 80.36 305.00   

ดา้นราคา (Price) 
 

ระหวา่งกลุม่ 19.47 4.00 4.87 23.32* 

ภายในกลุม่ 62.83 301.00 0.21  

รวม 82.30 305.00   

ดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) 
 

ระหวา่งกลุม่ 13.68 4.00 3.42 18.05* 

ภายในกลุม่ 57.03 301.00 0.19  

รวม 70.71 305.00   

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) 
 

ระหวา่งกลุม่ 13.29 4.00 3.32 16.81* 

ภายในกลุม่ 59.51 301.00 0.20  

รวม 72.80 305.00   

ดา้นการใหบ้รกิารส่วนบคุคล 
(Personalization) 
 

ระหวา่งกลุม่ 11.09 4.00 2.77 15.17* 

ภายในกลุม่ 55.01 301.00 0.18  

รวม 66.10 305.00   

ดา้นกระบวนการ (Process) 
 

ระหวา่งกลุม่ 9.84 4.00 2.46 14.06* 

ภายในกลุม่ 52.66 301.00 0.17  

รวม 62.50 305.00   
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ตาราง 4.21Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค
กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 
ดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพ (ตอ่) 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 

ดา้นโปรแกรม (Programs) 
 

ระหวา่งกลุม่ 10.55 4.00 2.64 16.17* 

ภายในกลุม่ 49.10 301.00 0.16  

รวม 59.65 305.00   

รวมสว่นประสมทางการตลาด 
7Ps 

ระหวา่งกลุม่ 13.26 4.00 3.31 26.18* 

ภายในกลุม่ 38.11 301.00 0.13  

รวม 51.37 305.00   

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.21 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่าน

แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4  กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพ พบว่า มีความแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 จงึไดท้ดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูด่ว้ยวิธีของ Scheffe ปรากฏดงัตาราง 4.22-4.29 
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ตาราง 4.22Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  ในการซือ้สินคา้ผา่น 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพเป็นรายคู ่

อาชีพ 

 

นกัเรียน/ 
นกัศกึษา 

พอ่บา้น/ 
แมบ่า้น 

รบัราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

ท างาน
บรษิัทเอกชน/
รบัจา้ง 

ธุรกิจ
สว่นตวั 

4.77 4.53 4.72 4.14 4.22 
นกัเรียน/นกัศกึษา 4.77 - 0.24 0.05 0.63* 0.55* 
พอ่บา้น/แมบ่า้น 4.53  - 0.19 0.39* 0.31 
รบัราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.72   - 0.58* 0.50* 

ท างานบริษัทเอกชน/
รบัจา้ง 

4.14    - 0.08 

ธุรกิจสว่นตวั 4.22     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.22  เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจดา้นผลิตภัณฑ ์(Product)  

ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะด้านประชากรศาสตร ์ด้านอา ชีพเป็นรายคู่ พบว่า  
กลุ่มอาชีพต่าง ๆ ท่ีมีความพึงพอใจดา้นผลิตภัณฑ ์(Product) แตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 มีจ  านวน 5 คู่ ไดแ้ก่ กลุ่มนักเรียน/นักศึกษา มีความพึงพอใจดา้นผลิตภัณฑ ์
(Product) มากกว่า กลุ่มท างานบริษัทเอกชน/รบัจา้งและกลุม่ธุรกิจสว่นตวั, กลุ่มพ่อบา้น/แม่บา้น 
มีความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มากกว่า  กลุ่มท างานบริษัทเอกชน/รับจ้าง,  
กลุ่มรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มากกว่า  
กลุม่ท างานบรษิัทเอกชน/รบัจา้ง และกลุม่ธุรกิจสว่นตวั 
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ตาราง 4.23Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นราคา (Price) ในการซือ้สินคา้ผา่น 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพเป็นรายคู ่

อาชีพ 

 

นกัเรียน/ 
นกัศกึษา 

พอ่บา้น/ 
แมบ่า้น 

รบัราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

ท างาน
บรษิัทเอกชน/
รบัจา้ง 

ธุรกิจ
สว่นตวั 

4.59 4.35 4.71 4.01 4.20 
นกัเรียน/นกัศกึษา 4.59 - 0.24 0.12 0.58* 0.39* 
พอ่บา้น/แมบ่า้น 4.35  - 0.36* 0.34* 0.15 
รบัราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.71   - 0.70* 0.51* 

ท างานบริษัทเอกชน/
รบัจา้ง 

4.01    - 0.19 

ธุรกิจสว่นตวั 4.20     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.23 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจด้านราคา (Price)  

ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะด้านประชากรศาสตร ์ด้านอา ชีพเป็นรายคู่  พบว่า  
กลุ่มอาชีพต่าง ๆ ท่ีมีความพึงพอใจดา้นราคา (Price) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 มีจ  านวน 6 คู ่ไดแ้ก่ กลุม่นกัเรียน/นกัศกึษา มีความพงึพอใจดา้นราคา (Price) มากกว่า 
กลุ่มท างานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง และกลุ่มธุรกิจส่วนตวั, กลุ่มรบัราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ 
มีความพึงพอใจดา้นราคา (Price) มากกว่า กลุ่มพ่อบ้าน/แม่บา้น , กลุ่มรบัราชการ/พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ มีความพึงพอใจดา้นราคา (Price) มากกว่า กลุ่มท างานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง และ
กลุม่ธุรกิจสว่นตวั 
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ตาราง 4.24Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) ในการซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพเป็นรายคู ่

อาชีพ 

 

นกัเรียน/ 
นกัศกึษา 

พอ่บา้น/ 
แมบ่า้น 

รบัราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

ท างาน
บรษิัทเอกชน/
รบัจา้ง 

ธุรกิจ
สว่นตวั 

4.59 4.46 4.70 4.12 4.21 
นกัเรียน/นกัศกึษา 4.59 - 0.13 0.11 0.47* 0.38* 
พอ่บา้น/แมบ่า้น 4.46  - 0.24 0.34* 0.25 
รบัราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.70   - 0.58* 0.49* 

ท างานบริษัทเอกชน/
รบัจา้ง 

4.12    - 0.09 

ธุรกิจสว่นตวั 4.21     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.24 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 

ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิ เคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะด้านประชากรศาสตร ์ด้านอา ชีพเป็นรายคู่ พบว่า  
กลุ่มอาชีพต่าง ๆ ท่ีมีความพึงพอใจดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .05 มีจ  านวน 5 คู่ ไดแ้ก่ กลุ่มนักเรียน/นักศึกษา มีความพึงพอใจดา้นการจัด
จ าหนา่ย (Place) มากกว่า กลุม่ท างานบรษิัทเอกชน/รบัจา้ง และกลุม่ธุรกิจสว่นตวั, กลุม่พ่อบา้น/
แม่บา้น มีความพึงพอใจดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) มากกว่ากลุ่มท างานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง,  
กลุ่มรบัราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ  มีความพึงพอใจดา้นการจัดจ าหน่าย (Place) มากกว่า  
กลุม่ท างานบรษิัทเอกชน/รบัจา้ง และกลุม่ธุรกิจสว่นตวั 
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ตาราง 4.25Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ในการซือ้
สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพเป็นรายคู ่

อาชีพ 

 

นกัเรียน/ 
นกัศกึษา 

พอ่บา้น/ 
แมบ่า้น 

รบัราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

ท างาน
บรษิัทเอกชน/
รบัจา้ง 

ธุรกิจ
สว่นตวั 

4.61 4.37 4.74 4.17 4.24 
นกัเรียน/นกัศกึษา 4.61 - 0.24* 0.13 0.44* 0.37* 
พอ่บา้น/แมบ่า้น 4.37  - 0.37* 0.20 0.13 
รบัราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.74   - 0.57* 0.5* 

ท างานบริษัทเอกชน/
รบัจา้ง 

4.17    - 0.07 

ธุรกิจสว่นตวั 4.24     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง  4.25 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจด้านการส่งเสริม

การตลาด  (Promotion) ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพเป็น 
รายคู่ พบว่า กลุ่มอาชีพตา่ง ๆ ท่ีมีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แตกต่างกัน
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มีจ  านวน 6 คู ่ไดแ้ก่ กลุ่มนกัเรียน/นกัศกึษามีความพึงพอใจ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มากกว่ากลุ่มพ่อบา้น/แม่บา้น กลุ่มท างานบริษัทเอกชน/
รับจ้าง และกลุ่มธุรกิจส่วนตัว , กลุ่มรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  มีความพึงพอใจด้าน 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) มากกว่ากลุม่พ่อบา้น/แม่บา้น กลุ่มท างานบรษิัทเอกชน/รบัจา้ง 
และกลุม่ธุรกิจสว่นตวั 
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ตาราง 4.26Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นการใหบ้รกิารส่วนบคุคล (Personalization) 
ในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพเป็นรายคู ่

อาชีพ 

 

นกัเรียน/ 
นกัศกึษา 

พอ่บา้น/ 
แมบ่า้น 

รบัราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

ท างาน
บรษิัทเอกชน/
รบัจา้ง 

ธุรกิจ
สว่นตวั 

4.57 4.38 4.72 4.19 4.23 
นกัเรียน/นกัศกึษา 4.57 - 0.19 0.15 0.38* 0.34* 
พอ่บา้น/แมบ่า้น 4.38  - 0.34* 0.19 0.15 
รบัราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.72   - 0.53* 0.49* 

