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Factors affecting the purchase decision through the LAZADA application 
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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ.เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาด ค่านิยมและการสื่อสารแบบปากต่อปากที่มีอิทธิพล
ต่อการซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA โดยวิธีวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือกลุ่มผู้บริโภคที่เลย
ซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น LAZADA และเครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถามจ่านวน 400 ชุด และเครื่อง
ที่ใช้ในการวิจัยคือ แบบสอบถามมีค่าสัมประสิทธิ์ความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.894 วิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้การถดถอยเชิงพหุ       
( Multiple Regression Analysis ) ผลกาวิจัยคือ ด้านปัจจัยทางการตลาด ( X1 ) ด้านค่านิยม ( X2 ) และด้านการสื่อสาร
แบบปากต่อปาก  ( X3 ) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน ( Y ) ยังมีนัยส่าคัญทางสถิติ 0.05 และสมการ

พยากรณ์คือ 𝛾= 0.481 + ( 0.235 ) X1 + ( 0.371 ) X2 + ( 0.231 ) X3  

ค าส าคัญ : ปัจจัยทางการตลาด  ค่านิยม  การสื่อสารแบบปากต่อปาก 

Abstract  

This research aims to study marketing factors, value and word-of-mouth communication affecting 
the purchase decision through the LAZADA application by using the quantitative research. The sample 
used in this research was consumer who bought products through the LAZADA application. The 
questionnaire was used as a research tool to collect the data 400 respondents with coefficient 
confidence of 0.894. The data were analyzed by using multiple regression analysis. The results reveal that 
market factors (X1), values (X2), and word of mouth (X3)  affecting purchasing decision via Lazada 

application  with  statistical significance of 0.05 and the predicted equation was 𝛾= 0.481 + (0.235) X1 + 
(0.371) X2 + (0.231) X3Influence of purchasing decision via application also had a statistical significance of 

0.05 and the predicted equation was 𝛾 =  0.481 + ( 0.239 ) X1 + ( 0.401 ) X2 + ( 0.224 ) X3 
 

Keywords: Marketing Factors, Values, Communication 
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บทน า 

 ในอดีตการขนส่งและการเดินทางของมนุษย์สมัยโบราณจะใช้แรงงานจากคน สัตว์ ซึ่งจะไปได้ไม่ไกลนักต่อมาก็ได้มี
การพัฒนามาโดยการใช้เครื่องยนต์ขับเคลื่อนแทนแรงงานคนกับสัตว์ เพื่อให้บรรทุกสิ่งของได้มากขึ้นและเกิดความรวดเร็ว      
(ธีร์วรา บวชชัยภูมิ, 2555 ) จนกลายเป็นส่วนหนึ่งในการด่ารงชีวิตประจ่าวัน โดยการเดินทางประกอบอาชีพบริการขนส่ง
สิ่งของต่างๆ  เมื่อเวลาผ่านไปเทคโนโลยีสารสนเทศได้เข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ่าวันมากขึ้นและเปลี่ยนวิถีการด่าเนินชีวิต
โดยผ่านการติดต่อสื่อสารด้วยระบบอินเตอร์เน็ตทั้งด้านการศึกษา ด้านสังคมและเศรษฐกิจ รวมไปถึงการเลือกซื้อสินค้าที่
เปลี่ยนจากการซื้อสินค้าหน้าร้านแบบดั้งเดิม พัฒนามาเป็นแบบธุรกิจพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ ( E – commerce ) ซึ่งสอดคล้อง
กับความต้องการตามพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันท่ีเน้นในเรื่องของความสะดวกสบายและรวดเร็วเป็นหลัก 

