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การศึกษาวิจัยเรื่อง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านสื่อดิจิทัล (DIMC) และความ

นา่เช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ที่มีความสมัพนัธต์อ่พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ของ
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง โดยกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ที่ใช ้
บริการสั่งซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ในจังหวัดระยอง จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น 
เครือ่งมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลูและใชส้ถิติในการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ คา่เฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
การวิเคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดียว และการวิเคราะหส์มัประสิทธแ์บบเพียรส์นั ผลการวิจยัพบว่า ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 24–28 ปีโดยมีระดับการศึกษาปริญญาตรีอาชีพ ส่วนใหญ่ คือ 
พนกังานบริษัทเอกชน มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท และมีสถานภาพโสด โดยผูบ้รโิภคมีความ
คิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านสื่อดิจิทลัโดยรวมอยู่ในระดบัดี  และ
ผูบ้รโิภคมีความคิดเห็นตอ่ระดบัความส าคญัของความน่าเช่ือถือของแอปพลเิคชั่นโดยรวมอยู่ในระดบัดี  ผลการ
ทดสอบสมมติฐานผูบ้ริโภคที่มีลกัษณะประชากรศาสตรท์ี่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลเิคชั่น Shope ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองแตกตา่งกนั การสือ่สารการตลาดแบบบรูณา
การผ่านสื่อดิจิทลั (DIMC) มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง สว่นความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชั่น Shopeeของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองดา้นระยะเวลาในการ
กลบัมาซือ้สนิคา้อีกครัง้ อยา่งมีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 
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The purposes of this research are to study digital integrated marketing communication 

and the reliability of application relating to consumer’s buying behavior with the Shopee application 
among members of Generation Y in Rayong, Thailand. The sample groups used in the research were 
400 consumers. The questionnaire was used as a tool in collecting the data. The statistics used in 
the analysis included percentage, mean, standard deviation, a t-test, One-Way Analysis and the 
Pearson product moment correlation coefficient. The research found that the consumers were mostly 
single females, aged 24 to 28 years, held a Bachelor's degree, worked as private company 
employees with a monthly income of 20,000 to 30,000 Baht. Consumer opinions on the importance of 
integrated marketing communications through digital media were at a good level and consumers 
also had opinions on the importance of overall application reliability at a good level. With regard to 
the results of the hypothesis testing of consumers with different demographic characteristics, they 
had different purchasing decision behaviors through the Shopee application among Generation Y 
consumers in Rayong. The factor of digital integrated marketing communication (DIMC) correlated 
with the purchasing decision behaviors via the Shopee application among members of Generation Y. 
The reliability of the application was related to the purchasing decision behavior through the Shopee 
application by Generation Y consumers in Rayong in terms of the time to come back to buy products 
again at statistically significantly at the 0.05 level. 
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กติตกิรรมประกาศ 
  

สารนิพนธฉ์บบันีส้  าเร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ยความอนุเคราะหข์องอาจารย์ ดร.พิชัย ภู่สัมพันธ ์
อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ ท่ีไดใ้หค้  าปรกึษาแนะน า และขอ้คิดเห็นตา่ง ๆ ในการท าวิจยั ตลอดจน
การตรวจแกไ้ขขอ้บกพรอ่ง จนท าใหส้ารนิพนธฉ์บบันีเ้สร็จสมบรูณ์ ซึ่งผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคณุใน
ความเมตตาของท่านเป็นอย่างสงูไว ้ณ ท่ีนี ้ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคณุ รองศาสตราจารย ์ดร. จิโรจน ์
บุรณศิริ ท่ีกรุณาให้ความอนุเคราะห์เป็นประธานในการสอบ  และขอกราบขอบพระคุณรอง
ศาสตราจารยส์พุาดา สิริกตุตา และอาจารย ์ดร.วรนิทรา ศิริสทุธิกลุ ท่ีกรุณาใหค้วามอนเุคราะหเ์ป็น
ผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถามแกไ้ขเครื่องมือในการวิจยัใหส้มบรูณ์ ผูว้ิจยัรูส้ึกซาบซึง้ในความกรุณา
ของคณาจารยท์กุท่าน ท่ีกรุณาใหค้  าปรกึษาแนะน าแนวทางในการท าสารนิพนธ์ ฉบบันีต้ัง้แตเ่ริ่มตน้
จนส าเรจ็สมบรูณ ์จงึขอกราบขอบพระคณุเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสนี ้

ขอขอบคณุผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีกรุณาใหค้วามอนุเคราะหต์อบแบบสอบถามจน
ท าใหส้ารนิพนธ์ฉบบันีส้  าเร็จรุล่วงไปดว้ยดี ขอขอบคณุบิดามารดา ผูซ้ึ่งใหชี้วิต ความรกั อบรมสั่ง
สอน และเป็นก าลังใจมาโดยตลอด ตลอดจนเพ่ือน พ่ี น้อง ๆ MBA การตลาด รุ่น 21 ท่ีให้ความ
ชว่ยเหลือและค าแนะน าตา่ง ๆ ท่ีชว่ยใหส้ารนิพนธฉ์บบันีส้มบรูณส์ าเรจ็ดว้ยดี 

และทา้ยสุดนี ้ผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่างานวิจยันีจ้ะเป็นประโยชนส์  าหรบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งใน
การท่ีจะเป็นแนวทางในการปรบัปรุงและก าหนดกลยทุธท์างดา้นการตลาดใหต้รงกับความตอ้งการ
ของผูบ้รโิภค 
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ภาพรวมการใชอ้ินเตอรเ์น็ต  (ชั่วโมง/วนั)
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10.36 10.35

Baby Boomer Gen X Gen Y Gen Z

บทที ่1 
บทน า 

ภูมิหลัง 
ปัจจุบนัอินเทอรเ์น็ตและเทคโนโลยีเขา้มามีบทบาทส าคญัต่อชีวิตประจ าวนัอย่างมาก 

และความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีส่ือสารพฒันาไปอย่างรวดเร็ว เช่น อปุกรณไ์ฟฟ้า  การคมนาคม 
การส่ือสาร ระบบโลจิสติกส ์ลว้นแลว้แต่ถูกพัฒนาดว้ยเทคโนโลยีในการเพิ่มศกัยภาพ และเพ่ือ
ตอบสนองตอ่ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดว้ยธุรกรรมตา่ง ๆ ท่ีเกิดขึน้บนโลกออนไลนเ์พิ่มมากขึน้  
ส่งผลกระทบตอ่การเปล่ียนแปลงทัง้ดา้นเศรษฐกิจและสงัคมอย่างมาก จากการส ารวจพฤติกรรม
ผูใ้ชอิ้นเทอรเ์น็ตในประเทศไทย ปี 2562 ของ ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์(สพธอ.) 
หรือ ETDA พบว่า คนไทยใช้อินเทอรเ์น็ตเฉล่ียอยู่ท่ี  10 ชั่ วโมง 22 นาทีต่อวัน ซึ่งเพิ่มขึน้อย่าง
ตอ่เน่ืองจากปีท่ีผ่าน ๆ มา ซึ่งส่วนหนึ่งมาจากพฤติกรรมการใชอิ้นเทอรเ์น็ตในกิจวตัรประจ าวนัท่ี
เพิ่มมากขึน้ และจากขอ้มูลการส ารวจของส านกังานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ์(สพธอ.)  
หรือ ETDA พบว่า เม่ือแยกตาม Generation กลุ่ม Gen Y (อาย ุ19-38 ปี) มีการใชอิ้นเทอรเ์น็ตสูง
ท่ีสุด จ านวน 10 ชั่วโมง 36 นาที รองลงมาคือ Gen Z (อายุนอ้ยกว่า 19 ปี) จ  านวน 10 ชั่วโมง 35 
นาที  Baby Boomer (อายุ 55-73 ปี) จ  านวน 10 ชั่วโมง และ Gen X (อายุ 39-54 ปี) จ  านวน 9 
ชั่วโมง 49 นาที ซึ่ง Gen Y เป็นกลุ่มท่ีมีการใชอิ้นเทอรเ์น็ตโดยเฉล่ียต่อวนัมากท่ีสดุ เน่ืองจากอาจ
เป็นเพราะกลุ่มคนวัยท างาน ท่ีตอ้งการใชอิ้นเทอรเ์น็ตในการท างานและคน้หาขอ้มูลต่าง ๆ ดัง
ภาพประกอบ 1 

 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงจ านวนชั่วโมงการใชอิ้นเทอรเ์น็ตโดยเฉล่ียตอ่วนั ในแตล่ะ Generation 

ท่ีมา : ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส.์ (2562) 
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เม่ือเทคโนโลยีและอินเตอรเ์น็ตมีอิทธิพลภายในชีวิตประจ าวนัมากยิ่งขึน้ จึงส่งผลต่อ
พฤติกรรมของผูบ้รโิภคและพฤติกรรมในการซือ้สินคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไป สง่ผลกระทบตอ่ภาคธุรกิจ
ท่ีจะตอ้งมีการปรบัตวัใหเ้ขา้กับการตลาดออนไลน์และส่ือดิจิทัลมากขึน้ จ  าเป็นท่ีจะตอ้งปรบักล
ยุทธ์ต่าง ๆ การน าเสนอขายสินคา้และบริการ การส่ือสารให้แก่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้ า
ไดม้ากยิ่งขึน้และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ ภาคธุรกิจจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งปรบัตวัใหท้นัต่อ
การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี และการส่ือสารท่ีเปล่ียนไป เพ่ือสามารถด าเนินธุรกิจอยู่ได้ โดย
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัและหันมาใชบ้ริการออนไลนแ์ละซือ้สินคา้ผ่านช่องทางออนไลนม์ากขึ ้น 
เพราะสะดวก อยู่ท่ีไหนเวลาไหนก็สามารถเลือกซือ้สินคา้ได ้อีกทัง้บางรายการยงัมีโปรโมชั่นและ
ราคาท่ีถกูกวา่รา้นคา้ทั่วไป จงึเป็นอีกชอ่งทางท่ีไดร้บัความนิยมอยา่งมากในปัจจบุนั 

กลุ่มบริษัท Sea Group ด าเนินธุรกิจท่ีท าแอปพลิเคชั่นใหผู้บ้ริโภคดาวนโ์หลด ในระบบ 
iOS และ Android ในช่ือว่า Shopee แอปพลิเคชั่น เริ่มก่อตัง้เพียง 1 ปี แตมี่ยอดดาวนโ์หลดถึง 5 
ลา้นดาวนโ์หลด มีรา้นคา้กว่า 10,000 รา้นคา้ มีสินคา้กว่า 65 ลา้นชิน้ และยอดค าสั่งซือ้ในไทย
มากกวา่ 1 ลา้นค าสั่งซือ้ตอ่เดือน (Ammarit, 2560) จึงสามารถกล่าวไดว้่า Shopee คือบรษิัทท่ีน า
เทคโนโลยีเขา้มาพฒันาเพ่ือเขา้ถึงกลุ่มลกูคา้ในรูปแบบแอปพลิเคชั่นออนไลนท่ี์ประสบความส าเร็จ
อย่างมากในระยะเวลาเพียง 1 ปี โดยแอปพลิเคชั่น Shopee สามารถซื ้อสินค้าต่าง ๆ ผ่าน
โทรศัพท์มือถือท่ีมีรา้นค้าออนไลน์ ต่าง ๆ ซึ่งจากภาพประกอบ 2 จะเห็นได้ว่า แอปพลิเคชั่น 
Shopee เป็นช่องทางท่ีใชใ้นการซือ้สินคา้และบริการออนไลนท่ี์มีผู้ใช้มากท่ีสุด คิดเป็น 75.6% 
รองลงมาเป็น  Lazada คิด เป็น  65.5%, Facebook Fanpage คิด เป็น  47.5%, Line คิด เป็น 
38.9%, Instagram คดิเป็น 21.8% และ Twitter คดิเป็น 5.7%  
 