ท างานบริษัทเอกชน/
รบัจา้ง 

4.19    - 0.04 

ธุรกิจสว่นตวั 4.23     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.26 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจดา้นการใหบ้ริการส่วน

บุคคล (Personalization) ในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันไลนข์องผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพเป็น 
รายคู่ พบว่า กลุ่มอาชีพต่าง ๆ ท่ีมีความพึงพอใจด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 
แตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มีจ  านวน 5 คู่ ไดแ้ก่ กลุ่มนักเรียน/นกัศึกษามี
ความพงึพอใจดา้นการใหบ้รกิารสว่นบคุคล (Personalization) มากกว่า กลุม่ท างานบริษัทเอกชน/
รับจ้าง และกลุ่มธุรกิจส่วนตัว กลุ่มรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  มีความพึงพอใจด้าน 
การให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) มากกว่า  กลุ่มพ่อบ้าน/แม่บ้าน  กลุ่มท างาน
บริษัทเอกชน/รับจ้าง  และกลุ่มธุรกิจส่วนตัว  
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ตาราง 4.27Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นกระบวนการ (Process) ในการซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพเป็นรายคู ่

อาชีพ 

 

นกัเรียน/ 
นกัศกึษา 

พอ่บา้น/ 
แมบ่า้น 

รบัราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

ท างาน
บรษิัทเอกชน/
รบัจา้ง 

ธุรกิจ
สว่นตวั 

4.53 4.38 4.72 4.18 4.32 
นกัเรียน/นกัศกึษา 4.53 - 0.15 0.19 0.35* 0.21 
พอ่บา้น/แมบ่า้น 4.38  - 0.34* 0.20 0.06 
รบัราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.72   - 0.54* 0.40* 

ท างานบริษัทเอกชน/
รบัจา้ง 

4.18    - 0.14 

ธุรกิจสว่นตวั 4.32     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.27 เม่ือทดสอบความแตกตา่งของความพึงพอใจดา้นกระบวนการ (Process) 

ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิ เคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ด้านอา ชีพเป็นรายคู่  พบว่า  
กลุ่มอาชีพต่าง ๆ ท่ีมีความพึงพอใจดา้นกระบวนการ (Process) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 มีจ  านวน 4 คู ่ไดแ้ก่ กลุม่นกัเรียน/นกัศกึษามีความพึงพอใจดา้นกระบวนการ 
(Process) มากกว่า กลุ่มท างานบริษัทเอกชน/รับจ้าง , กลุ่มรบัราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ 
มีความพึงพอใจด้านกระบวนการ (Process) มากกว่า  กลุ่มพ่อบ้าน/แม่บ้าน กลุ่มท างาน
บรษิัทเอกชน/รบัจา้ง และกลุม่ธุรกิจสว่นตวั 
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ตาราง 4.28Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) ในการซือ้สินคา้ผา่น 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพเป็นรายคู ่

อาชีพ 

 

นกัเรียน/ 
นกัศกึษา 

พอ่บา้น/ 
แมบ่า้น 

รบัราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

ท างาน
บรษิัทเอกชน/
รบัจา้ง 

ธุรกิจ
สว่นตวั 

4.56 4.44 4.70 4.15 4.36 
นกัเรียน/นกัศกึษา 4.56 - 0.12 0.14 0.41* 0.20 
พอ่บา้น/แมบ่า้น 4.44  - 0.26* 0.29* 0.08 
รบัราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.70   - 0.55* 0.34* 

ท างานบริษัทเอกชน/
รบัจา้ง 

4.15    - 0.21 

ธุรกิจสว่นตวั 4.36     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง  4.28 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึ งพอใจด้านโปรแกรม 

(Programs) ในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะด้านประชากรศาสตร ์ด้านอา ชีพเป็นรายคู่  พบว่า  
กลุ่มอาชีพตา่ง ๆ ท่ีมีความพึงพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) แตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ .05 มีจ  านวน 5 คู่ ได้แก่ กลุ่มนักเรียน/นักศึกษามีความพึงพอใจด้านโปรแกรม 
(Programs) มากกว่ากลุ่มท างานบริษัทเอกชน/รับจ้าง และกลุ่มธุรกิจส่วนตัว, กลุ่มพ่อบ้าน/
แม่บา้นมีความพึงพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) มากกว่ากลุ่มท างานบริษัทเอกชน/รบัจ้าง 
และกลุ่มธุรกิจส่วนตัว, กลุ่มรบัราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจมีความพึงพอใจดา้นโปรแกรม 
(Programs)  มากกว่ากลุ่มพ่อบา้น/แม่บ้าน กลุ่มท างานบริษัทเอกชน/รบัจ้าง และกลุ่มธุรกิจ
สว่นตวั 
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ตาราง 4.29Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจภาพรวมสว่นประสมทางการตลาด 
ในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาชีพเป็นรายคู่ 

อาชีพ 

 

นกัเรียน/ 
นกัศกึษา 

พอ่บา้น/ 
แมบ่า้น 

รบัราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

ท างาน
บรษิัทเอกชน/
รบัจา้ง 

ธุรกิจ
สว่นตวั 

4.60 4.42 4.71 4.14 4.25 
นกัเรียน/นกัศกึษา 4.60 - 0.18 -0.11 0.46* 0.35* 
พอ่บา้น/แมบ่า้น 4.42  - -0.29* 0.28* 0.17 
รบัราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

4.71 
  - 

0.57* 0.46* 

ท างานบริษัทเอกชน/
รบัจา้ง 

4.14 
   - -0.11 

 
ธุรกิจสว่นตวั 4.25     - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.29 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจภาพรวมส่วนประสมทาง

การตลาด ในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะด้านประชากรศาสตร ์ด้านอาชีพเป็นรายคู่  พบว่า  
กลุ่มอาชีพต่าง ๆ ท่ีมีความพึงพอใจภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มีจ  านวน 6 คู่ ได้แก่ กลุ่มนักเรียน/นักศึกษา มีความพึงพอใจ
มากกว่ากลุ่มท างานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง และกลุ่มธุรกิจส่วนตวั, กลุ่มพ่อบา้น/แม่บา้น มีความพึงพอใจ
มากกว่ากลุ่มท างานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง, กลุ่มรบัราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจมีความพึงพอใจ
มากกวา่กลุม่พอ่บา้น/แมบ่า้น กลุม่ท างานบรษิัทเอกชน/รบัจา้ง และกลุม่ธุรกิจสว่นตวั 
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ตาราง 4.30Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค
กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 
ดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 

ระหวา่งกลุม่ 3.48 5.00 0.70 2.71* 

ภายในกลุม่ 76.89 300.00 0.26  

รวม 80.36 305.00   

ดา้นราคา (Price) 
 

ระหวา่งกลุม่ 3.91 5.00 0.78 2.99* 

ภายในกลุม่ 78.39 300.00 0.26  

รวม 82.30 305.00   

ดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) 
 

ระหวา่งกลุม่ 3.88 5.00 0.78 3.48* 

ภายในกลุม่ 66.83 300.00 0.22  

รวม 70.71 305.00   

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) 
 

ระหวา่งกลุม่ 3.52 5.00 0.70 3.05* 

ภายในกลุม่ 69.28 300.00 0.23  

รวม 72.80 305.00   

ดา้นการใหบ้รกิารส่วนบคุคล 
(Personalization) 
 

ระหวา่งกลุม่ 4.52 5.00 0.90 4.41* 

ภายในกลุม่ 61.58 300.00 0.21  

รวม 66.10 305.00   

ดา้นกระบวนการ (Process) 
 

ระหวา่งกลุม่ 2.42 5.00 0.48 2.42* 

ภายในกลุม่ 60.08 300.00 0.20  

รวม 62.50 305.00   
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ตาราง 4.30Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค
กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ 
ดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน (ตอ่) 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 

ดา้นโปรแกรม (Programs) 
 

ระหวา่งกลุม่ 2.53 5.00 0.51 2.65* 

ภายในกลุม่ 57.12 300.00 0.19  

รวม 59.65 305.00   

รวมสว่นประสมทางการตลาด 
7Ps 

ระหวา่งกลุม่ 3.11 5.00 0.62 3.87* 

ภายในกลุม่ 48.26 300 0.16  

รวม 51.37 305.00   

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.30 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่าน

แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน  พบว่า มีความแตกต่างกันอย่าง 
มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จึงได้ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ด้วยวิธีของ Scheffe 
ปรากฏดงัตาราง 4.31-4.38 
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ตาราง 4.31Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ในการซือ้สินคา้ผา่น 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู่ 

รายไดเ้ฉล่ียตอ่
เดือน 
(บาท)  

ต ่ากว่า 
10,000 

10,000-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

50,001  
ขึน้ไป 

4.58 4.69 4.52 4.39 4.64 4.10 
ต ่ากว่า 10,000 4.58 - 0.11 0.06 0.19 0.06 0.48 
10,000-20,000 4.69  - 0.17 0.30 0.05 0.59 
20,001-30,000 4.52   - 0.13 0.12 0.42 
30,001-40,000 4.39    - 0.25 0.29 
40,001-50,000 4.64     - 0.54 
50,001 ขึน้ไป 4.10      - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
Xจากตาราง 4.31  เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจดา้นผลิตภัณฑ ์(Product)  

ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู ่
พบวา่ ไมมี่รายคูใ่ดท่ีมีความพงึพอใจดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.32Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นราคา (Price) ในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลน ์
ของผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู่ 

รายไดเ้ฉล่ียตอ่
เดือน 
(บาท)  

ต ่ากว่า 
10,000 

10,000-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

50,001  
ขึน้ไป 

4.33 4.56 4.46 4.33 4.49 3.85 
ต ่ากว่า 10,000 4.33 - 0.23 0.13 - 0.16 0.48 
10,000-20,000 4.56  - 0.10 0.23 0.07 0.71 
20,001-30,000 4.46   - 0.13 0.03 0.61 
30,001-40,000 4.33    - 0.16 0.48 
40,001-50,000 4.49     - 0.64 
50,001 ขึน้ไป 3.85      - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.32 เม่ือทดสอบความแตกตา่งของความพึงพอใจดา้นราคา (Price) ในการซือ้

สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู่ พบวา่ ไม่มีรายคูใ่ด
ท่ีมีความพงึพอใจดา้นราคา (Price) แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.33Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place)  ในการซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู่ 

รายไดเ้ฉล่ียตอ่
เดือน 
(บาท)  

ต ่ากว่า 
10,000 

10,000-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

50,001  
ขึน้ไป 

4.39 4.58 4.50 4.28 4.62 4.00 
ต ่ากว่า 10,000 4.39 - 0.19 0.11 0.11 0.23 0.39 
10,000-20,000 4.58  - 0.08 0.30 0.04 0.58 
20,001-30,000 4.50   - 0.22 0.12 0.50 
30,001-40,000 4.28    - 0.34 0.28 
40,001-50,000 4.62     - 0.62 
50,001 ขึน้ไป 4.00      - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.33 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 

ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ 
พบวา่ ไมมี่รายคูใ่ดท่ีมีความพงึพอใจดา้นการจดัจ าหนา่ย (Place) แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.34 การเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  
ในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ ดา้นรายไดเ้ฉล่ียตอ่
เดือนเป็นรายคู ่

รายไดเ้ฉล่ียตอ่
เดือน 
(บาท)  

ต ่ากว่า 
10,000 

10,000-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

50,001  
ขึน้ไป 

4.39 4.61 4.51 4.37 4.55 3.95 
ต ่ากว่า 10,000 4.39 - 0.22 0.12 0.02 0.16 0.44 
10,000-20,000 4.61  - 0.10 0.24 0.06 0.66 
20,001-30,000 4.51   - 0.14 0.04 0.56 
30,001-40,000 4.37    - 0.18 0.42 
40,001-50,000 4.55     - 0.60 
50,001 ขึน้ไป 3.95      - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง  4.34 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจด้านการส่งเสริม

การตลาด  (Promotion) ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ีย
ตอ่เดือนเป็นรายคู่ พบว่า ไม่มีรายคูใ่ดท่ีมีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.35Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นการใหบ้รกิารส่วนบคุคล (Personalization)  
ในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียตอ่
เดือนเป็นรายคู ่

รายไดเ้ฉล่ียตอ่
เดือน 
(บาท)  

ต ่ากว่า 
10,000 

10,000-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

50,001  
ขึน้ไป 

4.38 4.58 4.50 4.34 4.69 3.80 
ต ่ากว่า 10,000 4.38 - 0.20 0.12 0.04 0.31 0.58 
10,000-20,000 4.58  - 0.08 0.24 0.11 0.78* 
20,001-30,000 4.50   - 0.16 0.19 0.70 
30,001-40,000 4.34    - 0.35 0.54 
40,001-50,000 4.69     - 0.89* 
50,001 ขึน้ไป 3.80      - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.35 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจดา้นการใหบ้ริการส่วน

บุคคล (Personalization) ในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันไลนข์องผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ีย
ตอ่เดือนเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนตา่ง ๆ ท่ีมีความพึงพอใจดา้นการใหบ้รกิาร
ส่วนบุคคล (Personalization) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มีจ  านวน 2 คู ่
ได้แก่ กลุ่มรายได้เฉล่ียต่อเดือน  10,000-20,000 บาท และกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  40,001-
50,000 บาท มีความพึงพอใจดา้นการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization)  มากกว่า กลุ่ม
รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 50,001 บาทขึน้ไป 



95 

ตาราง 4.36Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นกระบวนการ (Process) ในการซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู่ 

รายไดเ้ฉล่ียตอ่
เดือน 
(บาท)  

ต ่ากว่า 
10,000 

10,000-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

50,001  
ขึน้ไป 

4.37 4.51 4.52 4.36 4.56 4.00 
ต ่ากว่า 10,000 4.37 - 0.14 0.15 0.01 0.19 0.37 
10,000-20,000 4.51  - 0.01 0.15 0.05 0.51 
20,001-30,000 4.52   - 0.16 0.04 0.52 
30,001-40,000 4.36    - 0.20 0.36 
40,001-50,000 4.56     - 0.56 
50,001 ขึน้ไป 4.00      - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.36 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจดา้นกระบวนการ (Process) 

ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ 
พบวา่ ไมมี่รายคูใ่ดท่ีมีความพงึพอใจดา้นกระบวนการ (Process) แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.37Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) ในการซือ้สินคา้ผา่น 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู่ 

รายไดเ้ฉล่ียตอ่
เดือน 
(บาท)  

ต ่ากว่า 
10,000 

10,000-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

50,001  
ขึน้ไป 

4.37 4.57 4.50 4.37 4.55 4.10 
ต ่ากว่า 10,000 4.37 - 0.20 0.13 - 0.18 0.27 
10,000-20,000 4.57  - 0.07 0.20 0.02 0.47 
20,001-30,000 4.50   - 0.13 0.05 0.40 
30,001-40,000 4.37    - 0.18 0.27 
40,001-50,000 4.55     - 0.45 
50,001 ขึน้ไป 4.10      - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง  4.37 เม่ือทดสอบความแตกต่างของความพึ งพอใจด้านโปรแกรม 

(Programs) ในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ 
พบวา่ ไมมี่รายคูใ่ดท่ีมีความพงึพอใจดา้นโปรแกรม (Programs) แตกตา่งกนั 
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ตาราง 4.38Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด ในการซือ้สินคา้ผา่น 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคู ่

รายไดเ้ฉล่ียตอ่
เดือน 
(บาท)  

ต ่ากว่า 
10,000 

10,000-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

50,001  
ขึน้ไป 

4.4 4.59 4.5 4.35 4.58 3.97 
ต ่ากว่า 10,000 4.4 - -0.19 -0.1 0.05 -0.18 0.43 
10,000-20,000 4.59  - 0.09 0.24 0.01 0.62 
20,001-30,000 4.5   - 0.15 -0.08 0.53 
30,001-40,000 4.35    - -0.23 0.38 
40,001-50,000 4.58     - 0.61 
50,001 ขึน้ไป 3.97      - 
*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 
จากตาราง 4.38 เม่ือทดสอบความแตกตา่งของความพึงพอใจสว่นประสมทางการตลาด

ในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิ เคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ 
พบวา่ ไมมี่รายคูใ่ดท่ีมีความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด แตกตา่งกนั 
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สมมติฐานหลักท่ี 2 กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีพฤติกรรมในการซือ้สินคา้ท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อส่วนประสม  
ทางการตลาดผา่นแอปพลิเคชนัไลนแ์ตกตา่งกนั 
 
ตาราง 4.39Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค

กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤตกิรรม 
ในการซือ้สินคา้ ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 

สว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
 

ระหวา่งกลุม่ 2.02 3 .67 4.12* 

ภายในกลุม่ 49.35 302 .16  

รวม 51.37 305   

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตาราง 4.39 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชันไลน์ของกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
พฤติกรรมในการซือ้สินคา้ ดา้นความถ่ีในการซือ้สินคา้ พบว่า มีความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั .05  
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ตาราง 4.40Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค
กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤตกิรรม 
ในการซือ้สินคา้ ดา้นชว่งเวลาในการซือ้สินคา้ 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 

สว่นประสมทางการตลาด 7Ps ระหวา่งกลุม่ 2.59 3 .86 5.34* 

ภายในกลุม่ 48.79 302 .16  

รวม 51.37 305   

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
 

จากตาราง 4.40 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชนัไลนข์องกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤตกิรรม
ในการซือ้สินคา้ ดา้นชว่งเวลาในการซือ้สินคา้ พบว่า มีความแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .05  
 

ตาราง 4.41Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค
กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤตกิรรม 
ในการซือ้สินคา้ ดา้นวตัถปุระสงคใ์นการซือ้สินคา้ 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 

สว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
 

ระหวา่งกลุม่ 4.88 4 1.22 7.88* 

ภายในกลุม่ 46.50 301 .15  

รวม 51.37 305   

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
 

จากตาราง 4.41 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชันไลน์ของกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
พฤติกรรมในการซือ้สินคา้ ดา้นวัตถุประสงคใ์นการซือ้สินคา้ พบว่า มีความแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05  
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ตาราง 4.42Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค
กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤตกิรรม 
ในการซือ้สินคา้ ดา้นคา่ใชจ้า่ยเฉล่ียตอ่ครัง้ 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 