ธุรกจิพาณิชอิเล็กทรอนิกส์ ( E – commerce )หรือธุรกิจออนไลน์เป็นปัจจัยส่าคัญในการด่าเนินชีวิตของคนรุ่นใหม่
โดยเฉพาะการตลาดออนไลน์ ( Online Marketing ) ก่าลังเป็นที่ นิยมกันอย่างแพร่หลาย เพียงแค่การน่าสินค้ามาขายบน
เว็บไซต์เว็บหน่ึงก็เปรียบเสมือนว่ามีรา้นค้าที่ครอบคลุมอยู่ท่ัวโลก สามารถซื้อขายสินค้าและบริการได้ตลอด 24 ช่ัวโมง แบบไม่
มีวันหยุดสามารถท่าให้เป็นที่รู้จักและนิยมมากข้ึนในกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างกว้างขวาง ซึ่งเว็บไซต์ที่มีการขายสินค้าออนไลน์เป็น
ที่แรก ก็คือ ลาซาด้า ( LAZADA ) หรือเว็บไซต์ ( www. LAZADA .co.th ) รวมไปถึงแอปพลิเคช่ัน เนื่องจาก LAZADA เป็น
ผู้น่าทางด้านขายสินค้าออนไลน์ขนาดใหญ่ใน 5 ประเทศของเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ( www.Lazada.com ,2560 ) ถือได้ว่า
เป็นแหล่งช็อปปิ้งออนไลน์ท่ีรวมสินค้าไว้มากท่ีสุดและมมีาตรฐานท่ีมีการขนส่งสินค้าสินค้าฟรีทุกพ้ืนท่ีของประเทศไทย 

 ผู้บริโภคในปัจจุบันให้ความส่าคัญในการพิจารณาปัจจัยต่างๆในการเลือกซื้อสินค้ามากขึ้น โดยการพิจารณาจากส่วน
ของสินค้า ราคา และความสะดวกสบายในการซื้อผลิตภัณฑ์ซึ่งมีผลต่อการที่ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อมากที่สุด (ปาจรีย์ วัฒน
อังกูร,2557 ) นอกจากปัจจัยทางการตลาดแล้วการเลือกซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA ยังมีปัจจัยทางด้านค่านิยมและ
ปัจจัยอื่นๆเข้ามาเกี่ยวข้องในขณะที่การซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นในขณะที่การซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ันนั้นก่อให้เกิดความ
สะดวกสบายเป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภคและผู้ขายก็ยังมีข้อจ่ากัดคือผู้บริโภคจะไม่ได้เห็นตัวสินค้าจริง ดังนั้นการเสนอคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์และบริการจึงมีความส่าคัญเป็นอย่างมากเนื่องจากผู้บริโภคหันมาใส่ใจรายละเอียดในเรื่องของการสั่งซื้อสินค้า
ทางออนไลน์มากขึ้นเกิดการแบ่งปันประสบการณร์ะหว่างผู้บริโภคจากการใช้บริการสั่งซื้อสินค้าผ่าน LAZADA จึงเป็นส่วนช่วย
ในการตัดสินใจซื้อของผู้โภคและท่าให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นในตัวสินค้าเพิ่มมากขึ้น 

 จากการที่ได้กล่าวมาข้างต้น ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคมีความส่าคัญในการด่าเนินธุรกิจ 
ซึ่งจะท่าใหเ้กิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน ท่าให้ผู้ประกอบการธุรกิจมีการน่ากลยุทธ์ทางการตลาดมาเป็นส่วนหนึ่งเพื่อเพิ่ม
ศักยภาพในการให้บริการ ผู้บริหารของ LAZADA จึงงัดกลยุทธ์การเก็บเงินปลายทางมาใช้เพื่อให้ลูกค้าเห็นของก่อนจึงจ่ายเงิน
และระบบการขนส่งที่มีมาตรฐานการดูแลหลังการขายส่าหรับลูกค้าที่ไม่พึ่งพอใจในสินค้าสามารถเปลี่ยนสินค้าได้
(http://www.taychitblog.com, 2015 ) เป็นสิ่งที่ท่าให้ผู้โภคเกิดความเช่ือมั่นในการสั่งซื้อสินค้า  จึงท่าให้ผู้วิจัยมีความ
ต้องการที่จะศึกษาถึงปัจจัยทางการตลาด ค่านิยมและการสื่อสารแบบปากต่อปากที่มีอิทธิพลซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน 
LAZADA ซึ่งผลที่ได้จากการศึกษาในครั้งนี้จะเป็นประโยชน์ต่อกลุ่มผู้บริโภคที่จะน่าไปใช้ประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า 

วัตถุประสงค ์

1.เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาด ค่านิยมและการสื่อสารแบบปากต่อปากที่มีอิทธิพลซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน 
LAZADA ของผู้บริโภคในเขต กรุงเทพมหานครฯ 
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สมมุติฐานการวิจัย  

1. ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครฯ 

2. ปัจจัยด้านค่านิยมที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครฯ 

3. การสื่อสารแบบปากต่อปากท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครฯ 