 

 

ภาพประกอบ 2 ชอ่งทางท่ีใชใ้นการซือ้สินคา้และบริการออนไลน ์

ท่ีมา : ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส.์ (2562)  

ระยองเป็นพืน้ท่ีเศรษฐกิจท่ีส าคญัมาก ๆ ของประเทศไทย เป็นแหล่งการจา้งงานแหล่ง
ใหญ่ และเป็นจงัหวดัท่ีผลิตภัณฑม์วลรวมจงัหวดั (GPP) สงูท่ีสุดในประเทศ และผลิตภัณฑม์วล
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รวมจงัหวดัต่อหวัประชากรสงูท่ีสดุดว้ย จงัหวดัระยองมีเศรษฐกิจสาขาหลกั 4 สาขาส าคญั ไดแ้ก่ 
สาขาเกษตรกรรม ปศสุตัว ์และประมง, สาขาอตุสาหกรรม, สาขาเศรษฐกิจ พาณิชยกรรมและการ
คลงั, สาขาการท่องเท่ียวและการบริการ และยงัเป็นจงัหวดัท่ีอยู่ในโครงการระเบียงเขตเศรษฐกิจ
ภาคตะวนัออก (EEC) รว่มกบัอีก 4 จงัหวดัคือ กรุงเทพฯ สมทุรปราการ ฉะเชิงเทรา และชลบรุี ซึ่ง
จะมีงบประมาณลงไปพฒันากระตุน้เศรษฐกิจอีกมหาศาล และสืบเน่ืองจากโครงการนีท้  าใหมี้การ
พัฒนานิคมอุตสาหกรรมอีก 3 แห่งในจังหวดัระยองเพ่ือรองรบัการพัฒนาเขตเศรษฐกิจพิเศษนี ้
ไดแ้ก่ นิคมอตุสาหกรรมเหมราชอีสเทิรน์ซีบอรด์ , นิคมอตุสาหกรรม ซีพี, นิคมอตุสาหกรรมสมารท์ 
พารค์ ซึ่งจะท าใหร้ะยองมีนิคมอตุสาหกรรมทัง้หมด 14 แหง่ มีการวา่จา้งแรงงานเกิดขึน้ และจะท า
ใหร้ะยองมีจ านวนประชากรกลุม่วยัท างานหรือเจนเนอเรชั่น Y มากขึน้ 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ท าใหเ้ห็นว่าการซือ้สินคา้และบริการผ่านช่องทางออนไลนก์ าลัง
เป็นท่ีนิยมอย่างมาก โดยเฉพาะแอปพลิเคชั่น Shopee ท่ีมีผูเ้ลือกใชใ้นการซือ้สินคา้และบริการ
มากท่ีสดุ แตอ่ะไรท่ีท าใหผู้บ้รโิภคเลือกเขา้มาใชบ้ริการ แอปพลิเคชั่น Shopee ซึ่งจากปัญหานีท้  า
ใหผู้ว้ิจยัสนใจจะศกึษาถึงความสมัพนัธร์ะหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลั
และความสมัพนัธด์า้นความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นกับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยอง เพราะปัจจุบันคู่แข่งทาง
การตลาดมีมากขึน้ การแข่งขนัทางการตลาดจึงมีมากตามไปดว้ย การศกึษาจากกลุม่ผูบ้ริโภคเจน
เนอเรชั่น Y ซึ่งเป็นกลุม่ท่ีใชอิ้นเทอรเ์น็ตและเป็นวยัท างานจะท าใหไ้ดข้อ้มลูท่ีเป็นประโยชนม์ากขึน้ 
และจงัหวดัระยองก็เป็นจงัหวดัในพืน้ท่ีอุตสาหกรรม เป็นกลุ่ม EEC ซึ่งจากผลการศึกษาท่ีไดจ้ะ
ช่วยเป็นแนวทางส าหรบัผูบ้ริหารและนักการตลาดส าหรบัน าไปปรบัปรุงแกไ้ขการด าเนินงานให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจบุนั และเพิ่มศกัยภาพในการบริหารจดัการ รวมถึง
พฒันาการใหบ้ริการ ความน่าเช่ือถือและไวว้างใจ เพ่ือรกัษากลุ่มลูกคา้เดิมและดึงดดูกลุ่มลูกคา้
รายใหม ่ๆ เพ่ือครองสว่นแบง่ทางการตลาดใหเ้พิ่มสงูขึน้  

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
การวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี ้

1.เพ่ือศึกษาความแตกต่างดา้นลักษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดวัย เพศ อาย ุ
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพ กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 
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2.เพ่ือศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลั
กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ใน
จงัหวดัระยอง 

3.เพ่ือศึกษาความสมัพนัธด์า้นความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ประกอบดว้ย การ
รูส้ึกอยู่ในโลกของความเป็นจริง การใชง้านง่าย การเป็นผูช้  านาญการ ความไวเ้นือ้เช่ือใจ และการ
เอาใจใส่ต่อผูเ้ย่ียมชมแต่ละราย กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

ความส าคัญของงานวิจัย 
1.เพ่ือให้ผู้ประกอบการ ได้ทราบถึงความส าคัญของปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่ ลักษณะ

ประชากรศาสตร ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล และความน่าเช่ือถือของ
แอปพลิเคชั่น ท่ีมีอิทธิพลและมีความสมัพนัธต์อ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

2.เพ่ือใหผู้ป้ระกอบการ สามารถน าไปประยกุตใ์ชใ้นการวางแผนกลยุทธด์า้นการส่ือสาร
การตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลัใหเ้หมาะสมและมีประสิทธิภาพ ตรงตามความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภค 

3.ท าให้ทราบถึงระดับความส าคัญด้านความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น เพ่ือน าไป
ปรบัปรุงใหเ้กิดความนา่เช่ือถือมากย่ิงขึน้ 

ขอบเขตการวิจัย 
การศกึษาคน้ควา้นี ้มุ่งศกึษาการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลั (DIMC) 

และความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ท่ีมีความสัมพันธต์่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีใช้

บรกิารซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ซึ่งไมท่ราบจ านวนท่ีแนน่อน 
กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ี
ใชบ้ริการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ซึ่งไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ดังนัน้จึงใชสู้ตรการ
ค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบค่าประชากร และไดก้ าหนดค่าความเช่ือมั่น 95% ความ
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ผิดพลาดท่ียอมรบัไดไ้ม่เกิน 5% ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 คน โดยทางผูว้ิจัยไดท้  าการ
ส ารองไว ้15 คน รวมขนาดกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน  

ตัวแปรทีศ่ึกษา 
ตวัแปรในการศกึษาครัง้นี ้สามารถแบง่เป็น 2 กลุ่ม คือ ตวัแปรอิสระ (Independent 

Variables) และตวัแปรตาม (Dependent Variables) ซึ่งมีรายละเอียด ดงันี ้
1.ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ 

1.1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์
1.1.1 เพศ 
1.1.2 อาย ุ
1.1.3 ระดบัการศกึษา 
1.1.4 อาชีพ 
1.1.5 รายได ้
1.1.6 สถานภาพ 

1.2 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดจิิทลั ไดแ้ก่  
1.2.1 การโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Advertising)  
1.2.2 การขายโดยใชพ้นกังานผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Personal Selling)  
1.2.3 การสง่เสรมิการขายผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Sale Promotion)  
1.2.4 การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือดิจิทัล  (Digital Publicity 

and Public Relation)  
1.2.5 การตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Direct Marketing) 

1.3 ความนา่เช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ไดแ้ก่  
1.3.1 การรูส้กึอยูใ่นโลกของความเป็นจรงิ (Real-world feel)  
1.3.2 การใชง้านง่าย (Ease of use)  
1.3.3 การเป็นผูช้  านาญการ (Expertise)  
1.3.4 ความไวเ้นือ้เช่ือใจ (Trustworthiness)  
1.3.5 การเอาใจใสต่อ่ผูเ้ย่ียมชมแตล่ะราย (Tailoring) 

2.ตวัแปรตาม ไดแ้ก่  
2.1 พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค

เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 
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นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
1. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Integrated Marketing 

Communication: DIMC) หมายถึง การท าการตลาดบนโลกออนไลนผ์่านทางอินเทอรเ์น็ตและ
เทคโนโลยี ผสมผสานกันโดยใช้ Social Network กลยุทธ์ทางการตลาด ก าลังเป็นช่องทางท่ี
นกัการตลาดสว่นใหญ่เลือดใช ้ประกอบดว้ย  

การโฆษณาผ่านส่ือดิจิทลั (Digital Advertising) หมายถึง ส่ือโฆษณารูปแบบหนึ่งท่ี
อยู่ในอินเทอรเ์น็ต เป็นโฆษณาออนไลนแ์สดงอยู่บนเครื่องมือคน้หาออนไลน ์สงัคมออนไลน ์หรือ
เว็บไซตด์ว้ยการใชเ้ทคโนโลยี หรือระบบอิเล็กทรอนิกสต์่าง ๆ เพ่ือจูงใจหรือสนบัสนุนใหที้ความ
ตอ้งการซือ้สินคา้หรือบรกิาร 

การขายโดยใชพ้นักงานผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Personal Selling) หมายถึง การใช้
คนเพ่ือท าหนา้ท่ีในการขายสินคา้ รวามถึงการสรา้งความสมัพันธอ์ันดีต่อลูกคา้ เป็นการส่ือสาร
ผ่านอปุกรณห์รือเทคโนโลยีต่าง ๆ ในส่ือดิจิทลับนอินเทอรเ์น็ต หรือผ่านสงัคมออนไลน ์เครื่องมือ
ออนไลนห์รือเว็บไซตโ์ดยการใชเ้ทคโนโลยีหรือระบบอิเล็กทรอนิกสต์า่ง ๆ 

การส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทลั (Digital Sale Promotion) หมายถึง เป็นการจงูใจ
ระยะสัน้ เพ่ือกระตุน้ความตอ้งการซือ้สินคา้หรือบริการ ซึ่งไม่สามารถใชเ้ครื่องมือเดียวได ้ตอ้งใช้
รว่มกับการโฆษณาผ่านส่ือดิจิทลั การตลาดทางตรงผ่านส่ือออนไลน ์อาจเป็นในรูปแบบการลด
แลกแจกแถมผ่านเครื่องมือการส่ือสารออนไลน์และสังคมออนไลน์ หรือเว็บไซต์โดยการใช้
เทคโนโลยีหรือระบบอิเล็กทรอนิกสต์า่ง ๆ 