สว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
 

ระหวา่งกลุม่ 6.42 3 2.14 14.37* 

ภายในกลุม่ 44.95 302 .15  

รวม 51.37 305   

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตาราง 4.42 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชันไลน์ของกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
พฤติกรรมในการซือ้สินคา้ ดา้นคา่ใชจ้่ายเฉล่ียตอ่ครัง้ พบว่า มีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั .05  
 

ตาราง 4.43Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค
กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤตกิรรม 
ในการซือ้สินคา้ ดา้นสินคา้ท่ีซือ้เป็นประจ า 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 

สว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
 

ระหวา่งกลุม่ 4.90 4 1.23 7.94* 

ภายในกลุม่ 46.47 301 .15  

รวม 51.37 305   

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
 

จากตาราง 4.43 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชนัไลนข์องกลุ่มโอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรม
ในการซือ้สินคา้ ดา้นสินคา้ท่ีซือ้เป็นประจ า พบว่า มีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05  
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ตาราง 4.44Xการเปรียบเทียบความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค
กลุม่โอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤตกิรรม 
ในการซือ้สินคา้ ดา้นบคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การซือ้สินคา้ 

 (n = 306) 

ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ แหลง่ความแปรปรวน SS df MS F 

สว่นประสมทางการตลาด 7Ps ระหวา่งกลุม่ 3.47 4 .87 5.44* 

ภายในกลุม่ 47.91 301 .16  

รวม 51.37 305   

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
 

จากตาราง 4.44  ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชันไลน์ของกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร  จ าแนกตาม
พฤตกิรรมในการซือ้สินคา้ ดา้นบคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การซือ้สินคา้ พบว่า มีความ แตกตา่งกนัอย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05  
 



บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การวิจยัเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์อง
ผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร มีวตัถปุระสงคเ์พ่ือศกึษาลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร ์พฤติกรรมในการซือ้สินคา้ และเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซือ้สินคา้
ผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  
โดยเป็นการศึกษาเชิ งปริมาณ  (Quantitative Research) ด้วยวิ ธี เก็บรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามออนไลน์ สร้างโดยใช้ Google Forms กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ านวน 306 ราย สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูล ไดแ้ก่ 
ค่าความถ่ี (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) และการทดสอบแบบ T Test หรือการทดสอบความแตกตา่งค่าเฉล่ียของ
ประชากรสองกลุ่ม และการทดสอบแบบ One Way ANOVA หรือการทดสอบความแตกต่าง
คา่เฉล่ียของประชากรมากกวา่สองกลุม่  
 

5.1xสรุปผลการวิจัย 

1.Xขอ้มูลลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตัวอย่างเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
จ านวน 306 ราย โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 168 คน คิดเป็นรอ้ยละ 54.9 
และเป็นเพศชาย จ านวน 138 คน คิดเป็นรอ้ยละ 45.1 โดยส่วนใหญ่มีอายุ 20-30 ปี จ  านวน 156 คน 
คิดเป็นร้อยละ 51 รองลงมามีอายุต  ่ ากว่า 20 ปี  จ  านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ  19.9 และ 
อายุ 31-40 ปี จ  านวน 60 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.6 อายุ 41-50 ปี จ  านวน 18 คน คิดเป็นรอ้ยละ 5.9 
ส่วนน้อยมีอายุ 50 ปีขึน้ไป จ านวน 11 คน คิดเป็นรอ้ยละ 3.6 อาชีพส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/
นกัศกึษา จ านวน 121 คน คิดเป็นรอ้ยละ 39.5 รองลงมามีอาชีพรบัราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
จ านวน 60 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.6 ท างานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง จ  านวน 60 คน คิดเป็นรอ้ยละ 19.6 
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และพ่อบา้น/แม่บา้น จ านวน 46 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15 ส่วนนอ้ยมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 19 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 6.2 ส  าหรบัรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานครนั้น ส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท จ านวน 109 คน  
คิดเป็นรอ้ยละ 35.6 รองลงมารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 27.8 รายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า  10,000 บาท จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท จ านวน 31 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10.1 และรายไดเ้ฉล่ีย
ตอ่เดือน 40,001-50,000 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็นรอ้ยละ 3.6 ส่วนนอ้ยมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 
50,001 บาท จ านวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.3 ตามล าดบั 

2.Xขอ้มูลพฤติกรรมในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันไลนข์องผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมในการซือ้สินคา้ มีความถ่ีในการซือ้สินคา้ 3-4 ครัง้ต่อสัปดาหม์ากท่ีสุด 
จ านวน 123 คน คิดเป็นรอ้ยละ 40.2 รองลงมามีความถ่ีในการซือ้สินค้า  1-2 ครัง้ต่อสัปดาห ์
จ านวน 117 คน คิดเป็นรอ้ยละ 38.2 และมีความถ่ีในการซือ้สินคา้มากกว่า 5 ครัง้ต่อสัปดาห ์
จ านวน 37 คน คิดเป็นรอ้ยละ  12.1 ส่วนน้อยมีความถ่ีในการซือ้สินค้าทุกวัน จ านวน 29 คน  
คิดเป็นรอ้ยละ 9.5 ช่วงเวลาในการซือ้สินคา้ส่วนใหญ่เวลา 12.01 น.-18.00 น. จ านวน 122 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 39.9 รองลงมาคือช่วงเวลาในการซือ้สินคา้เวลา 18.01 น.-24.00 น. จ านวน 188 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.6 และช่วงเวลาในการซื ้อสิ นค้าเวลา 06.01 น.-12.00 น. จ านวน 46 คน  
คิดเป็นรอ้ยละ  15 ส่วนน้อยมีช่วงเวลาในการซื ้อสินค้าเวลา 24.10 น.-06.00 น. จ านวน 20 คน  
คิดเป็นรอ้ยละ 6.5 วัตถุประสงคใ์นการซือ้สินคา้เพราะสะดวกในการสั่งซือ้มากท่ีสุด จ านวน 98 คน 
คิด เป็ น ร้อยละ  32 รองลงมา คือสิ นค้า มี คุณ ภาพ  จ าน วน  69 คน  คิด เป็ น ร้อยละ  22.5  
สินคา้มีราคาถูก จ านวน 63 คน คิดเป็นรอ้ยละ 20.6 และมีโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม จ านวน 48 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ  15.7 ส่วนน้อยอุดหนุนสินค้าของคนในชุมชนหมู่บ้าน จ านวน 28 คน คิดเป็น 
รอ้ยละ 9.2 ตามล าดับ ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อครัง้ในการซื ้อสินค้าส่วนใหญ่ น้อยกว่า 500 บาท 
จ านวน 133 คน คิดเป็นรอ้ยละ 43.5  รองลงมาคา่ใชจ้่ายเฉล่ียตอ่ครัง้คือ 501-1,000 บาท จ านวน 
89 คน คิดเป็นรอ้ยละ 29.1 และคา่ใชจ้่ายเฉล่ียตอ่ครัง้ 1,001–1,500 บาท จ านวน 47 คน คิดเป็น
ร้อยละ  15.4 ส่ วนน้อย มี ค่ า ใช้จ่ าย เฉ ล่ี ยต่ อค รั้ง ม ากกว่ า  1,500 บาท  จ าน วน  37 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 12.1 สินค้าท่ีซือ้เป็นประจ าส่วนใหญ่ คือ อาหาร เครื่องด่ืม จ านวน 120 คน  
คิดเป็นร้อยละ 39.2 รองลงมาคือ เครื่องแต่งกาย เครื่องนุ่งห่ม เสื ้อผ้า จ านวน 75 คน คิดเป็น 
รอ้ยละ 24.5 เครื่องประดบั กระเป๋า รองเทา้ จ  านวน 53 คน คิดเป็นรอ้ยละ 17.3 และเครื่องส าอาง 
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อุปกรณ์เสริมความงาม จ านวน 30 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.8 ส่วนน้อยเป็นเครื่องใช้ในครัวเรือน 
อุปกรณ์ตกแต่งบา้น จ านวน 28 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.2 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซือ้สินคา้มากท่ีสุด 
คือ เพ่ือน จ านวน 103 คน คิดเป็นรอ้ยละ 33.7 รองลงมาคือตดัสินใจดว้ยตนเอง จ านวน 89 คน 
คิดเป็นร้อยละ 29.1 บุคคลในครอบครัว จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 20.6 และลูกค้าคนอ่ืน  
(ปากต่อปาก) จ านวน 45 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.7 ส่วนน้อยเป็นผู้น  าชุมชน จ านวน 6 คน คิดเป็น 
รอ้ยละ 2 

3.Xระดบัความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ท่ีมีตอ่สว่นประสมทางการตลาด 

3.1Xดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์อง
ผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร พบว่า ทุกขอ้มีความพึงพอใจใน
ระดบัมากท่ีสดุ โดยเรียงล าดบัจากขอ้ท่ีมีคา่คะแนนเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ สินคา้มีใหเ้ลือก
ซื ้อห ลากหลายป ระ เภ ท  (  = 4.70)  สิ น ค้า มี ต ราห รือ ย่ี ห้ อ ท่ี ไว้วา งใจ ได้  (  = 4.56) 
สินคา้มีคณุภาพดีและน่าเช่ือถือ  (  = 4.53) สินคา้มีการแจง้คณุลกัษณะ/คณุสมบตัิครบถว้น (  = 4.53) 
และสินคา้มีการรบัคืนหรือเปล่ียนใหมไ่ด ้(  = 4.50) ตามล าดบั 

