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บทคัดย่อ 

การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์การวิจยั คือ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (ปัจจยัส่วนบุคคล) 
ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ ระดบัการศึกษา, อาชีพ, รายได,้ ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั, สถานภาพ และประสบการณ์ในการซ้ือ
สินค้าในร้านสะดวกซ้ือผ่านแอพพลิเคชั่นออนไลน์ 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
(Marketing Mix) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product), ราคา (Price), ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การขาย (Promotion) 3) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือผา่นแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ ผลการวิจยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 20-30 ปี ระดบัการศึกษาอยูใ่น
ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ พนักงานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 15,001–30,000 บาท 
สถานภาพโสด ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัแบบบา้นเด่ียว/บา้นทาวน์เฮา้ส์ มีการซ้ือสินคา้ผา่น Application 7-Eleven 
TH เฉล่ียอยู่ท่ีเดือนละ 2-3 คร้ัง และมีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยเป็นอย่างมากเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 4Ps (Marketing Mix) ทั้ งหมด ส่วนทางด้านความสัมพนัธ์ พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 
(ปัจจยัส่วนบุคคล) ไดแ้ก่ เพศ, ระดบัการศึกษา, อาชีพ, รายได ้ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั และสถานภาพ ท่ีแตกต่าง
กนัไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Application 7-Eleven TH มีเพียงปัจจยัทางดา้นอายุท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน Application 7-Eleven TH และส าหรับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 4Ps (Marketing Mix) ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน Application 7-Eleven TH  
คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) และราคา (Price) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ท่ีแตกต่างกนัไม่ไดมี้ผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Application 7-Eleven TH  มีเพียงดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เท่านั้นท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Application 7-Eleven TH 



ค าส าคญั : การตดัสินใจซ้ือ, Application 7-Eleven TH 
 

บทน า 
 

ในปัจจุบนัดว้ยเทคโนโลยท่ีีกา้วหนา้ข้ึนส่งผลให้ธุรกิจการคา้หลายอยา่งมีการปรับตวัให้เขา้กบัการ

คา้ขายแบบออนไลน์ และเพื่อให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคได้มากข้ึน หลายธุรกิจจึงมีการท าการตลาดในรูปแบบ

การตลาดออนไลน์ โดยการตลาดออนไลน์หรือท่ีเรารู้จกักนัในนาม E-Commerce เร่ิมเขา้มามีบทบาทต่อ

ธุรกิจในประเทศไทยเป็นอยา่งมาก เพราะมีจุดเด่นท่ีความรวดเร็ว ความสะดวกสบายและเขา้ถึงง่าย เพียงแค่

มีเวบ็ไซตห์รือแอพพลิเคชัน่ก็จะสามารถเขา้ถึงขอ้มูลหรือสินคา้ไดท้ัว่โลก ตลอด 24 ชัว่โมง การแพร่ระบาด

ของ COVID-19 ส่งผลใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยพบวา่ผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนไปใช ้

e-Commerce ในอตัราท่ีสูงข้ึน ถูกบงัคบัให้เคยชินและปรับตวักบัการซ้ือของใชป้ระจ าวนัผา่นทางออนไลน์

แทนการเผชิญหน้า ส่งผลให้ผูป้ระกอบการส่วนมากต้องมีการปรับตวัให้ทนักับการขายในรูปแบบ e-

Commerce เพื่อรองรับความตอ้งการในรูปแบบท่ีกา้วกระโดด 

ธุรกิจร้านค้าปลีกท่ีมีการปรับตวักับการขายในรูปแบบ e-Commerce ควบคู่ไปกับการขายแบบ 

Offline ก็จะมีแอพพลิเคชัน่ 7-Eleven TH ข้ึนมาเป็นอนัดบัตน้ๆ และจากการศึกษาแอพพลิเคชัน่ 7-Eleven 

TH พบวา่มีฟังก์ชัน่ท่ีส่งเสริมการขายการตลาดท่ีชดัเจน การแบ่งหมวดหมู่สินคา้ท่ีหลากหลาย รูปแบบการ

ใชง้านท่ีเขา้ถึงไดอ้ยา่งสะดวก รวมไปถึงรูปแบบการช าระเงินท่ีง่ายต่อการสั่งซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะ

น ามาพฒันาระบบการขายสินคา้ทางออนไลน์ใหดี้ยิง่ข้ึน 

 

วตัถุประสงคก์ารวจิยั 

1. เพื่อศึกษาลกัษณะดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ในร้านสะดวกซ้ือผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 7-Eleven TH 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 4Ps ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา 