การให้ข่ าวและประชาสัมพันธ์ผ่ าน ส่ือดิจิทัล  (Digital Publicity and Public 
Relation) หมายถึง การสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มสาธารณะต่าง ๆ เพ่ือให้ได้ข่าวสารการ
ประชาสัมพนัธเ์ชิงบวกจากกลุ่มสาธารณะ สรา้งทศันคติหรือภาพลกัษณท่ี์ดีต่อกิจกรรมในระยะ
ยาว ผ่านการส่ือสารดว้ยส่ือดิจิทัลบนโลกอินเทอรเ์น็ต เครื่องมือการส่ือสารออนไลนแ์ละสังคม
ออนไลน ์หรือเว็บไซตโ์ดยการใชเ้ทคโนโลยีหรือระบบอิเล็กทรอนิกสต์า่ง ๆ 

การตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Direct Marketing) หมายถึง การส่ือสาร
การตลาดโดยการใชเ้ทคโนโลยี หรือระบบอิเล็กทรอนิกสต์า่ง ๆ ระบบตา่ง ๆ เพ่ือใหเ้กิดการส่ือสาร
ทางตรงไปยังกลุ่มเป้าหมายเจาะจงไดเ้ป็นรายบุคคล เพ่ือท าให้เกิดการตอบสนองในทันทีผ่าน
เครื่องมือการส่ือสารทางการตลาดต่าง ๆ ในรูปแบบดิจิทัล ผ่านเทคโนโลยี หรื อระบบ
อิเล็กทรอนิกสต์า่ง ๆ 
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2.แอปพลิเคชั่น (Application) หมายถึง โปรแกรมท่ีท าหนา้ท่ีโดยตรง เจาะจงไปท่ีผูใ้ช้
อาจจะท างานบนมือถือ หรือแท็บเล็ต เช่น โปรแกรมเกมส ์รูปภาพ ซึ่งในงานวิจยันีเ้ป็นโปรแกรมท่ี
ใชส้ั่งซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภค 

3.ความน่าเช่ือถือ หมายถึง ความสามารถในการใหบ้ริการนัน้ตรงกับสญัญาท่ีใหไ้วก้ับ
ลูกค้ามีความถูกต้องแม่นย า และมีความสม ่าเสมอ ท าให้ลูกค้ารูส้ึกว่าการบริการนั้นมีความ
น่าเช่ือถือ ไวว้างใจได ้ในการศกึษาครัง้นีค้วามน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ยงัหมายถึงการ  น าเอา
เทคโนโลยีเขา้มาใชอ้  านวยความสะดวกในชีวิตประจ าวนัโดยไดร้บัขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือและไวว้างใจ
ไดท้  าใหก้ารด าเนินชีวิตง่ายขึน้  

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ในการศกึษาวิจยั เรื่อง “การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลั (DIMC) และ

ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ท่ีมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสิน ใจซือ้สินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง” มีกรอบแนวคิดในการวิจยั 
ดงันี ้
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ตวัแปรตน้                       ตวัแปรตาม 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์
1.เพศ 
2.อาย ุ
3.ระดบัการศกึษา 
4.อาชีพ 
5.รายได ้
6.สถานภาพ 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั  
(Digital Integrated Marketing Communication: DIMC) 
1.การโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Advertising)  
2.การขายโดยใชพ้นกังานผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Personal 
Selling)  
3.การสง่เสรมิการขายผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Sale Promotion)  
4.การใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลั (Digital 
Publicity and Public Relation)  
5.การตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Direct Marketing) 
 
 

ความนา่เช่ือถือของแอปพลิเคชั่น 
1.การรูส้กึอยูใ่นโลกของความเป็นจรงิ (Real-world feel) 
2.การใชง้านง่าย (Ease of use) 
3.การเป็นผูช้  านาญการ (Expertise) 
4.ความไวเ้นือ้เช่ือใจ (Trustworthiness) 
5.การเอาใจใส่ตอ่ผูเ้ย่ียมชมแตล่ะราย (Tailoring) 
 
 

 
 
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภค 
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 
 



  23 

สมมตฐิานในการวิจัย 
1.ลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดวัย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายได ้และ

สถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองแตกตา่งกนั 

2.การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ประกอบดว้ย การโฆษณาผ่านส่ือ
ดิจิทัล (Digital Advertising) การขายโดยใช้พนักงานผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Personal Selling) 
การส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Sale Promotion) การใหข้่าวและประชาสมัพันธผ์่าน
ส่ือดิจิทัล  (Digital Publicity and Public Relation) การตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทัล  (Digital 
Direct Marketing) มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee 
ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

3.ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ประกอบดว้ย การรูส้ึกอยู่ในโลกของความเป็นจริง 
(Real-world feel) การใชง้านง่าย (Ease of use) การเป็นผูช้  านาญการ (Expertise) ความไวเ้นือ้
เช่ือใจ (Trustworthiness) การเอาใจใส่ต่อผู้เย่ียมชมแต่ละราย (Tailoring) มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดั
ระยอง 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 

งานวิจยัครัง้นีเ้ป็นการศกึษา ซึ่งผูว้ิจยัไดศ้ึกษาคน้ควา้ทฤษฎี แนวความคิด ผลงานวิจยั
และเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง โดยก าหนดประเดน็น าเสนอดงัตอ่ไปนี ้

1.แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภค 
2.แนวคดิและทฤษฎีของการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 
3.แนวคดิและทฤษฎีของการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั 
4.ความนา่เช่ือถือของแอปพลิเคชั่น 
5.เจนเนอเรชั่นวาย (Generation Y) 
6.งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 
การศึกษาถึงตลาดผู้บริโภคจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีนักการตลาดจะต้องท าความเข้าใจถึง

พฤติกรรมตา่ง ๆ ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัท่ีสดุ เพ่ือท่ีจะเขา้ใจถึงสาเหตหุรือเหตผุล
ท่ีว่าท าไมผู้บริโภคถึงตัดสินใจซื ้อหรือไม่ซื ้อผลิตภัณฑ์  Phillip Kotler ได้อธิบายถึงการเกิด
พฤติกรรมของผูบ้รโิภคโดยอาศยั S-R Theory ในรูปของแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model 
of Consumer Behavior) ดงัแสดงไวใ้นภาพดงันี ้(อรชร มณีสงฆ,์ 2556) 
 

 
 
 
 

 
 
 

ภาพประกอบ 3 แบบจ าลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

ท่ีมา : อรชร มณีสงฆ ์(2556) 
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1. สิ่งกระตุน้ เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซือ้สินคา้อาจเป็นเหตุจูงใจดา้นเหตุผลหรือดา้น
จิตวิทยาก็ไดส้ิ่งกระตุน้ประกอบดว้ย 2 สว่น คือ  

1.1 สิ่งกระตุน้ทางการตลาด เป็นสิ่งกระตุน้ท่ีเกิดจากการจัดส่วนประสมการตลาด 
โดยนกัการตลาด ประกอบดว้ยสิ่งกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสริมการตลาด เช่น โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีรูปรา่งขนาดเล็ก ก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะกับ 
ผลิตภณัฑแ์ละกลุม่เปา้หมายเพ่ือกระตุน้ใหเ้กิด ความตอ้งการซือ้ เป็นตน้  

1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ เป็นสิ่งกระตุ้นท่ีอยู่ภายนอกท่ีบริษัทควบคุมไม่ได้ ได้แก่ สิ่ง
กระตุน้ด้านเศรษฐกิจ ด้านเทคโนโลยี กฎหมาย ดา้นการเมืองและดา้นวัฒนธรรม เช่น ภาวะ
เศรษฐกิจท่ีเตบิโตรายไดข้องผูบ้ริโภคท่ีสงูขึน้ ซึ่งเป็นสว่นหนึ่งท่ีกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซือ้  

2. คุณลักษณะของผู้ซือ้ (buyer’s characteristics) ไดร้บัอิทธิพลจากปัจจัยต่าง ๆ คือ 
ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางสงัคม ปัจจยัสว่นบคุคล และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา  

2.1 ปัจจัยดา้นวฒันธรรม (cultural factor) วัฒนธรรมเป็นสิ่งท่ีมนุษยส์รา้งขึน้และ
เป็นท่ียอมรบัจากรุน่หนึ่งไปสู่อีกรุน่หนึ่ง วฒันธรรมเป็นสิ่งก าหนดและควบคมุพฤตกิรรมของมนษุย์
ในสงัคม คา่นิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสงัคมและก าหนดความแตกต่างของสงัคม
หนึ่งจากสงัคมหนึ่ง วฒันธรรมแบง่ออกเป็น วฒันธรรมพืน้ฐานของบคุคลในสงัคม วฒันธรรมย่อย
บุคคลในแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะเฉพาะแตกต่างกันซึ่งมีอยู่ในสงัคมขนาดใหญ่และชัน้ของสังคม 
หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดับฐานะท่ีแตกต่างกัน การก าหนดกลยุทธ์
การตลาดตอ้งใหส้อดคลอ้งกบัคา่นิยมในวฒันธรรม  

2.2 ปัจจัยดา้นสังคม (social factor) ปัจจัยทางสังคม ซึ่งประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง
ครอบครวั บทบาทและสถานะจะเป็นสิ่งก าหนดพฤติกรรมการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค กลุ่มอา้งอิง
เป็นกลุ่มท่ีบคุคลเขา้ใจเก่ียวขอ้งดว้ยซึ่งกลุม่นีจ้ะมีอิทธิพลตอ่ทศันคติความคิดเป็นและคา่นิยมของ
บคุคล โดยกลุ่มอา้งอิง ไดแ้ก่ ครอบครวั เพ่ือนสนิท เพ่ือนรว่มงาน กลุ่มบคุคลชัน้น าในสงัคม เพ่ือน
รว่ม สถาบนั ดารานกัแสดง เป็นตน้  

- ครอบครวับคุคลในครอบครวัถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสดุต่อทศันคติความคิดเห็นและ
ค่านิยมของบุคคลเพราะสมาชิกในครอบครวัถือเป็นกลุ่มอา้งอิงกลุ่มแรกท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ของบคุคล  

- บทบาท และสถานะบุคคลจะเก่ียวขอ้งกับกลุ่มคนหลายกลุ่มซึ่งแต่ละบุคคลจะมี
บทบาทและสถานะท่ีแตกตา่งกนัในแต่ละกลุ่ม เช่น เป็นผูค้ิดริเริ่ม ผูต้ดัสินใจซือ้ผูมี้อิทธิพลในการ
ตดัสินใจซือ้ และผูใ้ช ้ 
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- Scharmm and Robert, 2514 (อา้งอิง ) กล่าวว่า ทศันคติและความคิดเห็นไม่ไดมี้
มาตั้งแต่ก าเนิด แต่เป็นสิ่งท่ีเกิดจากการเรียนรูป้ระสบการณ์ การเลียนแบบ และทัศนคตินีย้ัง
สามารถเปล่ียนแปลงได ้ถา้สภาพแวดลอ้มตา่ง ๆ เปล่ียนแปลงไปหรือไดร้บัขอ้มลูใหมเ่พิ่มขึน้  