3.2Xดา้นราคา (Price)  ความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันไลนข์อง
ผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร พบว่า ทุกขอ้มีความพึงพอใจใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัจากขอ้ท่ีมีค่าคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่  ราคาสินคา้มี
ความเหมาะสม (  = 4.51) มีการแจง้ราคาสินคา้ให้ลูกคา้ทราบก่อนตัดสินใจซือ้ (  = 4.48)  
สินค้าราคาถูกกว่าร้านค้าภายนอกชุมชน  (  = 4.44) ราคาสินค้ามีส่วนลดท าให้ดึงดูด 
ความสนใจ (  = 4.42) และสินคา้สามารถผอ่นช าระเป็นงวด ๆ ได ้ (  = 4.36) ตามล าดบั 

3.3Xดา้นการจดัจ าหน่าย  (Place)  ความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์อง
ผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร พบว่า ทุกขอ้มีความพึงพอใจใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัจากขอ้ท่ีมีค่าคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ มีความสะดวก
รวดเร็วในการซือ้สินคา้ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง (  = 4.52) มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น (  = 4.48) 
การจัดส่งสินคา้มีความตรงต่อเวลา (  = 4.48) ลูกคา้สามารถเลือกช่องทางการช าระเงินได้
หลากหลายวิธี รวมทัง้การช าระเงินปลายทาง (  = 4.46) และการสั่งซือ้สินคา้ผ่านกลุ่มโอเพนแช็ต 
ของหมูบ่า้นเป็นท่ีนิยม (  = 4.43) ตามล าดบั 
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3.4Xดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร พบวา่ ทกุขอ้
มีความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงล าดับจากขอ้ท่ีมีค่าคะแนนเฉล่ียจากมากไปน้อย 
ได้แก่  มี การโฆษณ า ประชาสัมพันธ์ผ่ านกลุ่ ม โอ เพนแช็ตอย่ างต่อ เน่ือง (  = 4.56)  
รา้นคา้มีการจดัท าโปรโมชั่นตามเทศกาลตา่ง ๆ (  = 4.51) มีการคืนก าไรใหล้กูคา้ท่ีซือ้สินคา้เป็น
ประจ า (  = 4.47) มีการใหส้่วนลดหรือคูปองต่าง ๆ บนแอปพลิเคชนัไลนอ์ยู่เสมอ (  = 4.47) 
และรา้นคา้ใหบ้รกิารแนะน าการใชส้ินคา้หรือผลิตภณัฑถ์ึงบา้น (  = 4.44) ตามล าดบั 

3.5Xดา้นการใหบ้รกิารส่วนบคุคล (Personalization) ความพึงพอใจในการซือ้สินคา้
ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร พบว่า 
ทุกขอ้มีความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัจากขอ้ท่ีมีค่าคะแนนเฉล่ียจากมากไป
นอ้ย ไดแ้ก่ บนแอปพลิเคชนัไลนมี์ช่องทางการติดต่อ ส่ือสารกับผูข้ายสินคา้ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง  
(  = 4.54) ผูข้ายสามารถส่งขอ้มลูขา่วสารและโปรโมชั่นใหม่ ๆ ใหแ้ก่ลกูคา้เปา้หมายของตนเอง
ไดโ้ดยตรงบนแอปพลิเคชนัไลน ์ (  = 4.52) ลูกคา้สามารถติดตอ่สอบถามขอ้มูลสินคา้ไดอ้ย่าง
เป็นส่วนตวับนแอปพลิเคชนัไลน ์ (  = 4.45) ผูข้ายสามารถตอบกลบัและมีปฏิสมัพนัธก์บัลกูคา้
ไดท้นัทีบนแอปพลิเคชนัไลน ์ (  = 4.44) และบนแอปพลิเคชนัไลนส์ามารถเก็บขอ้มลูสว่นบคุคล
ของลกูคา้ไดอ้ยา่งปลอดภยั เชน่ เบอรโ์ทรตดิตอ่ อีเมล และท่ีอยู ่เป็นตน้ (  = 4.43) ตามล าดบั 

3.6Xดา้นกระบวนการ (Process)  ความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์อง
ผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร พบว่า ทุกขอ้มีความพึงพอใจใน
ระดับมากท่ีสุด โดยเรียงล าดับจากข้อท่ีมีค่าคะแนนเฉล่ียจากมากไปน้อย ได้แก่ รา้นค้ามี 
การแสดงภาพสินคา้ไดช้ดัเจนบนแอปพลิเคชนัไลน ์ (  = 4.54) ลูกคา้สามารถตรวจสอบสินคา้
ใหต้รงกบัการสั่งซือ้ก่อนรบัสินคา้ (  = 4.48) รา้นคา้มีการแสดงขอ้ความอธิบายคณุลกัษณะของ
สินคา้บนแอปพลิเคชนัไลน ์(  = 4.45) รา้นคา้มีกระบวนการตรวจสอบความถูกตอ้งของสินคา้
ก่อนจัดส่งให้แก่ลูกคา้ (  = 4.44) และรา้นคา้มีการแสดงตราสินค้าหรือย่ีห้อสินค้าได้อย่าง
เดน่ชดับนแอปพลิเคชนัไลน ์(  = 4.42) ตามล าดบั 

3.7Xดา้นโปรแกรม (Programs)  ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์อง
ผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร พบว่า ทุกขอ้มีความพึงพอใจใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัจากขอ้ท่ีมีค่าคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ลูกคา้สามารถ
ตดิตามการจดัส่งสินคา้ไดบ้นแอปพลิเคชนัไลน ์(  = 4.53) การซือ้สินคา้บนแอปพลิเคชนัไลนท์ า
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ใหส้ามารถเขา้ถึงไดง้่าย (  =  4.52) สามารถลบขอ้มูลสินคา้ไดท้นัทีหากเลือกสินคา้ไม่ถูกตอ้ง
ก่อนสั่งซือ้บนแอปพลิเคชนัไลน ์(  = 4.45) สามารถแสดงความคิดเห็นไดบ้นแอปพลิเคชนัไลน ์ 
(  = 4.44) และสามารถแก้ไขจ านวนสินคา้ไดท้นัทีก่อนสั่งซือ้บนแอปพลิเคชนัไลน ์(  = 4.43) 
ตามล าดบั  

3.8Xส่วนประสมทางการตลาด  7Ps ความพึ งพอใจในการซื ้อสิ นค้าผ่ าน 
แอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร พบว่า  
โดยภาพรวมในทุกดา้นมีความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด โดยเรียงล าดบัจากดา้นท่ีมีคา่คะแนน
เฉ ล่ียมากท่ีสุด ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) (  = 4.56) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) (  = 4.49) ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) (  = 4.48) ดา้นการใหบ้ริการส่วนบคุคล 
(Personalization) (  = 4.48) ด้าน โป รแก รม  (Programs) (  = 4.47)  ด้าน กระบวนการ 
(Process) (  = 4.46) และดา้นราคา (Price) (  = 4.44)  

4.Xการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบค่าเฉล่ียความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันไลน์
ของผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามพฤติกรรมในการ
ซือ้สินคา้ ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซือ้สินคา้,  ช่วงเวลาในการซือ้สินคา้, วตัถปุระสงคใ์นการซือ้สินคา้, 
คา่ใชจ้่ายเฉล่ียตอ่ครัง้, สินคา้ท่ีซือ้เป็นประจ า และบคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การซือ้สินคา้ แตกตา่งกัน
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 

5.Xผลการทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานท่ี  1 กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 

กรุงเทพมหานคร ท่ีมีลกัษณะดา้นประชากรศาสตรแ์ตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อส่วนประสม
ทางการตลาดแตกต่างกัน สรุปได้ว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีเพศ (Sex) อายุ (Age) อาชีพ (Occupation) 
และรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน (Income) ท่ีแตกตา่งกนั มีความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์
ของกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร แตกต่างกันทุกด้าน ได้แก่  
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) ด้านกระบวนการ 
(Process) และดา้นโปรแกรม (Programs)  

สมมติฐานท่ี  2 กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต  หมู่บ้าน เคหะธานี  4 
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีพฤติกรรมในการซือ้สินคา้ท่ีแตกตา่งกนั มีความพึงพอใจตอ่ส่วนประสมทาง
การตลาดแตกต่างกัน สรุปไดว้่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีความถ่ีในการซือ้สินคา้, ช่วงเวลาในการซือ้
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สินคา้, วตัถปุระสงคใ์นการซือ้สินคา้, คา่ใชจ้า่ยเฉล่ียตอ่ครัง้, สินคา้ท่ีซือ้เป็นประจ า และบคุคลท่ีมี
อิทธิพลตอ่การซือ้สินคา้ ท่ีแตกตา่งกนั มีความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์อง
กลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั  
 