 

วิธีการด าเนินวิจัย 

 ผู้วิจัยได้ท่าการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน แอพพลิเคช่ัน LAZADA เป็นการวิจัยเชิง
ปริมาณ ( Quantitative Research ) ทีมีรูปแบบการวิจัยเชิงส่ารวจ ( Survey Research ) ผู้วิจัยได้ก่าหนดวิธีการด่าเนินการ
วิจัยและเครื่องมือท่ีใช้ประกอบการวิจัยมีขั้นตอนดังนี้ 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยคือ ผู้บริโภคที่เคยซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานครฯ 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้คือ ผู้บริโภคที่เคยซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA ซึ่งไม่สามารถระบุจ่านวน
ที่แน่นอนได้ ผู้วิจัยจึงได้ก่าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยอาศัยสูตรการค่านวณแบบไม่ทราบจ่านวนป ระชากร  (Non 
Population ) โดยมีการก่าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง มีค่าระดับความเช่ือมั่นท่ี 95% และค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 5% 
หรือ 0.05 (กัลยา วานิชย์บัญชา , 2550) โดยสามารถค่านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างได้ดังนี้ 

  

สูตร  n  =  Z
2

4e2
 

 
ก่าหนดให ้
 n  =  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

 z  =  ค่าระดับความเช่ือมั่นที่ก่าหนดไว้คือ 95% หรือ 1-α /2 = 0.475 (โดยที่ค่าความคลาดเคลื่อน (α) = 0.05) 
สามารถน่าไปเปิดตาราง Z ได้เท่ากับ 1.96 
 e  =   ความคลาดเคลื่อน ซึ่งในที่น้ีก่าหนดไว้ท่ี 5% หรือ 0.05  
  

 แทนค่าสูตรได้ดังนี้ n  = (1.96)
2

4(0.05)2
 

 
   = 384.16 หรือประมาณ 385 ตัวอย่าง 
  
            ดังนั้นจ่านวนกลุ่มตัวอย่างที่ค่านวณได้เท่ากับ 385 ตัวอย่าง และเพื่อป้องกันความผิดพลาดของข้อมูล ผู้วิจัยจึงท่า
การสุ่มตัวอย่างเพิ่มอีก 15 ตัวอย่าง รวมขนาดตัวอย่างทั้งหมดเท่ากับ 400 ตัวอย่าง วิธีการเลือกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีการสุ่มแบบ
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สะดวก ( Convenience Sampling) โดยการแจกแบบสอบถามผู้บริโภคที่เคยซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA ในเขต
กรุงเทพมหานครฯ  
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ แบบสอบถาม ( Questionnaires ) ซึ่งสร้างขึ้นให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์
ของการวิจัยซึ่งแบบสอบถามได้แบ่งออกเป็น 5 ส่วนดังนี ้
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลด้านประชากร ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งมีลักษณะเป็นค่าถามปลายปิด ( Closed – Ended Questions ) โดยมีตัวเลือกให้ผู้ตอบแบบสอบถาม
เลือกตอบเพียงค่าตอบเดียว 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูล ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน 
LAZADA มีลักษณะเป็นค่าถามปลายปิด ( Closed – Ended Questions ) เป็นแบบตรวจสอบรายการโดยให้เลือกค่าตอบ
เป็นทางเลือก 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ตามล่าดับ โดยมีค่าถามทั้งหมดจ่านวน 7 ข้อ 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านค่านิยมที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA 
เป็นลักษณะค่าถามปลายปิด ( Closed – Ended Questions ) เป็นแบบตรวจสอบรายการโดยให้เลือกค่าตอบเป็นทางเลือก 
5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ตามล่าดับ โดยมีค่าถามทั้งหมดจ่านวน 8 ข้อ 
 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคช่ัน LAZADA เป็นลักษณะค่าถามปลายปิด ( Closed – Ended Questions ) เป็นแบบตรวจสอบรายการโดยให้
เลือกค่าตอบเป็นทางเลือก 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ตามล่าดับ โดยมีค่าถามทั้งหมดจ่านวน 5 ข้อ 
 ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลการตัดสินใจซื้อสินค้าแอพพลิเคช่ัน LAZADA ของผู้บริโภคเป็นลักษณะ
ค่าถามปลายปิด ( Closed – Ended Questions ) เป็นแบบตรวจสอบรายการโดยให้เลือกค่าตอบเป็นทางเลือก 5 ระดับ คือ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ตามล่าดับ โดยมีค่าถามทั้งหมดจ่านวน 5 ข้อ 
 การตรวจสอบเคร่ืองมือ 

 การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความน่าเชื่อถือ (Reliability) ของเครื่องมือในการศึกษาวิจัย ถือเป็น
สิ่งส่าคัญ เนื่องจากเครื่องมือการวิจัยจะสะท้อนถึงวัตถุประสงค์และความน่าเช่ือถือ ของงานวิจัย อีกทั้งการทดสอบความ
เที่ยงตรง (Validity) และความเช่ือมั่น (Reliability) ของ เครื่องมือไม่สามารถแยกส่วนออกจากกันได้ แต่ต้องมีความสัมพันธ์
ระหว่างกัน 
 1. ความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Validity) ผู้วิจัยสร้างเครื่องมือส่าหรับวัดการวิจัยศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ันผ่าน LAZADA ของกลุ่มผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แนวคิดและทฤษฎี 
ตลอดจนผลงานที่เกี่ยวข้องเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม และมีการตรวจสอบจากผู้เช่ียวชาญจ่านวน 4 คน เพื่อขอ
ค่าแนะน่าและท่าการปรับปรุงแก้ไขจนมั่นใจว่าเนื้อหานั้นมีความเที่ยงตรง และสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการศึกษาในครั้ง
นี ้
 2. การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ผู้วิจัยได้น่าแบบสอบถามจ่านวน 30 ชุด ไปท่าการทดสอบ (Pre-test) 
กับกลุ่มตัวอย่างท่ีมีลักษณะประชากรใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างจริง จ่านวน 30 คน เนื่องจากเครื่องมือที่ใช้มีลักษณะเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) จึงต้องน่ามาทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธิ์แอลฟาของ 
Cronbach (Cronbach’s Alpha) โดยใช้โปรแกรมส่าเร็จรูป SPSS ในการประมวลผล และน่าข้อบกพร่องมาปรับปรุงแก้ไข
ก่อนน่าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล (ศิริชัย พงษ์วิชัย, 2556) ซึ่งผลการทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถามที่ใช้ใน
การศึกษาวิจัยในครั้งน้ี ได้ค่าระดับความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.947 แสดงว่า เครื่องมือมีความเช่ือมั่นค่อนข้างสูง และแบบสอบถาม
มีความเที่ยงตรง 
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 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

      ผู้วิจัยได้ด่าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อใช้ในการวิเคราะห์ผล จากแหล่งข้อมูล 2 ประเภทดังนี้ 
 1.ข้อมูลปฐมภูมิ ( Primary Data ) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้วิธีการเชิงส่ารวจ (Survey Method ) ใช้
แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริโภคที่เคยซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ่านวน 400 คน 
  2.ข้อมูลทุติยภูมิ ( Secondary Data ) เป็นข้อมูลที่ได้จาการศึกษาค้นคว้าและเก็บรวบรวมข้อมูลบทความทาง
วิชาการ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องเพื่อใช้เป็นกรอบแนวคิดในการท่าวิจัยประกอบการวิเคราะห์ข้อมูลและ
สรุปผล 
 วิเคราะห์ข้อมูล 

     วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ( Descriptive Statistics )  
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยค่านวณหาค่าสถิติ ได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency) และหาค่าร้อยละ (Percentage) 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ปัจจัยทางการตลาด ปัจจัยทางด้านค่านิยม ปัจจัยด้านการสื่อสารแบบปากต่อปาก และ
การตัดสินใจซื้อที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA โดยค่านวณหาค่าสถิติ ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ( Mean ) 
และค่าเบี่ยงเบียนมาตรฐาน ( Standard Deviation ) 
  การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics ) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อหาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน แอพพลิเคช่ัน LAZADA ด้วยวิธีการทางสถิติโดยวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analasis ) เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA ด้วยค่า Sig. 
หากค่า Sig. เท่ากับ .000 ซึ่งร้อยกว่า 0.05 ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า ยอมรับ
สมมติฐานที่ตั้งไว้ตาม แนวทางของ( ประสพชัย พสุนนท์, 2553 ) 