2.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (personal factor) การตัดสินใจของผู้ซือ้ได้รบัอิทธิพลจาก
ลักษณะส่วนบุคคลทางดา้น ๆ ไดแ้ก่ อายุ วัฏจักรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา 
รูปแบบ การด ารงชีวิตและแนวคดิสว่นบคุคล  

- อายแุละวฏัจกัรของชีวิตเน่ืองจากผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคเลือกซือ้หามาบริโภคขึน้อยู่  
กบัอายขุองผูบ้รโิภค เชน่ ลกัษณะเสือ้ผา้ท่ีใชแ้ตง่กาย เม่ือเป็นทารกก็ใชเ้สือ้ผา้สาหรบัเด็กอ่อนเม่ือ 
เจริญเข้าสู่วัยหนุ่มสาวก็ใช้เสือ้ผ้าส าหรบัวัยรุ่นซึ่งมีมากแบบและมากชุดเป็นตน้ นอกจากอายุ
แลว้วัฏจักรของชีวิตก็มีอิทธิพลเหนือความตอ้งการของผูบ้ริโภคดว้ย โดยความตอ้งการในการ
ผลิตภัณฑแ์ละพฤติกรรมซือ้จะแตกต่างกันไปในแต่ละช่วงของวฏัจกัรชีวิตอาชีพจะน าไปสู่ความ
จ าเป็นและความตอ้งการในผลิตภณัฑท่ี์แตกตา่งกนั  

- โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสหรือความถ่ีท่ีผูบ้ริโภคจะซือ้ผลิตภัณฑข์ึน้อยู่กบัระดบั
รายได้ และการออม การเป็นเจ้าของทรัพยส์ิน ความสามารถในการกู้ยืม การให้สินเช่ือและ
ทศันคตเิก่ียวกบัการจา่ยเงิน  

- รูปแบบการด าเนินชีวิตรูปแบบการด าเนินชีวิตของแต่ละบุคคลจะขึน้อยู่กับ
วฒันธรรมชนชัน้ทางสงัคมและกลุม่อาชีพของแตล่ะบคุคล  

2.4 ปัจจัยดา้นจิตวิทยา (psychological factor) ปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซือ้ ประกอบดว้ย  

- แรงจูงใจ (motivation) คือ ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการท่ีมากเพียงพอท่ีกระตุน้ให้
บคุคลกระท าเพ่ือตอบสนองความตอ้งการโดยท่ีความตอ้งการของแตล่ะบคุคลจะแตกตา่งกนัไป  

- การรบัรู ้(perception) การรบัรูข้องแต่ละบคุคลมีความแตกตา่งกนัโดยสิ่งแวดลอ้ม
หรือประสบการณท่ี์แตกต่างกนัก็จะท าใหก้ารแปลความหมายของการรบัรูข้องแต่ละคนแตกต่าง
กนัไป  

- การเรียนรู ้(learning) คือ การเปล่ียนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของผูบ้ริโภคตอบ
ตอบสนอง หรือพฤติกรรมอนัเป็นผลมาจากไดป้ฏิบตัิประสบการณ ์หรือเกิดขึน้ของสญัชาตญาณ
หรือความรูท่ี้ไดจ้ากการรบัรูส้ิ่งท่ีไม่ค่อยเกิดขึน้มาก่อนนัน้เองดงันัน้ การตลาดจะใชแ้นวคิดนีม้า
เป็นประโยชนด์ว้ยการโฆษณาซ า้ ๆ เพ่ือใหเ้กิดการจงูใจซือ้  
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- ความเช่ือและทศันคติ (belief and attitude) ความรูส้ึกของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
ในทางบวกหรือลบซึ่งจะมีอิทธิพลตอ่การรบัรูแ้ละพฤตกิรรมการตดัสินใจของแตล่ะบคุคล  

3. กระบวนการตดัสินใจของผูซื้อ้ (buyer’s decision process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการ
ตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอนคือการรบัรูค้วามตอ้งการการคน้หาขอ้มูลการ
ประเมินทางเลือกการตดัสินใจซือ้และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้  

3.1 การรบัรูปั้ญหา (Problem recognition) หรือการรบัรูถ้ึงความต้องการ (Need 
recognition) เป็นขัน้ตอนท่ีเกิดขึน้เม่ือผูบ้ริโภครบัรูถ้ึงความแตกต่างระหว่างสภาพความเป็นจริง
และสภาพท่ีตอ้งการจากการกระตุน้จากสิ่งกระตุน้ทัง้ภายนอกและภายใน  

3.2 การคน้หาขอ้มูล (Information search) เม่ือรบัรูถ้ึงปัญหาท่ีเกิดขึน้ ผูบ้ริโภคจะ 
คน้หาขอ้มูลท่ีจ  าเป็นเพ่ือแกปั้ญหา ซึ่งขอ้มูลท่ีตอ้งการนัน้จะหาไดจ้ากแหล่งบุคคล แหล่งชุมชน 
แหลง่การคา้ และแหลง่ทดลอง  

3.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) ข้อมูลท่ีเก่ียวข้องท่ีได้
จากการคน้หาจะถกูน ามาพิจารณาทางเลือกท่ีมีศกัยภาพมากท่ีสุด โดยใชห้ลกัเกณฑใ์นเรื่องของ
คณุภาพ คณุประโยชน ์หรือผลประโยชนท่ี์จะไดร้บั  

3.4 การตดัสินใจ (Purchase Decision) หลังจากประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ แล้ว
ขัน้ตอนนีผู้บ้รโิภคจะท าการตัง้ใจซือ้หรือท าการตดัสินใจซือ้ ซึ่งเป็นการตอบสนองตอ่สิ่งกระตุน้จาก
ทศันคตขิองบคุคลอ่ืน ปัจจยัสถานการณท่ี์คาดคะเนไวห้รือปัจจยัสถานการณท่ี์ไมไ่ดค้าดคะเนไว้  

3.5 พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post purchase behavior) หลงัจากซือ้และ ทดลอง
ใช้ผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกับความพอใจ หรือไม่พอใจผลิตภัณฑ์ 
ผูบ้รโิภคจะท าการประเมินผลการตดัสินใจซือ้ในครัง้แรกนีว้่าใหผ้ลดีหรือไม่ดี ซึ่งถา้ใหผ้ลอออกมา
ดี การเลือกซือ้ซ า้ก็จะเกิดขึน้  

ผูบ้รโิภคท่ีผ่านขัน้ตอนในการซือ้ผลิตภณัฑท์ัง้ 5 ขัน้ตอนเป็นล าดบัขัน้แตใ่นความเป็น
จริง อาจไม่เป็นเช่นนั้นโดยเฉพาะอย่างยิ่งการซือ้ท่ีมีความสลับซับซ้อนของการตัดสินใจน้อย 
ผูบ้รโิภคอาจขา้มขัน้ตอนบางขัน้ตอนไปภายหลงัการซือ้และใชส้ินคา้และบรกิารไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะ
มีประสบการณ ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจสินคา้และบรกิารนัน้ ๆ และจะเก็บไวเ้ป็นขอ้มลูใน
การตดัสินใจซือ้ครัง้ตอ่ไป ดงันัน้ จึงควรท าความเขา้ใจในพฤติกรรมการซือ้สินคา้และบรกิารในแต่
ละขัน้ เพ่ือคน้หาสิ่งท่ีมีอิทธิพลในแต่ละขัน้เพ่ือสรา้งความพอใจให้แก่ผู้บริโภคในทุกระดบัของ
กระบวนการซือ้ ตวัแปรท่ีมีอิทธิพลตอ่กระบวนการตดัสินใจ ไดแ้ก่ อิทธิพลจากสภาพแวดลอ้ม และ
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ความแตกต่างของบุคคลด้านพืน้ฐานและทรัพยากรแรงจูงใจ และความเก่ียวพันทางความรู ้
ทศันคต ิบคุลิกภาพ คา่นิยมและรูปแบบการด าเนินชีวิต (อาภาภรณ ์วธันกลุ, 2555)  

4.การตัดสินใจของผู้ซื ้อ (buyer’s decisions) จะมีการตอบสนองของผู้ซื ้อเป็น
อยา่งไร ขึน้อยูก่บัสิ่งกระตุน้และอิทธิพลของปัจจยัตา่ง ๆ ท่ีกลา่วมาแลว้ในการตดัสินใจซือ้ผูบ้รโิภค
จะมีการตดัสินใจประเดน็ตา่ง ๆ ดงันี ้คือ การเลือกผลิตภณัฑท่ี์จะซือ้การเลือกตราสินคา้ การเลือก
ผูข้าย การเลือกชว่งเวลาในการซือ้และปรมิาณสินคา้ท่ีจะซือ้  

สรุป ทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เช่น สิ่งกระตุน้ทางการ
ตลาด และสิ่งกระตุน้อ่ืน ๆ ส่งผลตอ่คณุลกัษณะของผูซื้อ้ท าใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจของผูซื้อ้ 
และตดัสินใจซือ้โดยเลือกผลิตภณัฑ ์เลือกตราสินคา้ เวลาในการซือ้และปรมิาณในการซือ้  

แนวคิดและทฤษฎีของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
แนวความคิดของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Communication, 

IMC) การส่ือสารดว้ยวิธี “การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ” เป็นกลยทุธว์ิธีการส่ือสารแนวใหม่
ท่ีหลายภาคธุรกิจนิยมน ามาใชก้ันอย่างกวา้งขวางเพ่ือใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคเป้าหมายใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
โดยจุดมุ่งหมายสูงสุด คือ เพ่ือสรา้งภาพพจนโ์ดยรวมของสินคา้ บริการและองคก์ร ซึ่งสามารถ
สรา้งภาพพจนเ์ชิงบวกใหเ้กิดขึน้ในใจของผูบ้รโิภคไดก็้จะเป็นเครื่องมือส าคญัท่ีช่วยสนบัสนนุงาน
ดา้นการตลาดการขายและเป็นท่ีมาของยอดขายซึ่งส่งผลถึงการเติบโตของธุรกิจต่อเน่ืองไปถึง
ความส าเรจ็ในการพฒันาเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศดว้ย (เสรี วงษม์ณฑา, 2547)  

เครื่องมือของการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการจะ
ใชทุ้กรูปแบบของการติดต่อส่ือสารท่ีเหมาะสมกับผูบ้ริโภคกลุ่มนัน้หรือเป็นสิ่งท่ีผูบ้ริโภคเปิดรบั
ประกอบดว้ย  

การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การใช้ส่ือประเภทต่าง ๆ ท่ีสามารถส่งน า
ข่าวสารไปสู่ผูร้บัสารไดอ้ย่างทั่วถึงภายในระยะเวลาอนัรวดเร็วผ่านส่ือมวลชนอนัไดแ้ก่ โทรทศัน์ 
หนังสือพิมพ์ วิทยุ นิตยสารและส่ือเฉพาะกิจ ได้แก่ ป้ายโฆษณากลางแจ้ง โบรชัวร ์แผ่นพับ 
โปสเตอร ์ 