(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 7-Eleven TH 

 

 



สมมติฐานการวจิยั 

 1. ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือผ่าน

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 7-Eleven TH 

2. ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 4Ps ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 7-Eleven TH 

 

ขอบเขตของการวจิยั  

1. ขอบเขตเน้ือหา 

 ตวัแปรตน้  

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ คุณลกัษณะของคนโดยเฉพาะอยา่งยิ่งการใชใ้นระบุขอ้มูลผูบ้ริโภค 

ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน สถานภาพ ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั และประสบการณ์ใน

การซ้ือสินคา้ผา่น Application 7-Eleven TH 

2. ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีนามาใช้ร่วมกนั และใช้อยา่ง

สอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด เพื่อเพิ่มมูลค่าให้สินคา้ ผลิตภณัฑ์หรือบริการ ประกอบดว้ย 

ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

ตวัแปรตาม  

1. พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง กระบวนการ หรือพฤติกรรมในการตดัสินใจ

ซ้ือ ใช ้และประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของผูซ้ื้อ  

2. ขอบเขตด้านกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอาศัยอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวนรวมทั้งส้ิน 10,899,786 คน ขอ้มูล ณ ปี พ.ศ. 2563 โดยจะจดัท า

แบบสอบถามเฉพาะกลุ่มเป้าหมายเพื่อส ารวจความคิดเห็น จ านวน 385 ชุด 

 

 

  



ประโยชน์คาดวา่จะไดรั้บ 

 1. ไดท้ราบถึงลกัษณะดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 7-Eleven TH 

2. ไดท้ราบถึงปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 4Ps ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 

ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ

พฤติกรรมต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านสะดวกซ้ือผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 7-Eleven TH 

 

กรอบแนวคิดการวจิยั 

 

 



แนวคิด ทฤษฎแีละงานวจัิยที่เกีย่วข้อง 

การทบทวนงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ลมยัพร ดงเสือ (2561) การวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาลกัษณะดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ (2) ศีกษาทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) (3) 

ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้สักขององค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ท่ีตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักองค์การอุตสาหกรรมป่าไม ้(อ.อ.ป.) ทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในช่วงเดือนกนัยายน พ.ศ. 2562 จ านวน 229 ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน

การเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการหาความสัมพนัธ์ ผลการวจิยัพบวา่ ลูกคา้เลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์

ไม้สักส่วนใหญมีปัจจัยส่วนบุคคล เพศ อายุ อาชีพ รายได้ สถานภาพ และลักษณะท่ีอยู่อาศัย ท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยพฤติกรรมการซ้ือมีความสัมพนัธ์กบั เก่ียวขอ้ง 4 ส่วน คือ ผลิตภณัฑ์ 

(Product) ราคา( Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ตามล าดบั 

วสุธร มั่งมีมั่น (2563) การศึกษาค้นควา้คร้ังน้ี เป็นการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

ออนไลน์ส าหรับการอุปโภคบริโภคในยุคโควิดของประชาชนในเขตอ าเภอเมืองสุโขทยั โดยมีวตัถุประสงค์

ในการวจิยัเพื่อเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(4Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของประชาชนในเขตอ าเภอเมืองสุโขทยั เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยท าการวิจยั

เชิงสารวจ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติ

เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) เพื่อใชอ้ธิบายขอ้มูลส่วน

บุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) เพื่อใช้อธิบาย

ความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ออนไลน์สาหรับอุปโภคบริโภคในยุคโค

วดิของประชาชนในอ าเภอเมืองสุโขทยั และการวเิคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อ

ทดสอบสมมติฐาน ดว้ยค่า t-test และค่า One-Way ANOVA เป็นการทดสอบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะ

ทางประชากร กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นชาย 

ส่วนใหญ่มีอายุ 20 - 29 ปี มีการศึกษาอยูใ่นระดบัอนุปริญญาหรือเทียบเท่า มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 - 

20,000 บาท ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีสถานภาพโสด ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ส าหรับอุปโภคบริโภคในยคุโควดิในภาพรวมอยู่ใน

ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาได้แก่ 



ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจ าหน่าย ตามล าดบั ผลการทดสอบสมมติฐาน

พบวา่ ลกัษณะทางประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย อาชีพ และสถานภาพ ท่ีแตกต่าง

กนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ส าหรับการอุปโภคบริโภคใน

ยคุโควดิของประชาชนในเขตอ าเภอเมืองสุโขทยั ท่ีแตกต่างกนั 

แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  

E-commerce คือการพาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์  เ เละ E-commerce ย่อมาจาก Electronic 
Commerce คอืการท าธุรกิจโดยซื้อขายสนิค้า หรอืโฆษณาผ่านสื่ออเิล็กทรอนิกส์ โดยใช้เวบ็ไซต์หรอื
แอปพลเิคชนัเป็นสื่อในการน าเสนอสนิคา้และบรกิารต่าง ๆ รวมถงึการตดิต่อกนัระหว่างผูซ้ือ้และผูข้าย 
ท าให้ผู้เข้าใช้บรกิารจากทุกที่ทุกประเทศ หรอืทุกมุมโลกสามารถเข้าถึงร้านค้าได้ง่ายและตลอด 24 
ชัว่โมง 

แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบั Mobile Application 

Mobile Application ประกอบข้ึนด้วยค าสองค า คือ Mobile กับ Application มีความหมายดังน้ี 

Mobile คืออุปกรณ์ส่ือสารท่ีใช้ในการพกพาซ่ึงสามารถท างานได้เหมือนกับเคร่ืองคอมพิวเตอร์ และ

เน่ืองจากเป็นอุปกรณ์ท่ีพกพาได้จึงมีคุณสมบติัเด่น คือ ขนาดเล็กน ้ าหนักเบาใช้พลังงานค่อนข้างน้อย 

ปัจจุบนัมกัใชท้  าหนา้ท่ีไดห้ลายอยา่งในการติดต่อแลกเปล่ียนข่าวสารกบัคอมพิวเตอร์ ส าหรับ Application 

หมายถึงซอฟตแ์วร์ท่ีใชเ้พื่อช่วยการท างานของผูใ้ช ้(User) โดย Application จะตอ้งมีส่ิงท่ีเรียกวา่ ส่วนติดต่อ

กบัผูใ้ช ้(User Interface หรือ UI) เพื่อเป็นตวักลางการใชง้านต่าง ๆ 

แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์ประชากรในเร่ืองขนาดโครงสร้างการกระจายตวัและการ

เปล่ียนแปลงประชากรในเชิงท่ีสัมพนัธ์กับปัจจัยทางเศรษฐกิจ สังคม และวฒันธรรมอ่ืนๆปัจจัยทาง

ประชากรอาจเป็นไดท้ั้งสาเหตุและผลของปรากฏการณ์ทางเศรษฐกิจ สังคมและวฒันธรรม (วชิรวชัร งาม

ละม่อม, 2558) 

แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

การตลาดเป็นกิจกรรมท่ีท าให้สินคา้หรือบริการเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ และ

เป็นกิจกรรมท่ีมนุษยก์ระท าข้ึนเพื่อสนองความตอ้งการของมนุษยด์ว้ยกนั เพื่อให้ไดรั้บความพอใจโดยผา่น

กระบวนการแลกเปล่ียนซ่ึงกล่าวไดว้า่เป็นกระบวนการทางการบริหาร ให้บุคคลและกลุ่มไดรั้บส่ิงท่ีสนอง

ความจ าเป็นความต้องการจ าการสร้างและแลกเปล่ียนระหว่างผลิตภณัฑ์และมูลค่าของผลิตภณัฑ์ ส่วน



ประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งองคก์รใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่

กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาหน่าย การส่งเสริมการตลาด (Kotler ,2003) 

แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือ 

ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ยปัจจยัภายใน 4 ประการ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ

และทศันะคติของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้และบริการ จะสะทอ้นถึงความตอ้งการต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคให้

เกิดความตระหนกัตอ้งการสินคา้ท่ีมีให้เลือกอยา่งหลากหลาย มีการท าการตลาดแลว้ผูบ้ริโภคเขา้มามีส่วน

ร่วมในการท ากิจกรรมนั้น ๆ เพื่อท าให้ลูกคา้มีแรงกระตุน้ในการเลือกซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วยิ่งข้ึน 

สุดทา้ยน าผลมาซ่ึงการประเมินค่าทางเลือกและตดัสินใจซ้ือสินคา้ในท่ีสุด และในการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค (Four Views of Consumer Decision Making) จะพิจารณาถึงทศันะส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสาเหตุและ

วธีิการซ่ึงบุคคลตดัสินใจซ้ือ (Kotler ,2000) 

แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 

การวิ เคราะห์พฤติกรรมผู ้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) หมายถึง การวิจัยค้นหา