 
สรุปผลการวิจัย 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 53.8 
) อายุระหว่าง 18-25 ปี ( ร้อยละ 43.5 ) การศึกษาระดับปริญญาตรี ( ร้อยละ 54.3 ) มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา (ร้อยละ 
40.5 ) มีรายได้เฉลี่ยน้อยกว่า 15,000 บาท ( ร้อยละ 49.8 ) โดยมูลค่าของผลิตภัณฑ์มีมูลค่า 501 บาทขึ้นไป (ร้อยละ 31.5)
ซื้อผลิตภัณฑ์ Online เป็นส่วนใหญ่ (ร้อยละ 28.5 ) ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อคือ ตนเอง (ร้อยละ 51.0 )รับข้อมูลจากสื่อ
อินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด (ร้อยละ 41.3 ) ซึ่งมีการเปรียบเทียบสินค้าก่อนการซื้อ (ร้อยละ 71.8 ) 
 ส่วนที่ 2 ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA ของผู้ตอบ
แบบสอบถามได้แก่ ปัจจัยทางการตลาดจากการวิเคราะห์พบว่าด้านปัจจัยทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าอยู่ใน
ระดับปานกลาง ( Mean = 3.47 และ S.D = 0.70 )   
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านค่านิยมที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น LAZADA ของผู้ตอบแบบสอบถาม
ได้แก่ ปัจจัยด้านค่านิยมจากการวิเคราะห์พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (Mean = 3.43 และ S.D = 0.66 ) 
 ส่วนที่ 4 ปัจจัยด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น LAZADA ของ
ผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากจากการวิจัยพบว่า โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( Mean = 3.39 
และ S.D = 0.74 ) 
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 ส่วนที่ 5 การตัดสินใจซื้อสินค้าแอพพลิเคช่ัน LAZADA ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ของผู้ตอบ
แบบสอบถามพบว่าโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( Mean = 3.44 และ S.D = 0.72 ) และเพื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
ผู้บริโภคตัดสินใจที่จะซื้อสินค้าเพราะค่าแนะน่าของบุคคลอื่น ( Mean = 3.49 และ S.D =1.13 ) ผู้บริโภคตัดสินใจที่จะซื้อ
สินค้าเพราะมีความสะดวกในการเลือกซื้อ ( Mean = 3.35 และ S.D =1.12 ) ผู้บริโภคตัดสินใจที่จะซื้อสินค้าเพราะสินค้าได้
มาตรฐานและมีความปลอดภัย (Mean = 3.46 และ S.D = 1.07 ) ผู้บริโภคตัดสินใจที่จะซื้อสินค้าเพราะตราสินค้าที่ความ
น่าเช่ือถือ ( Mean = 3.48 และ S.D = 1.01 ) ผู้บริโภคตัดสินใจที่จะซื้อสินค้าเพราะมีการลดราคาสินค้าและมีการจัด
โปรโมช่ัน (Mean = 3.47 และ S.D = 1.05 ) 
  
 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนการถดถอยเชิงพหุของ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน 

แอพพลิเคชั่น LAZADA 

ตารางที่ 1 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนการถดถอยเชิงพหุของ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน 

แอพพลิเคชั่น LAZADA 

  

แหล่งความแปรปรวน Sum of Squares df Mean Square F Sig 

การถดถอย(Regression) 114.808 3 38.269 162.516 0.00 

ส่วนท่ีเหลือ (Residual) 93.251 396 0.235     

Total 208.059 399       

           *นัยส่าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  จากการวิเคราะห์ตารางที่ 1 พบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน แอพพลิเคช่ัน LAZADAจาก
ทั้งหมด 3 ด้าน ได้แก้ ด้านปัจจัยทางการตลาด ด้านค่านิยม และ ปัจจัยด้านการสื่อสารแบบปากต่อปาก ส่งพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อของผู้ตอบแบบสอบถามเมื่อใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression)ที่ระดับนัยส่าคัญ 0.05 ซึ่งปรากฏ
ในตารางที่ 2 
 
ตารางที่ 2 แสดงการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุเมื่อใช้ปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้อสินค้าเป็นตัวแปร 

 ตัวแปรพยากรณ์         ตัวแปร          B    Std.Error        Beta       t            Sig. 