การประชาสมัพนัธ ์(Public Relation) การติดตอ่ส่ือสารขององคก์ารกบักลุ่มตา่ง ๆ ท่ี
มีผลกระทบตอ่ความส าเร็จขององคก์าร ไม่วา่จะเป็นผูข้ายปัจจยัการผลิต ผูถื้อหุน้หรือลกูคา้ โดยมี
วตัถปุระสงคเ์พ่ือสรา้งทศันคติ ความเช่ือ และภาพลกัษณท่ี์ดีต่อองคก์ารหรือผลิตภณัฑต์ลอดจน 
เป็นการใหค้วามรูใ้นเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือแกไ้ขขอ้ผิดพลาดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง  
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การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเครื่องมือระยะสัน้เพ่ือกระตุน้ใหเ้กิดการ
ซือ้หรือขายผลิตภัณฑ ์หรือเป็นสิ่งท่ีจูงใจท่ีมีคณุค่าพิเศษท่ีกระตุน้หน่วยงานขาย, ผูจ้ดัจาหน่าย 
หรือ ผู้บริโภคคนสุดท้าย โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้เกิดการขายในทันทีทันใด (Belch & Belch, 
2001, 11) หรือเป็นเครื่องมือกระตุน้ความตอ้งการซึ่งท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดย
ใชพ้นกังานขาย (Etzel, Walker; & Stanton, 2001: 11) ซึ่งสามารถกระตุน้ความสนใจ ท าใหเ้กิด
การทดลองใช ้หรือการซือ้โดยลกูคา้คนสดุทา้ยหรือบคุคลอ่ืน ๆ ในชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย  

การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง รูปแบบการติดต่อส่ือสาร
จากผู้ส่งสารไปยังผู้รบัข่าวสารโดยตรงอาจเรียกว่าเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล ผู้ส่ง
ข่าวสารจะสามารถรบัรูแ้ละประเมินผลจากผูร้บัข่าวสารไดท้นัที การขายโดยพนกังานขายถือเป็น
ส่ือท่ีส าคญัมาก (เสรี วงษม์ณฑา, 2547) 

การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดต่อส่ือสารของบริษัทไปยัง
ลกูคา้ กลุ่มเปา้หมายโดยตรงเพ่ือใหไ้ดร้บัการตอบสนองหรือการซือ้สินคา้ การตลาดทางตรงไม่ได้
มีเพียงแต่การส่งจดหมายทางตรง หรือส่งแคตตาล็อกสั่งสินค้าทางไปรษณีย ์แต่เก่ียวขอ้งกับ
กิจกรรม ท่ีหลากหลาย เช่น การจัดการฐานข้อมูล การขายตรง การตลาดทางโทรศัพท์ การ
โฆษณาโดยตรงผ่านจดหมายทางตรง อินเตอรเ์น็ต และส่ือสิ่งพิมพ ์หรือส่ือโทรทัศนอ่ื์น ๆ บาง
บริษัทไม่ไดใ้ชช้่องทางการตลาดอ่ืน ๆ นอกจากใชช้่องทางการขายอิสระในการขายสินคา้โดยตรง
ไปยงัลกูคา้ (Kotler, 2003) 

การตลาดโดยการจัดกิจกรรมพิเศษ (Event marketing) เช่น การประกวด, การ
แข่งขัน, การฉลอง, การเปิดตัวสินค้าใหม่ เป็นวิธีท่ีนิยมมากในปัจจุบัน เพราะเป็นการส่ือสาร
การตลาดท่ีสามารถจงูใจใหผู้บ้ริโภคมีส่วนรว่มได ้และสามารถวดัผลไดด้ว้ยจ านวนของผูท่ี้เขา้รว่ม
ในกิจกรรมและสนใจตดิตามกิจกรรมท่ีเกิดขึน้ (เสรี วงษม์ณฑา, 2547)  

การใชผ้ลิตภัณฑเ์ป็นส่ือ (Merchandising) เป็นการจดัท าวสัดสุิ่งของขึน้มา ซึ่งวสัด ุ
สิ่งของเหล่านัน้มีข่าวสารเก่ียวกับสินคา้อยู่ดว้ยอาจจะเป็นโลโก้ ตราสินคา้ ค าขวัญ ผลิตภัณฑ์ 
เหล่านีจ้ะเป็นเสมือนส่ือเคล่ือนท่ี (Moving -Media) ซึ่งก่อให้เกิดการส่ือสารตราสินคา้ (Brand 
Contact) ไดเ้ป็นอยา่งดี (เสรี วงษม์ณฑา, 2547) 

แนวคิดและทฤษฎีของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดจิิทัล 
การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Integrated Marketing 

Communication: DIMC) การใช้การส่ือสารควรจะมองในมุมกว้างถึงส่ือต่าง ๆ ท่ีสามารถส่ือ
สารตราสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคได ้กระบวนการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการควรมีการวางแผนใน
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ภาพรวม (Big-Picture Approach) ท่ีจะผสมผสานเครื่องมือการส่ือสารต่าง ๆ เขา้ไวด้ว้ยกัน โดย
การพิจารณาเครื่องมือการส่ือสารการตลาดทัง้หมดว่าเครื่องมือใดท่ีสามารถเขา้ถึงผู้บริโภคไดโ้ดย
ไม่จ  ากดัอยู่เฉพาะเครื่องมือใดเครื่องมือหนึ่งแต่เพียงอย่างเดียว การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การจึงเป็นกระบวนการของการพฒันาและการใชรู้ปแบบตา่ง ๆ ของโปรแกรมการส่ือสารเพ่ือการ
โนม้นา้วใจกบัผูบ้ริโภคเปา้หมาย โดยมีวตัถปุระสงคท่ี์จะสรา้งผลกระทบโดยตรงตอ่พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค โดยสอดคล้องกันแนวคิดของ Duncan and Moriarty (1997) ท่ีไดก้ล่าวว่าการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเป็นการผสมผสานทั้งแนวคิดและกระบวนการของการรวบรวมการ
ส่ือสารทุกรูปแบบไว้ด้วยกันเพ่ือท าให้เกิดพลังในการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพและก่อให้เกิด
ผลส าเรจ็ตามมา ทัง้นีเ้น่ืองจากแตล่ะรูปแบบของการส่ือสารจะชว่ยในการส่งเสรมิซึ่งกนัและกนัท า
ใหก้ารส่ือสารในภาพรวมมีประสิทธิภาพยิ่งขึน้ การส่ือสารการตลาดในปัจจุบนัถือไดว้่าเป็นยุค
ดิจิทลัซึ่งมีอิทธิพลกับผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก ทัง้ดา้นทางเลือกช่องทางเพ่ือประกอบการตดัสินใจ
ซือ้กับผลิตภณัฑแ์ละบริการนัน้ ๆ โดยมีความหลากหลายของส่ือตา่ง ๆ และเห็นไดช้ดัเจนคือการ
เช่ือมต่ออินเทอรเ์น็ตตลอดเวลามีการอัพเดตข้อมูล แชรข์่าวสารและใช้ชีวิตอยู่กับส่ือสังคม
ออนไลนเ์ป็นส่วนใหญ่ ดงันัน้ นักส่ือสารการตลาดจึงตอ้งมีการปรบัเปล่ียนรูปแบบการตลาดให้
หลากหลายและเลือกช่องทางในการส่ือสารใหเ้หมาะสมกับพฤติกรรมการใชชี้วิตของผูบ้ริโภคใน
ยคุนีใ้นรูปแบบการตลาดยคุดจิิทลั (Digital Marketing)  

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Integrated Marketing 
Communication: DIMC) จึงหมายถึง การท าการตลาดบนโลกออนไลนผ์่านทางอินเทอรเ์น็ต และ
เทคโนโลยี ผสมผสานกันโดยใช ้Social Network กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีไม่มีสูตรส าเร็จตายตัว 
แต่จะขึน้กับความคิดสรา้งสรรคท่ี์จะส่ือมาให้กับลูกค้าเข้าใจเป็นวิธีท่ีทันสมัย และก าลังเป็น
ชอ่งทางใหมท่ี่นกัการตลาดสว่นใหญ่เลือกใช ้(อฐัพล วฒุิศกัดิสกลุ, 2560) ซึ่งประกอบดว้ย  

1.การโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Advertising) 
2. การขายโดยใชพ้นกังานผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Personal Selling) 
3. การสง่เสรมิการขายผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Sale Promotion) 
4. การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลั (Digital Publicity and  

Public Relations)  
5. การตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Direct Marketing)  
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ความน่าเชื่อถอืของแอปพลิเคช่ัน  
การประชาสมัพนัธอ์งคก์ร หรือส่วนบคุคลโดยการนาเสนอเผยแพรผ่่านเครือข่าย WWW 

และ Social Network เป็นไปอย่างแพรห่ลายรวดเรว็ การประเมินหรือใหค้วามส าคญักบัสาระของ 
เว็บไซตแ์ละSocial Network จึงจ าเป็นตอ้งมีเกณฑ ์ส าหรบัผูบ้ริโภคข่าวสารว่าจะเช่ือหรือไม่เช่ือ 
สารสนเทศเหล่านี ้มากน้อยเพียงใด จากการส ารวจของ Persuasive Technology Lab ของ
มหาวิทยาลัย Stanford จากกลุ่ม ตัวอย่าง 1,400 ตัวอย่าง ทั้งในสหรัฐอเมริกาและยุโรปเพ่ือ
ประเมินเว็บไซตจ์านวน 51 แห่ง พบว่า มีปัจจยับางประการช่วยเสริมความน่าเช่ือถือ และปัจจยั
บางประการท่ีทาใหเ้ว็บไซตมี์ความน่าเช่ือถือลดลง จากปัจจยัรวมทัง้ 7 ประการ พบว่า 5 ปัจจัย
แรกมีสว่นท าใหเ้กิดความนา่เช่ือถือเพิ่มขึน้ ไดแ้ก่  

1. รูส้กึอยูใ่นโลกของความเป็นจรงิ (real-world feel)  
2. ใชง้านง่าย (Ease of use) 
3. เป็นผูช้  านาญการ (Expertise) 
4. ความไวเ้นือ้เช่ือใจได ้(Trustworthiness)  
5. เอาใจใสต่อ่ผูเ้ย่ียมชม (Tailoring)  

ปัจจยัท่ีท าใหค้วามนา่เช่ือถือลดลง คือ  
1.มีลกัษณะเพ่ือการคา้ (Commercial implications) 
2. ความเป็นมือสมคัรเลน่ (Amateurism)  
ปัจจยัเหล่านีล้ว้นสง่ผลตอ่ความน่าเช่ือถือของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกสท์ัง้ทางบวกและ

ทางลบจงึเป็นสิ่งท่ีตอ้งน ามาพิจารณาในการออกแบบเว็บไซตต์อ่ไป 
ความน่าเช่ือถือ (credibility) หมายถึง ความเช่ือได ้(believability) เช่น คนน่าเช่ือถือได ้