5.2xอภปิรายผล 

ข้อค้นพบจากการวิจัยเรื่องพฤติกรรมและความพึงพอใจในการซื ้อสินค้าผ่าน 
แอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร มีประเด็นท่ี
น ามาอภิปรายดงันี ้ 

1.Xลักษณะด้านประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการซื ้อสินค้าผ่าน 
แอปพลิ เคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี  4 กรุงเทพมหานคร 
ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมและ 
ความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร จากผลการวิจยัท่ีส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงท่ีมีพฤติกรรมและ
ความพึงพอใจในการซือ้สินคา้มากกว่าเพศชาย อาจเป็นเหตผุลมาจากผูห้ญิงนิยมชอบซือ้สินคา้
ออนไลนม์ากกว่าผูช้าย เพราะผูห้ญิงเนน้ความสะดวก รวดเรว็  และสว่นใหญ่ผูห้ญิงใชค้วามรูส้ึก
ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ อีกทัง้สดัส่วนจ านวนประชากรเพศหญิง แขวงสะพานสงู เขตสะพานสูง 
กรุงเทพมหานคร มีจ านวนมากกว่าเพศชาย  ผลการวิจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอาย ุ
20-30 ปี จัดว่าอยู่ในเป็นกลุ่มวัยเรียนหรือวัยท างานตอนตน้ มีพฤติกรรมเด่นของคนกลุ่มนี ้คือ  
ซือ้สินค้าตามความเคยชิน เน้นความสะดวก ซือ้ง่าย ๆ  เป็นสินค้าท่ีง่าย ๆ เพราะไม่อยาก
เสียเวลา มกัไม่สนใจคน้หาสินคา้อะไรมากเป็นพิเศษ โดยสินคา้ท่ีใชอ้ยู่ ส่วนใหญ่คนรอบขา้งจะ
เป็นผูจ้ดัหาให ้พฤติกรรมเด่นของคนกลุ่มนี ้ตามใจตวัเองเป็นหลกั ส่วนการท าตลาดหรือสินคา้ท่ี
จะจบัตลาดคนกลุ่มนี ้ควรเป็นสินคา้ท่ีหาซือ้ง่าย ๆ เนน้ความสะดวก สอดคลอ้งกับ จาริณี อิศรางกูร 
ณ  อยุธยา  (2559) ท่ีศึกษาวิจัยพบว่า  ส่วนใหญ่ เพศหญิงมีความพึงพอใจและพฤติกรรม 
การบริโภคขนมไทยของลกูคา้ชาวไทยในจงัหวดักรุงเทพมหานคร สอดคลอ้งกับผลการศกึษาของ 
ณัฐกานต ์กองแกม้ (2559) ท่ีศึกษาวิจยัพบว่า ส่วนใหญ่เพศหญิงมีกลุ่มอายท่ีุใชแ้อปพลิเคชนัชอปป้ี 
อายุ 21-25 ปี และมีรายไดข้องผูใ้ชส้่วนใหญ่  20,000 บาทขึน้ไปมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้และ
บรกิารของผูใ้ชแ้อปพลิเคชนัชอปป้ี ในประเทศไทย สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ ธนาศกัดิ ์ขา่ยกระโทก 
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และคณะ (2560) ท่ีศึกษาวิจยัพบว่า ส่วนใหญ่เพศหญิงมีพฤติกรรมการเลือกซือ้สินคา้ออนไลน์
ของผู้บริโภคในจังหวัดอุบลราชธานี  สอดคล้องกับผลการศึกษาของสิริชัย ดี เลิศ และ 
สภุาวดี รตันพงศพ์นัธ ์(2561) ท่ีศกึษาวิจยัพบว่า ส่วนใหญ่เพศหญิง ชว่งอายอุยู่ระหวา่ง  18-25 ปี 
อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีผลตอ่กระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ของกลุ่มผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะกลุ่ม และสอดคลอ้งกับผลการศึกษาของ วสุดา รงัสิเสนา ณ อยุธยา 
และอาษา  ตั้งจิตสมคิด  (2562) ท่ีศึกษาวิจัยพบว่า  นักเรียน/นักศึกษามีผลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิารสั่งอาหารผา่นส่ือออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

2.Xพฤติกรรมในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่สินคา้ท่ีนิยมซือ้เป็นประจ า คือ อาหาร เครื่องด่ืม 
เน่ืองจากอาหารเป็นปัจจยัส าคญัอนัดบัหนึ่งในการด ารงชีวิต ร่างกายของมนษุยจ์  าเป็นตอ้งการ
อาหาร และมีความพึงพอใจมากท่ีสดุในการซือ้เครื่องแตง่กาย เครื่องนุ่งห่ม เสือ้ผา้ สอดคลอ้งกบั 
มาสโลว์ (Maslow) ท่ีได้กล่าวล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ ความต้องการขั้นพื ้นฐาน 
(Physiological Needs) เป็นความตอ้งการทางร่างกายเพ่ือความอยู่รอด อาหาร อากาศ น า้ ยา
รกัษาโรค และเครื่องนุ่งห่ม สอดคล้องกับ ณัฐกานต ์กองแก้ม (2559)  ท่ีศึกษาพบว่า สินค้า
ประเภทเสือ้ผา้เครื่องแต่งกายมีการซือ้สินคา้และบริการของผูใ้ช้แอปพลิเคชนัชอปป้ีในประเทศ
ไทยมากท่ีสุด สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ธนาศักดิ์  ข่ายกระโทก  และคณะ  (2560)  
ท่ีศึกษาพบว่า เสือ้ผ้าหรือเครื่องแต่งกายหรือเครื่องนุ่งห่มมีการเลือกซือ้สินค้าออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัอบุลราชธานี  สอดคลอ้งกบั นนัทพร เขียนดวงจนัทร ์และคณะ (2561) ท่ีศกึษา
พบว่า สินคา้แฟชั่น (เสือ้ผา้ รองเทา้ กระเป๋า) มีการซือ้สินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลนข์องคนในกลุ่ม
เจเนเรชนัวาย และสอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ สิริชยั ดีเลิศ และสภุาวดี รตันพงศพ์นัธ ์(2561) 
ท่ีศึกษาพบว่า สินค้าท่ีสนใจซือ้หรือเคยซือ้แล้วมากท่ีสุด คือ เสื ้อผ้าเครื่องแต่งกายมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกสข์องกลุ่มผูบ้ริโภคตลาดเฉพาะ
กลุม่ 

3.Xความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา  (Price)  
ดา้นการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นการให้บริการส่วน
บคุคล (Personalization) ดา้นกระบวนการ (Process) และดา้นโปรแกรม (Programs) พบว่าทุก
ดา้นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด อาจเพราะว่าการเขา้ถึงขอ้มูลไดง้่ายขึน้ มากขึน้ และขอ้จ ากัดต่าง ๆ  
ก็เริ่มลดลง คือ สามารถเขา้ถึงไดง้่ายผา่นมือถือ อีกทัง้มีความผนัผวนจากการเผชิญกบัเหตกุารณ์
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วิกฤตโควิด-19 จึงเป็นทางเลือกในการซือ้สินคา้ สอดคลอ้งกับความเห็นของ ฉัตยาพร เสมอใจ 
(2550) ท่ีวา่ ผูบ้ริโภคมีผลมาจากความแตกตา่งกนัของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้ม 
ดงันัน้นักการตลาดจ าเป็นตอ้งเรียนรูว้่าธุรกิจตอ้งใช ้e-Commerce & Delivery มากขึน้ การท า
ธุรกิจออนไลน์ต้องมีกลยุทธ์การตลาดดิจิทัลท่ีเข้าถึงลูกค้าให้ถูกท่ี ถูกคน ถูกเวลา เพราะ
เทคโนโลยีนัน้เป็นเคร่ืองมือส าคญัในการท าธุรกิจ 

4.Xการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบค่าเฉล่ียความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชันไลน์
ของผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะ 
ดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อาย ุ(Age) และอาชีพ (Occupation)  

4.1 ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ตท่ีมีอายุ 20-30 ปี มีความพึงพอใจดา้น
ราคา  (Price) ด้านการจัด จ าหน่ าย  (Place) ด้านการส่ ง เส ริม การตล าด  (Promotion)  
ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล (Personalization) และดา้นโปรแกรม (Programs) มากกว่ากลุ่มอ่ืน ๆ 
ทัง้นีเ้น่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ตท่ีมีอายุ 20-30 ปี ส่วนใหญ่เป็นวัยนักศึกษาซึ่งอยู่ในช่วง
วยัรุ่นมักจะชอบราคาสินคา้ท่ีไม่แพง หาซือ้สินคา้ไดง้่ายผ่านโซเชียลมีเดีย และโซเชียลมีเดียมี 
การจดัโปรโมชนัท่ีดงึดดูผูบ้ริโภคกลุ่มนี ้โดยเฉพาะอย่างยิ่งสามารถติดต่อผู้ขายในแอปพลิเคชนั
ได้ตลอด 24 ชั่ วโมง สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ ณัฐกานต ์กองแก้ม (2559) ท่ีศึกษาเรื่อง 
พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการของผูใ้ช ้Application Shopee ในประเทศไทย พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีกลุ่มอายุ 21-25 ปี เป็นผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซือ้ทันทีท่ีทราบว่ามีการให้
ส่วนลดในช่วงเวลาต่าง ๆ ช่องทางในการซื ้อส่วนใหญ่ ซื ้อจากแอปพลิ เคชันชอปป้ีใน
โทรศพัทมื์อถือ และมีการเปรียบเทียบราคาจากหลาย ๆ รา้นคา้ก่อนการตดัสินใจซือ้ นอกจากนี้
ยงัสอดคลอ้งกับผลงานวิจยัของ ธนาศกัดิ์ ข่ายกระโทก และคณะ (2560) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรม
การเลือกซือ้สินคา้ออนไลนข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดัอบุลราชธานี ซึ่งพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มี
อาย ุ20-30 ปี ระดบัการศกึษาปริญญาตรี ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้
สินคา้ออนไลนม์ากท่ีสดุ คือ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