(Constant )                            0.481      0.137      3.521          0.000 
ด้านปัจจัยทางการตลาด           X1             0.239      0.051        0.235    4.702          0.000 
ด้านค่านิยม            X2            0.401      0.059        0.371    6.844           0.000 
ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปาก     X3            0.224      0.045        0.231    4.957           0.000 

R = 0.74, R Square = 0.55, Adjusted R Square = 0.54, Std. Error of the Estimate = 0.48 

 จากการวิเคราะห์ตารางที่ 2 พบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน แอพพลิเคช่ัน LAZADA ทั้ง 3 

ด้าน ประกอบไปด้วย ปัจจัยด้านการตลาด ด้านค่านิยม และด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากดังปรากฏในตารางที่ 2 และจาก

การแสดงผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุสามารถน่ามาเขียนเป็น สมการพยากรณ์ความสัมพันธ์ ระหว่างปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน แอพพลิเคชั่น LAZADA ได้ดั้งนี้  
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  𝑌̂ = 0.481 + ( 0.239 ) X1 + ( 0.401 ) X2 + ( 0.224 ) X3  

 

เมื่อ 𝑌̂แทนค่า การตัดสินใจซื้อสินค้าแอพพลิเคช่ัน LAZADA ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

X1 แทนค่า  ด้านปัจจัยทางการตลาด 

X2 แทนค่า  ด้านค่านิยม 

X3 แทนค่า ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปาก 

 จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุพบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน แอพพลิเคช่ัน LAZADA  จะมี

ความสัมพันธ์เป็นไปในทิศทางเดี่ยวกันกับ ปัจจัยทางการตลาด ค่านิยม และการสื่อสารแบบปากต่อปาก ที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าและสามรถสรุปผลการทดสอบสมมุติฐานการวิจัยได้ดังแสดงในตารางที่ 3 

 

ตารางที่ 3 แสดงผลสรปการทดสอบสมมุติฐานการวิจัย  

 สมมตุิฐาน        ผลการวิจัย 

ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น LAZADA    สนับสนุน 

ปัจจัยด้านค่านิยมที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น LAZADA    สนับสนุน 

ปัจจัยด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA  สนับสนุน 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

            การศึกษาวิจัยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน แอพพลิเคช่ัน LAZADA ผู้วิจัยได้อภิปรายตาม
วัตถุประสงค์ของการวิจัย ดั้งน้ี เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาด ค่านิยมและการสื่อสารแบบปากต่อปากท่ีมีอิทธิพลซื้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่น LAZADA  
               ด้านปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น LAZADA จากการวิเคราะห์พบว่าอยู่ใน
ระดับปานกลางโดยผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นว่าขั้นตอนในการสั่งซื้อสินค้ามีความสะดวกรวดเร็ว ราคาเหมาะสมเมื่อ
เปรียบเทียบกับคุณภาพสินค้า มีหลายระดับราคาในเลือก การโฆษณาเว็บไซต์มีความน่าถือ สินค้าที่ขายมีคุณภาพเป็นไปตามที่
ได้ลงประกาศจริงซึ่งสอดคล้องทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของ  ฉัตยาพร เสมอใจ ( 2550:46) ที่ได้กล่าวไว้ว่าผู้บริโภคมักจะต้อง
ตัดสินใจในทางเลือกต่างๆของสินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ่ากัดของ
สถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส่าคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน 
                ดา้นปัจจัยด้านค่านิยมที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA จากการวิเคราะห์พบว่าอยู่ใน
ระดับปานกลางโดยผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า สินค้ามีส่วนในการก่าหนดบุคลิกของบุคคลเมื่อสั่งซื้อสินค้าและเกิด
ความมั่นใจ แสดงถึงตัวตนผู้บริโภค มีการเปรียบเทียบระหว่างผู้ใช้แอพพลิเคช่ันกับบุคคลอื่น ระบบการจัดส่งสินค้ามี
ประสิทธิภาพตรงตามเวลาฟรีทั่วทุกพื้นที่  ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีเรื่องค่านิยมทางจิตใจและการตัดสินใจของ  
จุฑารัตน์ เอื้ออ่านวย ( 2549 ) ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า ค่านิยมส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าเพราะท่าให้รู้สึกมั่นใจ
เมื่อได้พบปะกับบุคคลอื่น 
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               ด้านปัจจัยการสื่อสารแบบปากต่อปากที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA จากการ
วิเคราะห์พบว่าอยู่ในระดับปานกลางโดยผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า ผู้บริโภคมีการแบ่งปันประสบการณ์ในการสั่งซื้อ
สินค้าแก่บุคคลอื่น มีการบอกต่อไปยังบุคคลอื่นว่าแอพพลิเคช่ัน LAZADA มีความน่าเช่ือถือและไว้ว่างใจได้ ผู้บริโภคมีการ
ค้นหาข้อมูลของสินค้าทางอินเทอร์เน็ตก่อนการสั่งซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภพพรหมินทร์ 
วโรตม์วัฒนานนท ( 2558 ) ที่ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการสื่อสารแบบปากต่อปากในยุคดิจิทัล ได้อธิบายไว้ว่า การ
สื่อสารแบบปากต่อปากนั้นเป็นการสื่อสารที่มีพลังและมีน้่าหนักในการสร้างความเช่ือถือมากกว่าการโฆษณาในรูปแบบอื่นๆ 
เนื่องจากข้อมูลข่าวที่มีการส่งต่อหรือบอกต่อกันในโลกสังคมออนไลน์ มักจะเป็นการส่งมาจากบุคคลที่มีความใกล้ชิดกัน 
  จากผลการศึกษาพบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอปพลิเคช่ัน LAZADA ทั้ง 3 ด้าน อยู่ใน
ระดับปานกลาง 
 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย และข้อเสนอแนะการวิจัยครั้งต่อไป 