สารสนเทศท่ีน่าเช่ือถือก็คือสารสนเทศท่ีเราเช่ือไดน้ั่นเอง ความนา่เช่ือถือยงัมีลกัษณะสองประการ
คือ ความรูส้ึกว่ามีคุณภาพ คุณภาพท่ีผู้คนรับรู ้(Perceived) อาจไม่มีอยู่ในบุคคล , วัตถุหรือ
สารสนเทศจริง ดงันัน้การอภิปรายถึงคณุภาพของคอมพิวเตอรใ์ด ๆ จึงจ าเป็นตอ้งกล่าวถึงความ
น่าเช่ือถือไดจ้ากการรบัรู ้(Perception of credibility) เสมอ นักวิชาการเช่ือว่าการรับรูเ้ก่ียวกับ
ความน่าเช่ือถือไดเ้ป็นผลมาจากสมองไดป้ระเมินปัจจยัหลากหลายไปพรอ้ม ๆ กนั ปัจจยัส าคญั ๆ 
อาจไดแ้ก่  

1. ความไวเ้นือ้เช่ือใจได ้(trustworthiness) เป็นปัจจยัส าคญัอย่างยิ่งท่ีนกัท่องเว็บจะ
ประเมินสารสนเทศต่าง ๆ ผ่านเว็บเพจ ประกอบดว้ยความตัง้ใจจริง (well intentioned), ความมี
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สจัจะ (truthful), ความไม่ล  าเอียง (unbiased) ความไวเ้นือ้เช่ือใจไดจ้ึงย่อมบ่งบอกถึงความดีงาม 
และมีจรรยาบรรณของเว็บไซต ์ 

2. ความเป็นผู้ช  านาญการ (Expertise) หมายถึง มีความรอบรู ้มีประสบการมี
สมรรถนะ ฯลฯ สิ่งเหลา่นีจ้ะบง่บอกถึงความรู ้และทกัษะท่ีเว็บไซตแ์สดงออกมา  

เม่ือรวมทัง้สองปัจจยัเขา้ดว้ยกนัอาจสรุปไดว้า่ เว็บไซตท่ี์มีความนา่เช่ือถือไดเ้ป็นอยา่งสงู 
จะตอ้งท าใหผู้ม้าเย่ียมชมรบัรูว้่ามีความไวเ้นือ้เช่ือใจได ้และความเป็นผูช้  านาญการในระดบัสูง 
บคุคลโดยทั่วไปส่วนใหญ่ไม่ว่าจะเป็นเพศ อาย ุหรือท่ีอยู่อาศยั จะประเมินความน่าเช่ือถือไดข้อง
เว็บไซตค์ลา้ย ๆ กนั จงึสามารถนาผลการวิจยัมาสรุปเพ่ือการออกแบบเว็บไซตไ์ดด้งัตอ่ไปนี ้ 

1. ออกแบบเว็บไซตใ์หแ้สดงเอกลกัษณข์ององคก์รการแสดงท่ีอยู่หมายเลขโทรศพัท์
และ ภาพถ่ายของบุคคลในองคก์รเพ่ีอให้ผู้สนใจติดต่อคน้หาได ้จะเป็นปัจจัยส าคัญต่อความ
น่าเช่ือถือไดท่ี้สามารถแสดงออกไดห้ลายรูปแบบ ซึ่งการสรา้งความเช่ือถือเป็นเรื่องส าคญัสาหรบั
เว็บไซต ์เพราะมีเว็บไซตจ์านวนมากท่ีไม่ทราบท่ีมาของผูจ้ดัท าไม่สามารถติดตอ่ผูด้แูลเว็บไซตไ์ด ้
ไม่มีการสงวนลิขสิทธ์ิเพราะอาจลอกเลียนจากหนงัสือหรือผูอ่ื้น ไม่มีต  าแหน่งหนา้ท่ีการงานหรือ
หน่วยงานท่ีชดัเจน ไม่มีท่ีอยู่ท่ีจะติดตอ่หรือมีแหล่งท่ีแน่นอน โดเมนเนมไม่มาตรฐาน ฯลฯ ดงันัน้
คา่นา่เช่ือถือของเว็บไซตจ์งึเป็นตวับง่ชีค้ณุภาพและประสิทธิภาพของเว็บไซตไ์ดป้ระการหนึ่ง  

2. การออกแบบใหใ้ชง้านง่าย สามารถเขา้ถึงสารสนเทศไดไ้ม่เกิน 3 คลิก ท่ีส  าคญัถา้
มีการลิงคต์อ้งมีสารสนเทศอยู่จริง สามารถมองหาเครื่องหมายน าทาง (navigator) ไดง้่ายในการ
ใหข้อ้มลู ภายในเว็บไซด ์ขอ้มลูท่ีส าคญัควรจะเขา้ถึงไดง้่ายและรวดเร็ว โดยไม่มีความสลบัซบัซอ้น 
แต่การน าเสนอขอ้มูลควรมีการจดัรูปแบบและหมวดหมู่ของขอ้มูลอย่างเป็นระบบ เพ่ือใหง้่ายต่อ
การตรวจสอบและใชง้านขอ้มลู  

3. แสดงถึงความเป็นผูช้  านาญการ เชน่ มีช่ือนกัเขียนบทความ, การอา้งอิงชดัเจน  
4. แสดงถึงความเช่ือใจได ้เช่น การเช่ือมโยงถึงเว็บไซตอ่ื์น ๆ จะตอ้งบอกถึงความ

จ าเป็นและความส าคัญของสาระนั้น ๆ อันแสดงให้เห็นถึงความซ่ือสัตย ์ความไม่ล  าเอียง ซึ่ง
บางครัง้ขดักบันโยบายขององคก์รเหล่านัน้ซึ่งมุง่แตก่ารประชาสมัพนัธต์นเอง  

5. การเอาใจใส่ตอ่ผูเ้ย่ียมชมหรือผูใ้ชง้าน เช่น Yahoo mail จะขึน้ค  าว่า welcome to 
yahoo mail ทกุครัง้ท่ีเรา Sign in เขา้ไป เป็นตน้  

6. หลีกเล่ียงการโฆษณาบนเว็บไซต ์คนส่วนมากไม่ชอบการโฆษณาบา้บิ่น การน า
โฆษณามาผสมผสานกบัสาระบนเว็บเพจทาใหค้วามน่าเช่ือถือลดลง อยา่งไรก็ตามผลการวิจยัชีว้่า 
banner ads หรือปา้ยโฆษณาเล็ก ๆ นา่รกั ๆ จะชว่ยใหเ้พิ่มความนา่เช่ือถือได ้ 
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7.หลีกเล่ียงความผิดพลาดแม้เพียงเล็กน้อยผลการออกแบบเว็บไซต์จะต้องมี
ลกัษณะมือ อาชีพ ความผิดพลาดเพียงนอ้ยนิด เช่น พิมพช่ื์อคนผิดไปวางภาพกับคาอธิบายผิด
ต าแหน่ง เว้นวรรค ผิดท่ี จะทาใหค้วามน่าเช่ือถือลดลงอย่างมาก สิ่งส าคญัท่ีสุดของขอ้มูลและ
เนือ้หาในเว็บไซต ์ก็คือ ความถูกตอ้งของเนือ้หา เป็นค าถามท่ีถูกถามมากท่ีสุดของการออกแบบ
และพฒันาเว็บก็คือ ความน่าเช่ือถือของเว็บ และค าตอบก็คือ ถา้เนือ้หาของเว็บมีความถกูตอ้งนั่น
คือความน่าเช่ือถือท่ีส าคญัท่ีสดุ ซึ่งเป็นสิ่งท่ีพิสจูนย์ากท่ีสดุ และหาค ารบัรองหรือยืนยนัไดย้าก ผูท่ี้
สืบคน้เขา้มาในเว็บและ ตอ้งการนาขอ้มูลไปใชป้ระโยชนก็์ย่อมไม่ทราบว่าขอ้มูลท่ีน าเสนอบน
เว็บไซตน์ัน้ถกูตอ้งหรือไม่ เพราะผูใ้ชข้อ้มลูก็เพียงตอ้งการขอ้มลูหรือไม่คน้หาขอ้มลูน าไปใชไ้มใ่ช่ผู้
ท่ีจะต้องตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล ความถูกต้องจึงต้องมีองคป์ระกอบอ่ืน ๆ เข้ามา
เก่ียวขอ้งเช่น ข้อมูลนั้นเป็นขอ้มูลหน่วยงาน ท่ีน ามาจากส่ืออ่ืน ๆ ท่ีเคยเผยแพร่แล้ว เช่น การ
เผยแพร่ข้อมูลโรคติดต่อต่าง ๆ ท่ีเคยอยู่ในใบปลิว ก็น ามาสรา้งเว็บไซต์ เป็นต้น ข้อมูลจึงจะ
นา่เช่ือถือมากท่ีสดุ หรือโดยเฉพาะขอ้มลูจากต าราโดยตรง  

จากการท าวิจยัซ า้ของ Stanford และ Makorsky และ Company ในปี 2002 พบปัจจยัท่ี
ท าใหเ้ว็บไซตน์า่เช่ือถือไดเ้พิ่มขึน้ ดงันี ้ 

1.การเพิ่มคุณค่าให้กับเว็บไซต์ โดยการปรับปรุงสาระเนื ้อหาท่ีทันสมัยทันต่อ
เหตกุารณโ์ดยแสดงไดจ้ากวนัเวลาท่ีปรบัปรุง รวมถึงการตอบค าถามบนเว็บบอรด์ ส่งอีเมลยื์นยนั 
หรือตอบรบั ในสิ่งท่ีจะตกลงกนั มีความสามารถในการชว่ยสืบคน้ สามารถพิมพห์นา้ออกมาไดง้่าย 
มีหมายเลขโทรศพัทห์รือเมลอิ์เล็กทรอนิกสส์  าหรบัติดตอ่ได ้ 

2. ปกป้องความดีงามของสาระ โดยแยกออกจากโฆษณาอย่างเด่นชดัไม่มีโฆษณา
มากเกินไป ทัง้ลกัษณะ banner และ pop-up บทความตอ้งมีอา้งอิง หรือผูแ้ตง่เสมอ  

3. หนา้ตาดดีูมีลกัษณะการออกแบบเป็นมืออาชีพ ใชศ้ลิปะอยา่งมีรสนิยม เหมาะสม
กับ สาระ ไม่มีตวัสะกดผิดพลาด เวน้วรรคผิด ๆ นามสกุลของเว็บไซต ์(domain name ตอ้งเป็น
ของสถาบนั ถา้เป็นของฟรีทั่วไป เชน่ Geocities, AOL จะมีความนา่เช่ือถือลดลง  