4.2 ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ตท่ีเป็นกลุ่มนักเรียน/นักศึกษา  
มีความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านการจัดจ าหน่าย (Place)  
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 
กระบวนการ  (Process) และด้านโปรแกรม (Programs) โดยผู้บริโภคกลุ่มโอเพนแช็ตท่ีเป็น 
กลุ่มนกัเรียน/นกัศกึษา มีความพึงพอใจในการซือ้เครื่องแตง่กาย เสือ้ผา้มากกว่ากลุม่อ่ืน ๆ เพราะ
ชอบดรููปภาพสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน ์มีรายละเอียดสินคา้ครบจบในหนา้เดียว มีราคาแสดง
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ชัดเจน สามารถเปรียบเทียบราคาจากหลาย ๆ รา้นคา้ มีความสะดวกรวดเร็วในการซือ้สินคา้  
มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธผ์่านกลุ่มโอเพนแช็ตอย่างต่อเน่ือง  สามารถติดตอ่ ส่ือสารกบัผูข้าย
ได้ตลอด 24 ชั่ วโมง สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ ณัฐกานต์ กองแก้ม (2559) ท่ีศึกษาเรื่อง 
พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการของผูใ้ช ้Application Shopee ในประเทศไทย พบว่า สินคา้ท่ี
ผู้ใช้แอปพลิเคชันชอปป้ีสนใจมากท่ีสุด คือ สินค้าประเภทเสื ้อผ้า  เครื่องแต่งกาย ผู้บริโภค
ตดัสินใจซือ้ทันทีท่ีทราบว่ามีการให้ส่วนลดในช่วงเวลาต่าง ๆ ช่องทางในการซือ้ส่วนใหญ่ซือ้จาก 
แอปพลิเคชันชอปป้ีในโทรศัพท์มือถือ การตัดสินใจซือ้ของผู้ใช้ คือ มีการเปรียบเทียบราคา 
จากหลาย ๆ รา้นคา้ก่อนการตดัสินใจซือ้ สอดคลอ้งกับผลงานวิจยัของ นนัทพร เขียนดวงจนัทร ์
และคณะ (2561) ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซือ้สินคา้ผ่านส่ือสงัคมออนไลนข์องคนใน
กลุ่มเจเนเรชันวาย ท่ีผลการศึกษาพบว่า กลุ่มเจเนเรชันวายซือ้สินค้าแฟชั่น (เสื ้อผ้า รองเท้า 
กระเป๋า) มากท่ีสุด โดยมีสิ่งกระตุน้ท่ีท าให้เกิดแรงจูงใจในการตั้งใจซือ้สินค้า คือ ปัจจัยทาง
การตลาด (โปรโมชนัของสินคา้ รูปลักษณ์ของสินคา้ ราคาสินคา้ และช่องทางการจัดจ าหน่าย
สินคา้) ปัจจยัดา้นเวลา ดา้นเทคโนโลยี (การใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์ทัง้ในสมารท์โฟนและคอมพิวเตอร์
ในชีวิตประจ าวนั) ฯลฯ จนท าใหเ้กิดความรูส้ึกนึกคิดในความตัง้ใจซือ้สินคา้ และเกิดกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้ นอกจากนีย้งัสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของสิริชยั ดีเลิศ และสภุาวดี รตันพงศพ์นัธ ์(2561) 
ศกึษาเรื่อง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกสข์อง
กลุม่ผูบ้รโิภคตลาดเฉพาะกลุ่ม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศกึษาท่ีสนใจ
ซือ้เสือ้ผา้ เครื่องแตง่กาย มากท่ีสดุ 
 

5.3xข้อเสนอแนะ 

จากผลการวิจยัเรื่องพฤตกิรรมและความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลน์
ของผูบ้รโิภคกลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะดงัตอ่ไปนี ้ 

1.Xขอ้เสนอแนะในเชิงนโยบาย 
1.1 หน่วยงานราชการในท้องถ่ิน กรมการพัฒนาชุมชน ควรเข้ามาช่วยเหลือ 

สนับสนุน ฝึกฝนทักษะความรูใ้นการท าแผนธุรกิจเพ่ือชุมชน เป็นการพัฒนาความเขม้แข็งของ
องคก์รชุมชน เพ่ือใหช้มุชนสามารถท าธุรกิจในพืน้ท่ีของตนเอง ยกระดบัเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจ
เพ่ือเป็นชมุชนมืออาชีพตอ่ไป 
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1.2 ภาครฐัควรส่งเสริมความรูท้างดา้นการขายของออนไลน ์และการใชเ้ทคโนโลยี
สารสนเทศกบัการสง่เสรมิการขาย 

1.3 ภาครัฐควรจัดหาและให้การสนับสนุนการให้บริการสัญญาณเครือข่าย
อินเทอรเ์น็ตโดยไม่เสียค่าใช้บริการ เพ่ือเป็นการส่งเสริมและสนับสนุนให้ผู้ประกอบการใช้
เทคโนโลยีมาชว่ยการท าธุรกิจ 

X2. ขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั 
2.1 ควรมีการศึกษาวิจยัการพฒันาในการวางแผนพฒันาธุรกิจให้ผูป้ระกอบการ

ชุมชนเพ่ือต่อยอดในเชิงพาณิชย์ขายสินค้าและบริการให้สามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 2.2 ควรศกึษาหาแนวโนม้ทิศทางธุรกิจ โดยมีการน าเทคโนโลยีมาปรบัใชใ้หค้รบ
วงจรตามลักษณะกิจกรรมทางธุรกิจท่ีตอบสนองต่อสถานการณ์โรคติดเชือ้ไวรัสโควิด -19 
(COVID-19) เพ่ือรบัมือสถานการณก์ารแพรร่ะบาดเชือ้ไวรสั โควิด-19 (COVID-19) 

3. ขอ้เสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ตอ่ไป 
3.1 ควรน าผลการวิจยัไปศกึษาตอ่ยอดกบัผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ตของหมู่บา้นอ่ืน ๆ 

หรือผูบ้รโิภคในกลุม่โซเชียลมีเดียประเภทอ่ืน เพ่ือเป็นแนวทางการท าตลาดออนไลน ์
3.2 ควรศกึษาตวัแปรอ่ืน ๆ เพิ่มเติม อยา่งเช่น สถานการณปั์จจบุนั สภาพแวดลอ้ม 

ของหมูบ่า้น และคณุลกัษณะเชิงลกึของผูบ้รโิภคในหมูบ่า้นท่ีศกึษาดว้ย 
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แบบสอบถามการวจิยั 
เรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจในการซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลน์ของผู้บริโภค  

กลุม่โอเพนแช็ต หมูบ่า้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร 
************* 

ค าชีแ้จง 
 แบบสอบถามฉบับนี ้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมและ 
ความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลน ์ตามความคิดเห็นของผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต 
หมู่บ้านเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร  ซึ่งผลของการวิจัยจะเป็นการน าเสนอพฤติกรรมและ 
ความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 
กรุงเทพมหานคร ใหส้อดคลอ้งกับความตอ้งการของผูบ้ริโภค และขอ้มูลท่ีไดจ้ากท่านจะเก็บไวเ้ป็น
ความลบัโดยเสนอในภาพรวมเทา่นัน้ ในฐานะท่ีท่านเป็นผูบ้รโิภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4  
กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจึงใครข่อความอนุเคราะหจ์ากท่าน ไดก้รุณาใหข้อ้มูลตามความเป็นจรงิและ
ตามความคิดเห็น ให้มากท่ีสุด ทั้งนี ้เพ่ือประโยชน์ต่อการพัฒนาในการผลิตสินค้าหรือให้ 
บริการต่าง ๆ เพ่ือท าให้ผู้บริโภคมีความพึงพอใจและสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งถกูตอ้ง 
 แบบสอบถามฉบบันี ้แบง่ออกเป็น 3 สว่น ประกอบดว้ย 
 สว่นท่ี 1 ขอ้มลูสว่นบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 สว่นท่ี 2 พฤตกิรรมในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้ริโภค 
 สว่นท่ี 3 ความพงึพอใจในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนข์องผูบ้รโิภค 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในชอ่ง  ท่ีทา่นคิดวา่ตรงกบัขอ้มลูของทา่นมากท่ีสดุ 
 
1. เพศ  ชาย     หญิง 
 
2. อาย ุ  ต ่ากว่า 20 ปี    20-30 ปี 
  31-40 ปี    41-50 ปี 
  50 ปีขึน้ไป 
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3. อาชีพ  นกัเรียน/นกัศกึษา   พอ่บา้น/แมบ่า้น 
  รบัราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ   ท างานบริษัทเอกชน/รบัจา้ง 
  ธรุกิจสว่นตวั 
 
4. รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน  ต ่ากว่า 10,000 บาท  10,000-20,000 บาท 
  20,001-30,000 บาท   30,001-40,000 บาท 
  40,001-50,000 บาท  50,001 บาทขึน้ไป 
 
ส่วนที ่2  พฤตกิรรมในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลนข์องผู้บริโภค 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในชอ่ง  ท่ีตรงกบัความคดิเห็นของทา่นมากท่ีสดุ 

1. ทา่นซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนก์ลุม่โอเพนแช็ตบอ่ยแคไ่หน 
  1-2 ครัง้ตอ่สปัดาห ์    3-4 ครัง้ตอ่สปัดาห ์
  มากกวา่ 5 ครัง้ตอ่สปัดาห ์    ทกุวนั 
 
2. ชว่งเวลาท่ีทา่นซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนก์ลุม่โอเพนแช็ต  
  06.01 น.-12.00 น.    12.01 น.-18.00 น. 
  18.01 น.-24.00 น.    24.01 น.-06.00 น. 
 