 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

             1.ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยทางการตลาดตระหนักถึงการสั่งซื้อสินผ่านแอพพลิเคช่ัน LAZADA 
แบบปานกลางดังน้ันควรให้ความส่าคัญและพัฒนาให้แอพพลิเคช่ันมีคุณภาพและความน่าเช่ือถือมากยิ่งขึ้นให้ความส่าคัญกับ
การโฆษณาให้เพิ่มมากขึ้นโดยเน้นเพื่อสร้างความน่าเชื่อถือและความน่าสนใจแก่ผลิตภัณฑ์ 
              2.ความคิดเห็นปัจจัยค่านิยมและด้านการสื่อสารแบบปากต่อปาก ผู้ตอบแบบสอบถามมีการค้นหาข้อมูลก่อนการ
สั่งซื้อสินค้าผู้ประกอบการควรมีการสร้างความแปลกใหม่ของแอพพลิเคช่ัน ให้มีความทันสมัยมากขึ้นรวมถึงการตอบค่าถาม
ต่างๆหรือแก้ไขข้อผิดพลาดต่างๆที่มีบุคคลน่ามาแสดงความคิดเห็นไว้ให้ครอบคลุมเพื่อให้ผู้บริโภคได้ข้อมูลที่มีคุณภาพมาก
ที่สุด 
 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 

              เพื่อให้การศึกษาในครั้งนี้สามารถขยายออกไปในทัศนคติที่กว้างขึ้น เพื่อเป็นประโยชน์ในการตัดสินใจซื้อสินค้า
ผ่านแอพพลิเคชั่น LAZADA ผู้วิจัยขอเสนอแนะประเด็นส่าหรับการท่าวิจัยครั้งต่อไปดังน้ี 
              1.แนะน่าให้มีการน่าสถิติอื่นมาใช้ในการวิเคราะห์ที่นอกเหนือจากท่ีใช้วิเคราะห์ผลให้ครั้งนี้เพื่อให้ได้ผลวิเคราะห์ที่
มีความหลากหลายและมีความน่าสนใจมากยิ่งข้ึนในครั้งต่อไป 
              2. แนะน่าให้ขยายขอบเขตของกลุ่มตัวอย่างในพื้นที่การเก็บแบบสอบถามให้กว้างขึ้นเพื่อความคิดเห็นที่มีความ
หลากหลายมากยิ่งขึ้นและการเพิ่มรายละเอียดให้มากขึ้นในการท่าวิจัยครั้งหน้า 
             3.แนะให้เพิ่มความน่าสนใจในการศึกษาโดยการเพิ่มตัวแปรอื่นๆที่มีความเกี่ยวข้องกับเรื่องที่ก่าลังศึกษาอยู่เพื่อให้
การศึกษามีความครอบคลุมและได้ประโยชน์สูงสุด 
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