4.ตอ้งแนใ่จว่าทกุองคป์ระกอบท างานไดก้ารเช่ือมโยงไมไ่ดก้ารแฮง้กห์รือหยดุท างาน 
ท าใหน้่าเบื่อหน่ายเวลาท่ีใช้ดาวนโ์หลดตอ้งไม่นานเกินไป ดังนั้นการใส่กราฟิกจ านวนมากบน
โฮมเพจจึงไม่เป็นการถูกตอ้ง และเว็บเพจท่ีดีควรจะมีเนือ้หาเป็นไปตามวตัถปุระสงคท่ี์ก าหนดไว ้
และมีการแสดงผลอย่างรวดเรว็ ในเว็บเพจตอ้งทาใหผู้เ้ขา้ชมรูส้ึกวา่ไม่เสียเวลา ไมไ่รป้ระโยชนห์รือ
เว็บเพจไม่ เป็นไปตามวตัถปุระสงค ์ผูอ้อกแบบตอ้งค านึงเสมอว่า ในการน าไปใชง้านจริง ผูสื้บคืน
ขอ้มลู หรือผูเ้ขา้ชมเว็บเพจย่อมเขา้มาเพ่ือคิดว่าเว็บเพจท่ีจัดท านัน้มีวตัถปุระสงคต์ามหวัเรื่องของ
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เว็บเพจ เช่น เว็บ เพจมีวตัถปุระสงคต์อ้งการเผยแพร ่ข่าวสาร เก่ียวกบัเรื่องเอดส ์เม่ือเขา้มาแลว้ก็
ควรจะเก่ียวขอ้ง เรื่องราวของเอดส ์ไม่ใช่เป็นการโฆษณาขายยาหรือโฆษณาชวนเช่ือ ซึ่งลกัษณะ
แบบนี้จะไม่เป็นไปตาม วัตถุประสงค์ จะท าให้ผู้เข้าชมรู้สึกว่าเสียเวลาในการเข้าเย่ียมชม 
นอกจากนั้นเนือ้หา และการออกแบบเม่ือน าไปใชง้านจริงควรค านึงว่าเว็บเพจตอ้งเป็นท่ีดึงดูด
สายตาของผูเ้ขา้ชม ท าใหเ้กิดความน่าสนใจตลอดเวลา และดึงดดูใหผู้เ้ขา้ชมใชเ้วลานานในการ
คน้หาขอ้มลูชวนตดิตามอยูเ่สมอ  

5.ช่ือเสียงในโลกความจริงขององค์กรจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อเว็บไซต์ของ
หน่วยงานนัน้ ๆ หรือการลิงคไ์ปสู่องคก์รเส่ือมเสียย่อมส่งผลต่อเว็บไซตโ์ดยตรง การประเมินเว็บ
ไซดท่ี์ดีควรจะแสดงการเช่ือมโยงไปยงัส่วนต่าง ๆ ในรูปแบบท่ีเขา้ใจง่าย และอ่านไดอ้ย่างชดัเจน 
(ปรชัญนนัท ์นิลสขุ, 2546)  

สรุปว่า ความน่าเช่ือถือของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เป็นความเช่ือถือได้ในระบบ
สารสนเทศท่ีใชซื้อ้สินคา้ผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส ์และการแสดงให้เห็นถึงความเป็นผู้
ชานาญการใน ระดบัสงูของผูป้ระกอบการ  

ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรสรา้งขอ้มูลท่ีมีความน่าเช่ือถือใหส้อดคลอ้งกับพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคเพ่ือใหเ้หมาะสมส าหรบัแตล่ะกลุ่มเปา้หมาย ใหส้ามารถส่ือสารผ่านชอ่งทาง
ท่ีมีประสิทธิภาพ ใชง้านไดง้่าย ยอ่มท าใหผู้ใ้ชง้านรบัรูไ้ดถ้ึงความนา่เช่ือถือท่ีตอ้งการจะส่ือไดอ้ยา่ง
มีคณุภาพ เพ่ือตอบสนองวตัถปุระสงคข์องทัง้ผูใ้ชง้าน และเจา้ของเว็บไซตห์รือแอปพลิเคชั่นไดใ้น
เวลาเดียวกนั  

เจนเนอเรช่ันวาย (Generation Y) 
เจนเนอเรชั่นวาย (Generation Y) คือ กลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีจัดอยู่ในเจนเนอเรชั่นวาย คือ 

กลุ่มประชากรท่ีเกิดตั้งแต่  พ.ศ. 2524-2538 โดย Robbins (1996) ได้อธิบายถึงลักษณะของ
ประชากรกลุ่มนีโ้ดยสะทอ้นจากสงัคมอเมริกนัว่าเป็นกลุ่มท่ีเกิดมาท่ามกลางการเปล่ียนแปลงใน
หลายๆดา้น โดยประชากรมากกวา่ครึ่งหนึ่งีมารดาออกไปท างานนอกบา้น และมีเจนเนอเรชั่นวาย
จ านวนไมน่อ้ยท่ีเตบิโตมาในครอบครวัท่ีพอ่แมแ่ยกทางกนัหรือเป็นบตุรนอกสมรส มีอิสระในการใช้
ชีวิตนอกบา้นนอ้ยกว่ากลุ่มเจนเนอเรชั่นเอ็กซ์ เน่ืองจากประชากรในกลุ่มนีเ้ติบโต เรียนรู ้และใช้
ชีวิตอยู่ในยุคท่ีมีอตัราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจสงู และมีความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยี
อยา่งมาก ไมว่่าจะเป็นการส่ือสารโทรคมนาคม การเขา้ถึงขอ้มลูขา่วสารไดต้ลอดเวลา การเดนิทาง
ท่ีรวดเรว็ จงึสง่ผลใหค้นกลุม่นีเ้ป็นพวกเห็นแก่ตวั ไมเ่ช่ือฟัง อีกทัง้คลั่งไคลเ้ทคโนโลยี เพราะเกิดมา
ในช่วงท่ีเทคโนโลยีเจริญกา้วหนา้โดยเฉพาะในดา้นของการส่ือสารขอ้มลู อีกทัง้ยงัใหค้วามส าคญั
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เรื่องงานมากกว่าเรื่องคู่รกัหรือแฟน จึงท าใหก้ลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย แต่งงานชา้ ตอ้งมีความส าเร็จ
ในชีวิตการงานระดบัหนึ่งก่อนจงึคดิจะสรา้งครอบครวั 

ลักษณะเฉพาะของเจเนอเรช่ันวาย (Characteristics) 
Wilson & Field (2007 อา้งใน ชนกพร ไพศาลพานิช, 2554) ไดมี้การแบ่งพฤติกรรม

ของเจเนอเรชั่นวายออกเป็น 3 ประเภท ดงันี ้
1) Multi-tasking หมายถึง กลุม่ท่ีมกัจะท าตวัวุน่วายอยูเ่สมอ และสามารถท า

หลาย ๆ อย่างไดใ้นเวลาเดียวกนั อีกทัง้เป็นกลุม่ท่ีเก่งเรื่องขอ้มลูขา่วสาร และพรอ้มจะก าจดัด
ขอ้มลูตา่ง ๆ ท่ีรูส้ึกวา่ตวัเองไมมี่สว่นเก่ียวขอ้งหรือสนใจไดอ้ย่างทนัที 

2) Creativity หมายถึง กลุม่ท่ีชอบแสดงออก มีความคดิสรา้งสรรค ์อีกทัง้ชอบ
เสาะหาสินคา้ตา่ง ๆ ท่ีสามารถแสดงถึงตวัตน โดยเฉพาะพวกสินคา้ท่ีมีจ  านวนจ ากดั (Limited 
Edition) จะสามารถดงึดดูกลุม่คนเหลา่นีไ้ดเ้ป็นอยา่งดี 

3) Immediacy หมายถึง กลุ่มท่ีชอบท าตามกระแส มกัตอ้งการท่ีจะครองสินคา้
ไดอ้ยา่งทนัทว่งทีเป็นกลุม่ท่ีใหค้ณุคา่กบัสิ่งท่ีไดม้าดว้ยความรวดเรว็ฉับพลนั 

จากหนังสือ Gen Y จับให้มั่ นคั้นให้เวิร ์ค (2550) ได้กล่าวถึงผลการศึกษาของ
ตา่งประเทศว่าคนในเจเนอเรชั่นวาย มีลกัษณะ บคุลิกภาพ ทศันคต ิและแนวโนม้พฤตกิรรมอยู่ 13 
ประการดว้ยกนั คือ 

1) มีความเป็นตวัของตวัเองสงู ไมช่อบเหมือนคนอ่ืน ลกัษณะของคนในกลุม่นีจ้ะ
มีรูปแบบการใชชี้วิตท่ีเป็นแบบฉบบัของตนเอง อีกทัง้ยงัพดูจาตรงตรงมา ไมช่อบฟังค าสั่ง 

2) มีความอดทนต ่า หมายถึง ทัง้ทางดา้นรา่งกายและจิตใจ ไมอ่ดทน เม่ือรูส้ึกไม่
พอใจจะแสดงอาการออกมาอยา่งชดัเจน ชอบการท างานท่ีไดร้บัผลตอบแทนสงู 

3) มีความอยากรูอ้ยากเห็น คนกลุม่เจเนอเรชั่นนีม้กัมีค  าถาม และตอ้งการ
ค าตอบในสิ่งท่ีตนเองสงสยัอยูเ่สมอ 

4) ทา้ทายกฎระเบียบ เจเนอเรชั่นวายตอ้งการความยืดหยุน่อยูเ่สมอ ยิ่งเขม้งวด
มากเทา่ไร ก็จะยิ่งฝ่าฝืนกฎระเบียบ ไมช่อบท าตามประเพณีหรือแนวทางเดมิ ๆ 

5) มีความทะเยอทะยานสงู ไมช่อบการท างานในระดบัลา่ง อยากเตบิโตอย่าง
กา้วกระโดดภายในเวลาอนัรวดเรว็ 

6) คุน้เคยกบัเทคโนโลยี คนในเจเนอเรชั่นนีส้ามารถใชค้อมพิวเตอรแ์ละ
เทคโนโลยีตา่ง ๆ ไดอ้ย่างคล่องแคลว่ และสว่นมากใชชี้วิตสว่นมากใน Cyber Space 
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7) ชอบการเปล่ียนแปลง เป็นกลุม่คนท่ีทศันคตท่ีิดีกบัค าวา่เปล่ียนแปลง อยากรู ้
อยากลองในสิ่งใหม ่ไมช่อบความซ า้ซากจ าเจ 

8) กระตือรือรน้ เจเนอเรชั่นวายมีลกัษณะคดิเร็ว ท าเร็ว และอยากท่ีจะเห็น
ผลลพัธโ์ดยเรว็ 

9) มองโลกในแง่ดีมาก เน่ืองจากคนในกลุม่นีมี้ประสบการณน์อ้ย ทาใหค้ดิบวก
วา่ทกุอยา่งมีความเป็นไปไดแ้ละจะประสบความส าเรจ็ในสิ่งท่ีตนตอ้งการ 

10) มีความคิดรเิริ่มสรา้งสรรคมี์คา่นิยมท่ีไมย่ดึติดในกรอบเดมิ ๆ ซึ่งเป็นผลมา
จากการเลีย้งดขูองพอ่แมส่มยัใหม่ ท่ีสง่เสรมิใหค้นกลุม่นีก้ลา้คิด กลา้ท า 

11) มีความมั่นใจในตนเองสงู จนบางครัง้อาจท าใหค้นกลุม่อ่ืนมองวา่เจเนอเรชั่น
วายเป็นกลุม่คนท่ีมีความกา้วรา้ว แข็งกระดา้ง 

12) ไมเ่คารพผูอ้าวโุสกวา่ คนกลุม่นีจ้ะเคารพท่ีตวัตนของคนอ่ืนมากกว่า สว่นคน
ท่ีมีต าแหนง่หนา้ท่ีสงูกว่าไมมี่อิทธิพลอะไรกบัคนกลุม่นี ้