3. วตัถปุระสงคท่ี์ทา่นซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนก์ลุม่โอเพนแช็ต 
  สินคา้มีคณุภาพ    สินคา้มีราคาถกู 
  สะดวกในการสั่งซือ้    มีโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม 
  อดุหนนุสินคา้ของคนในชมุชนหมูบ่า้น 
 
4. คา่ใชจ้า่ยเฉล่ียตอ่ครัง้ในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนก์ลุม่โอเพนแช็ต  
  นอ้ยกวา่ 500 บาท    501-1,000 บาท 
  1,001-1,500 บาท    มากกวา่ 1,500 บาท 
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5. สินคา้ท่ีซือ้เป็นประจ าผา่นแอปพลิเคชนัไลนก์ลุม่โอเพนแช็ต  
  อาหาร เครื่องดื่ม  เครื่องแตง่กาย เครื่องนุง่หม่ เสือ้ผา้ 
  เครื่องประดบั กระเป๋า รองเทา้  เครื่องส าอาง อปุกรณเ์สรมิความงาม  
  เครื่องใชใ้นครวัเรือน อปุกรณต์กแตง่บา้น 
 

6. บคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่ทา่นในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชนัไลนก์ลุม่โอเพนแช็ต  
  เพ่ือน  บคุคลในครอบครวั 
 ลกูคา้คนอ่ืน (ปากตอ่ปาก)  ผูน้  าชมุชน 
 ตดัสินใจดว้ยตนเอง 

 
 
ส่วนที ่3  ความพงึพอใจในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชันไลนข์องผู้บริโภค 

ค าชีแ้จง   โปรดพิจารณาขอ้ค าถามเก่ียวกบัความพึงพอใจในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชนัไลน์
ของผูบ้รโิภคกลุ่มโอเพนแช็ต หมู่บา้นเคหะธานี 4 กรุงเทพมหานคร โดยท าเครื่องหมาย  ลงใน
ชอ่งระดบัความพงึพอใจ ซึ่งตรงกบัความคดิเห็นของทา่น 

 
 

ค าถาม 
ระดับความพงึพอใจ 

5 
มาก
ท่ีสดุ 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
นอ้ย 

1 
นอ้ย
ท่ีสดุ 

ด้านผลิตภัณฑ ์(Product) 

1. สินคา้มีใหเ้ลือกซือ้หลากหลายประเภท      
2. สินคา้มีคณุภาพดีและนา่เช่ือถือ      
3. สินคา้มีตราหรือย่ีหอ้ท่ีไวว้างใจได ้      
4. สินคา้มีการแจง้คณุลกัษณะ/คณุสมบตัคิรบถว้น      
5. สินคา้มีการรบัคืนหรือเปล่ียนใหมไ่ด ้      
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ค าถาม 

ระดับความพงึพอใจ 
5 
มาก
ท่ีสดุ 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
นอ้ย 

1 
นอ้ย
ท่ีสดุ 

ด้านราคา (Price) 

6. ราคาสินคา้มีความเหมาะสม      
7. สินคา้ราคาถกูกวา่รา้นคา้ภายนอกชมุชน      
8. ราคาสินคา้มีสว่นลดท าใหด้งึดดูความสนใจ      
9. มีการแจง้ราคาสินคา้ใหล้กูคา้ทราบก่อนตดัสินใจซือ้      
10. สินคา้สามารถผอ่นช าระเป็นงวด ๆ ได ้      

ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 

11. มีความสะดวกรวดเรว็ในการซือ้สินคา้ไดต้ลอด 24  
ชั่วโมง 

     

12. ลกูคา้สามารถเลือกชอ่งทางการช าระเงินได ้
หลากหลายวิธี รวมทัง้การช าระเงินปลายทาง 

     

13. มีบรกิารจดัสง่สินคา้ถึงบา้น      
14. การจดัสง่สินคา้มีความตรงตอ่เวลา      
15. การสั่งซือ้สินคา้ผา่นกลุม่โอเพนแช็ตของหมู่บา้นเป็นท่ีนิยม      

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

16. มีการโฆษณา ประชาสมัพนัธผ์า่นกลุม่โอเพนแช็ต 
อยา่งตอ่เน่ือง 

     

17. รา้นคา้มีการจดัท าโปรโมชั่นตามเทศกาลตา่ง ๆ      
18. มีการคืนก าไรใหล้กูคา้ท่ีซือ้สินคา้เป็นประจ า      
19. มีการใหส้ว่นลดหรือคปูองตา่ง ๆ บนแอปพลิเคชนัไลน์

อยูเ่สมอ 
     

20. รา้นคา้ใหบ้ริการแนะน าการใชส้ินคา้หรือผลิตภณัฑ์
ถึงบา้น 
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ค าถาม 

ระดับความพงึพอใจ 
5 
มาก
ท่ีสดุ 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
นอ้ย 

1 
นอ้ย
ท่ีสดุ 

ด้านการให้บริการส่วนบุคคล (Personalization) 

21. บนแอปพลิเคชนัไลนมี์ชอ่งทางการติดตอ่ส่ือสารกบั
ผูข้ายสินคา้ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง 

     

22. ลกูคา้สามารถตดิตอ่สอบถามขอ้มลูสินคา้ไดอ้ยา่ง
เป็นสว่นตวับนแอปพลิเคชนัไลน ์

     

23. บนแอปพลิเคชนัไลนส์ามารถเก็บขอ้มลูสว่นบคุคล
ของลกูคา้ไดอ้ยา่งปลอดภยั เชน่ เบอรโ์ทรตดิตอ่ 
อีเมล และท่ีอยู ่เป็นตน้ 

     

24. ผูข้ายสามารถตอบกลบัและมีปฏิสมัพนัธก์บัลกูคา้ได้
ทนัทีบนแอปพลิเคชนัไลน ์

     

25. ผูข้ายสามารถสง่ขอ้มูลข่าวสารและโปรโมชั่นใหม่ ๆ  
ใหแ้ก่ลกูคา้เปา้หมายของตนเองไดโ้ดยตรงบน 
แอปพลิเคชนัไลน ์

     

ด้านกระบวนการ (Process) 

26. รา้นคา้มีการแสดงภาพสินคา้ไดช้ดัเจนบน 
แอปพลิเคชนัไลน ์

     

27. รา้นคา้มีการแสดงขอ้ความอธิบายคณุลกัษณะของ
สินคา้บนแอปพลิเคชนัไลน ์

     

28. รา้นคา้มีการแสดงตราสินคา้หรือย่ีหอ้สินคา้ไดอ้ยา่ง
เดน่ชดับนแอปพลิเคชนัไลน ์

     

29. รา้นคา้มีกระบวนการตรวจสอบความถกูตอ้งของ
สินคา้ก่อนจดัสง่ใหแ้ก่ลกูคา้ 
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ค าถาม 

ระดับความพงึพอใจ 
5 
มาก
ท่ีสดุ 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
นอ้ย 

1 
นอ้ย
ท่ีสดุ 

ด้านกระบวนการ (Process) 

30. ลกูคา้สามารถตรวจสอบสินคา้ใหต้รงกบัการสั่งซือ้
ก่อนรบัสินคา้  

     

ด้านโปรแกรม (Program) 

31. ลกูคา้สามารถตดิตามการจดัสง่สินคา้ไดบ้น 
แอปพลิเคชนัไลน ์

     

32. การซือ้สินคา้บนแอปพลิเคชนัไลนท์ าใหส้ามารถ
เขา้ถึงไดง้่าย 

     

33. สามารถลบขอ้มลูสินคา้ไดท้นัทีหากเลือกสินคา้ไม่
ถกูตอ้งก่อนสั่งซือ้บนแอปพลิเคชนัไลน ์

     

34. สามารถแกไ้ขจ านวนสินคา้ไดท้นัทีก่อนสั่งซือ้บน
แอปพลิเคชนัไลน ์

     

35. สามารถแสดงความคิดเห็นไดบ้นแอปพลิเคชนัไลน ์      
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเตมิ.............................................................................................................. 
............................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................ 
 

ผูว้จิยัขอขอบคณุในความกรุณาของทา่นเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสนี ้
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