พฤติกรรมผูบ้ริโภคด้านการซ้ือ และการบริโภคของผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคผลการวิจยั คน้ควา้ท่ีไดจ้ะช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถจดักลยุทธ์ทางการตลาดท่ี

สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้งและชดัเจนเหมาะสม (ศิริวรรณ,2538) 

 

วธีิการด าเนินการวจัิย 

ขนาดของกลุ่มประชากร  

เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนกลุ่มประชากรท่ีเคยซ้ือสินค้าผ่าน Application 7-Eleven TH ใน

การศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงก าหนดกลุ่มตวัอยา่งอา้งอิงจากสูตรของ Cochran (เบญจพนธ์, 2564) โดยผูว้ิจยั

ตอ้งการสุ่มตวัอยา่งท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 % และมีค่าความคลาดเคล่ือนท่ี 5% จากการค านวณจ านวนกลุ่ม

ตวัอยา่งตอ้งการศึกษาจึงเท่ากบั 405 คน 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกับปัจจัยประชากรศาสตร์(ปัจจัยส่วนบุคคล) ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชีพ รายได ้สถานภาพ และลกัษณะท่ีอยู่อาศยั เป็นแบบสอบถามแบบตรวจสอบ

รายการ (Check List) ใหเ้ลือกตอบตามความเป็นจริง 



ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามคดักรองเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอบถามและค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าสินค้าในร้านสะดวกซ้ือผ่านทาง Application Online ได้แก่ ความถ่ีในการซ้ือสินค้าผ่านทาง

แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ แอพพลิเคชัน่ท่ีเคยใชซ้ื้อสินคา้ ความพอใจในการใชแ้อพพลิเคชัน่ในการซ้ือสินคา้ท่ี

ผ่านมา รวมถึงแอพพลิเคชั่นท่ีนึกถึงเป็นอันดับแรกเม่ือต้องการซ้ือสินค้าออนไลน์ โดยลักษณะ

แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) 

ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัการประเมินการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ว่ามีความ

คิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัด้านต่างๆ ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด รวมถึงระดบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงค าถามในส่วนน้ีมี

ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑ์ในการก าหนดค่าน ้ าหนกั

ของการประเมินเป็น 5 ระดบัตามวธีิของลิเคิร์ท (Five-Point Likert Scales) 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ปัจจยัประชากรศาสตร์(ปัจจยัส่วนบุคคล)ไดแ้ก่ เพศ, อายุ, ระดบัการศึกษา, 

อาชีพ, รายได,้ ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัและสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม ใชว้ิธีค  านวณโดยแจกแจงความถ่ี 

(Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) 

ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix)ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์

(Product), ราคา (Price), ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ของผูบ้ริโภค

ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน Application 7-Eleven TH ไดแ้ก่ การหาค่าเฉล่ีย 

(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviations) 

ส่วนท่ี 3 ปัจจยัประชากรศาสตร์(ปัจจยัส่วนบุคคล)เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, อาชีพ, รายได้, 

ลกัษณะท่ีอยู่อาศยัและสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ผ่าน Application 7-Eleven TH โดยใช้สถิติการทดสอบไคสแคว(์Chi-Square) เพื่อทดสอบว่าปัจจยั

ประชากรศาสตร์(ปัจจยัส่วนบุคคล) ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Application 

7-Eleven TH มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ส่วนท่ี 4 ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Application 7-Eleven TH โดยใชส้ถิติการทดสอบไคสแคว(์Chi-Square) เพื่อทดสอบ

ว่าส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผา่น Application 7-Eleven TH มีนยัสาคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



ผลการวจัิย 

1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 398 คน พบวา่ กลุ่ม 
ตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 20-30 ปี ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ  
พนักงานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 15,001–30,000 บาท สถานภาพโสดและมีลกัษณะท่ีอยู่ 
อาศยัแบบบา้นเด่ียว/บา้นทาวน์เฮา้ส์ มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่น Application 7-Eleven TH ส่วนใหญ่อยูท่ี่
เดือนละ 2-3 คร้ัง 

2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ของกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 398 คน พบว่า โดยรวมของ 4 ด้านมีระดบัความคิดเห็นในระดบัมากทั้งหมด ทั้งด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

3. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ด้านเพศ, อายุ, ระดบัการศึกษา, อาชีพ, รายได้, ลกัษณะท่ีอยู่อาศยั
สถานภาพ และประสบการณ์ในการซ้ือสินค้ามีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่าน 
Application 7-Eleven TH พบว่าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ อย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 คือ ดา้นประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ (P = 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.050) ดา้นเพศ (P = 
0.217), ระดบัการศึกษา (P = 0.135), อาชีพ (P = 0.157), รายได ้(P = 0.732), สถานภาพ (P = 0.912) และท่ีอยู ่
(P = 0.104) ซ่ึงมีค่า P มากกวา่ 0.050 จึงเป็นปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่น Application 7-Eleven TH มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ ดา้นอาย ุ(P = 0.041) ซ่ึงมีค่า P นอ้ย
กวา่ 0.050 จึงเป็นปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Application 7-
Eleven TH มีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product), ราคา (Price), 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน Application 7-Eleven TH พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing 
Mix) ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (P 
= 0.046) ค่า P น้อยกว่า 0.050 ส่วนด้านผลิตภณัฑ์ (P = 0.124) ด้านราคา (P = 0.462) และการส่งเสริมการ
ขาย (P = 0.692) ซ่ึงมีค่า P มากกวา่ 0.050 จึงเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ท่ีไม่
มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

อภิปรายผล 
1. จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง จึงควรน าขอ้มูลดงักล่าว

มาก าหนดเป็นลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย และน าไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม เพื่อท า ให้ 
Application ไดก้ารตอบรับท่ีดีจากผูบ้ริโภค 



2. จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ของกลุ่ม
ตวัอย่างแสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคเห็นด้วยกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ท่ีเรา
ก าหนดดงันั้นจึงควรน ารายละเอียดของขอ้มูลดงักล่าวน ามาใชใ้นการวางแผนการตลาดในอนาคต  

3. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ, อายุ, ระดบัการศึกษา, อาชีพ, รายได,้ ลกัษณะท่ีอยู่อาศยั, 
สถานภาพ และประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ผา่น Application ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่น Application 7-Eleven TH แสดงให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการบริโภคในอนาคต
มีแนวโน้มท่ีจะตัดสินใจใช้ Application 7-Eleven TH ในการซ้ือแน่นอน ส่วนเร่ืองข้อมูลปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ, ระดบัการศึกษา, อาชีพ, รายได,้ ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั, สถานภาพ และประสบการณ์
ท่ีแตกต่างกนั ไม่ไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Application และในส่วนของปัจจยัทางดา้นอายุควร
น ารายละเอียดของขอ้มูลดงักล่าวมาใชใ้นการวางแผนการตลาดในอนาคต 

4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product), ราคา (Price), 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Application แสดงให้เห็นวา่ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Application  7-Eleven TH และในส่วนของคุณภาพของผลิตภณัฑ ์(Product) และ
การตั้งราคา (Price) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ท่ีแตกต่างกนั ไม่ไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่น Application 7-Eleven TH 
 

ข้อเสนอแนะ 
1. จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ หากผูป้ระกอบการน าขอ้มูลดงักล่าวมา

ก าหนดเป็นลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย หรือน าไปกาหนดกลยุทธ์ทางการตลาด อาจศึกษาเป็นแนวทางได้ แต่
แนะน าให้เก็บขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อท่ีจะไดข้อ้มูลท่ีมีความกระจายมากกวา่น้ี เพื่อท่ีจะไดก้ าหนดกลยุทธ์ให้ตรง
กบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายและส่งผลใหเ้กิดการตดัสินใจใช ้Application ในการซ้ือมากข้ึน 

2. จากผลการวิ เคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) หาก
ผูป้ระกอบการจะน าขอ้มูลดงักล่าวไปใช ้ตอ้งพิจารณารายละเอียดของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
(Marketing Mix) เพิ่มเติมโดยละเอียดในแต่ละด้าน เพื่อท่ีจะท าให้เกิดความผิดพลาดในการวางแผนทาง
การตลาดท่ีนอ้ยลง 

3. จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น Application 7-Eleven TH 
หากผูป้ระกอบการตอ้งการท าตลาดในระยะยาว แนะน าให้เก็บขอ้มูลเพิ่มเติม เจาะจงพื้นท่ี เพราะขอ้มูลท่ีมี
อาจเกิดจากการกระจายของขอ้มูลค่อนขา้งนอ้ยท าใหค้วามสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือไม่ชดัเจน นอกจากน้ี
ผูป้ระกอบการตอ้งน าขอ้มูลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ
มาร่วมในการก าหนดกลยทุธ์วางแผนพฒันาผลิตภณัฑแ์ละวางแผนทางการตลาด 
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