13) มีความจงรกัภกัดีตอ่องคก์ร แตค่นเจเนอเรชั่นวายมองวา่การท างานให้
องคก์รเป็นเหมือนสะพานท่ีน าพาไปสูเ่ปา้หมายท่ีวางไว ้จากทศันคตนีิท้  าใหค้นกลุม่นีมี้อตัราการ
ลาออกสงูมาก 

จากลกัษณะ 13 ประการท่ีไดก้ล่าวมานัน้ แสดงใหเ้ห็นว่าพฤตกิรรมของกลุ่ม
เจเนอเรชั่นวายเป็นกลุ่มคนท่ีเติบโตมาในช่วงเทคโนโลยีเฟ่ืองฟู  และอัตราการใชอิ้นเทอรเ์น็ตสูง
มาก จึงส่งผลใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงทางดา้นวฒันธรรม รวมถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแตกตา่ง
ออกไปจากคนในรุน่ก่อน 

งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง  
Mihaela (2015) งานวิจัยนี ้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาเก่ียวกับอิทธิพลการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการต่อพฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภค โดยวิธีด  าเนินการวิจัยประกอบดว้ย
ขัน้ตอนตอ่ไปนี ้ 

1.ก าหนดวตัถปุระสงคห์ลกัของการวิจยั ไดแ้ก่  
- วิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการกบั 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
- ก าหนดปัจจยัท่ีอาจมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคผ่านการ 

ส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ  
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2 ระบุเครื่องมือท่ีใชใ้นการรวบรวมประมวลผลและวิเคราะหส์ิ่งท่ีคน้พบท่ีไดร้บัจาก
การวิจยัดงัตอ่ไปนี ้

-การคดัเลือกและวิเคราะหบ์ทความทางวิทยาศาสตรจ์  านวนมากท่ีตีพิมพใ์น 
ฐานขอ้มลูสากลท่ีเป็นท่ีรูจ้กัมากท่ีสดุ  
-การปรกึษาช่ือหนงัสือท่ีตีพิมพใ์นหวัขอ้การวิจยั 
- ระบรุายการท่ีนา่สนใจท่ีมีส่วนในการบรรลวุตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

ดงักลา่วขา้งตน้  
3 การตีความผลทางทฤษฎีท่ีไดร้บัซึ่งน าไปสูก่ารบรรลวุตัถปุระสงคห์ลกัของการวิจยั 

จากการศกึษาสามารถสรุปไดว้่า ปัจจบุนัผูบ้รโิภคหนัไปหาแหล่งขอ้มลูมากขึน้ท าใหก้าร
ส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการไดเ้ติบโตขึน้อย่างมาก แคมเปญการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การท่ีมีเป้าหมายสูงจะขึน้อยู่กับจุดแข็งของเครื่องมือส่ือสารท่ีมีอยู่เพ่ือใหมี้อิทธิพลต่อพฤติกรรม
ของกลุม่เปา้หมายในทางท่ีดี การออกแบบขอ้ความท่ีมีประสิทธิภาพและการเลือกเครื่องมือส่ือสาร
ท่ีเหมาะสมท่ีสดุเป็นขัน้ตอนส าคญัในการสรา้งและรกัษาความชอบของผูบ้รโิภคส าหรบัผลิตภณัฑ ์
แบรนด์หรือบริษัท การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นกิจกรรมท่ีช่วยให้สามารถสรา้ง
ความสมัพันธก์ับลูกคา้ท่ีสรา้งผลก าไรและสรา้งมูลค่าของผลิตภัณฑ ์/ แบรนดห์รือของ บริษัท มี
จุดมุ่งหมายเพ่ือใหแ้น่ใจว่าข้อความท่ีส่งผ่านเครื่องมือส่ือสารท่ีหลากหลายเช่นการโฆษณาการ
สง่เสรมิการขายการตลาดแบบตรงการประชาสมัพนัธก์ารส่ือสารออนไลนเ์ป็นตน้ 

ความรูเ้ก่ียวกับวิธีท่ีลูกคา้สามารถเขา้ถึงการส่ือสารท่ีส่งไปยังตลาดสามารถเปิดเผย
ความชอบของพวกเขาส าหรบัวิธีท่ีพวกเขาตอ้งการรบัขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง โดยค านงึถึงความคาดหวงั
ของผูบ้ริโภคองคก์รสามารถใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและ
ประหยดัท่ีสดุ 

 
Malik (2018) ในตลาดท่ีมีการแข่งขันสูงและความก้าวหนา้ของเทคโนโลยีดว้ยการใช้

อินเทอรเ์น็ตไดเ้ปล่ียนตลาดแบบดัง้เดิมไปสู่กลยทุธก์ารตลาดดิจิทลั  การตลาดดิจิทลัมีพืน้ท่ีกวา้ง
และในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสงูเก่ียวขอ้งกบัการส ารวจรูปแบบธุรกิจโดยใชเ้ทคโนโลยีดิจิทลัซึ่งช่วย
ลดตน้ทนุและขยายธุรกิจไปทั่วโลก ปัจจบุนัการตลาดดิจิทลัมีขอบเขตในการขยายธุรกิจมากขึน้ใน
อนาคตเน่ืองจากลกูคา้พึงพอใจมากขึน้จากการซือ้สินคา้ออนไลนเ์น่ืองจากพบว่าการตลาดดิจิทลั
ปลอดภยักวา่การตลาดแบบเดมิมาก การตลาดดจิิทลัเปิดโอกาสใหลู้กคา้ไดด้ขูอ้มลูของผลิตภณัฑ์
ท่ีบริษัทจัดหาใหแ้ละสามารถท าการเปรียบเทียบไดเ้พ่ือให้พวกเขามีความสุขในการเลือกและ
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สามารถสั่งซือ้ไดต้ลอดเวลา ท่ีไหนก็ได ้ดว้ยเทคโนโลยีท่ีทันสมัยและการใช้งานอินเทอรเ์น็ตท่ี
เพิ่มขึน้การเช่ือมต่อระหว่างกันของผู้บริโภคจึงเพิ่มขึน้ทุกวันอันเป็นผลมาจากพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปและองคก์รควรเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค การศึกษาวิจัยนีเ้พ่ือวิเคราะห์
ผลกระทบของการตลาดดิจิทลัตอ่พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้ริโภค เน่ืองดว้ยการตลาดดิจิทลัส่งผลดี
ตอ่พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคการตลาดแบบเดิมควรเปล่ียนไปใชก้ารตลาดดิจิทลั โดยปัจจยัท่ี
ขบัเคล่ือนวิวฒันาการของ Digital Marketing ในยคุปัจจบุนัมี 4 หลกัส าคญั ดงันี ้

1.Technology การใชเ้ทคโนโลยีใหม่ ๆ ในการตลาดดิจิทลัท าใหส้ามารถประเมินความ
ตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ย่างง่ายดาย Social media เป็นหนึ่งในตวัอย่างของเทคโนโลยีในปัจจุบนัท่ี
คณุสามารถประเมินลกูคา้จ านวนมากไดแ้ละคน้หาหรือแสดงผลิตภณัฑใ์นเวลาท่ีนอ้ยลง ดว้ยการ
ใชซ้อฟตแ์วรก์ารตลาดซึ่งสามารถตดิตามทกุอย่างไดอ้ย่างง่ายดายตวัอยา่งเชน่ 

- คณุสามารถก าหนดไดว้า่ Social media ใดท่ีมีปฏิสมัพนัธก์บัลกูคา้มากท่ีสดุ 
- ตดิตามเวลาท่ีดีท่ีสดุในหนึ่งวนัเพ่ือเผยแพรบ่ล็อกโพสต ์
- พืน้ท่ีใดไดร้บัความสนใจจากลกูคา้  
- พิจารณาวา่อีเมลใดไดร้บัคลิกสงูสดุผา่นอตัราการเขา้ถึง 
- หนา้ใดไดร้บัการสง่แบบฟอรม์มากท่ีสดุ 
- คียเ์วิรด์ท่ีถกูคน้หามากท่ีสดุสามารถติดตามไดอ้ย่างง่ายดายและก าหนดเปา้หมาย 
- ลกูคา้และผูมี้โอกาสเป็นลกูคา้สามารถสรา้งไดอ้ยา่งง่ายดาย 

2.Storytelling ปัจจุบันนักธุรกิจเกือบทุกคนใช้วิธีต่าง ๆ เพ่ือส่งเสริมและสรา้งความ
แตกต่างให้กับธุรกิจต่างจากผู้อ่ืน สรา้งวิธีดึงดูดความสนใจของลูกคา้ เนือ้หาท่ีตัดสินใจ โดย
องคก์รจะอยู่ในรูปแบบของเรื่องราวท่ีผูช้มสามารถเพลิดเพลินและส่ือสารกับขอ้ความท่ีตอ้งการ
มอบใหก้บัการสรา้งแบรนดข์องคณุไดอ้ย่างง่ายดาย โอกาสมากมายในการสรา้งเนือ้หาท่ีน่าสนใจ 
ไดแ้ก่ การแสดงวิดีโอออนไลน ์แบบทดสอบและแบบส ารวจ การเลา่เรื่องซึ่งชว่ยสรา้งความสมัพันธ์
ทางอารมณก์บัผูช้มและยงัช่วยสรา้งลูกคา้ท่ีภักดี โดยการเล่าเรื่องประกอบดว้ยองคป์ระกอบหลกั 
4 ประการ ไดแ้ก่ 

1.จุดเริ่มตน้และจุดจบ: การเล่าเรื่องตอ้งสรา้งสถานการณ์ใหก้ับลูกคา้ เพ่ือใหพ้วก
เขาลงทนุในการเลา่เรื่อง จากนัน้สรา้งความตงึเครียดและไดร้บัการตอบสนองจากลกูคา้  

2.อารมณ์: การเช่ือมต่อทางอารมณ์กับการเล่าเรื่องสรา้งความทรงจ าทางอารมณ์
และดึงลูกค้าเข้าหาผลิตภัณฑ์และกลายเป็นลูกค้าท่ีภักดีและยังสร้างความสัมพันธ์ท่ี มี
ประสิทธิภาพกบัแบรนด ์ 
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3.ความถกูตอ้ง: เรื่องราวท่ีแสดงถึงแบรนดค์วรเป็นจรงิ ซึ่งจะชว่ยสรา้งความมั่นใจ  
4.ความน่าเช่ือถือ:เรื่องราวต้องมีความเช่ือมโยงท่ีดีกับลูกค้าและต้องเป็นสิ่งท่ี

นา่สนใจ 
3.First Mover Advantage (FMA) ข้อได้เปรียบของผู้เสนอญัตติแรก (FMA) คือข้อ

ไดเ้ปรียบท่ีไดร้บัจากผูค้รอบครองส่วนตลาดอย่างมีนยัส าคญั ("เคล่ือนท่ีครัง้แรก") อาจเรียกไดว้่า
เป็นผู้น  าทางเทคโนโลยีผู้มีส่วนร่วมในตลาดมีข้อได้เปรียบของผู้เสนอญัตติรายแรกหากเป็น
ผู้เข้าร่วมรายแรกและได้รับความได้เปรียบในการแข่งขันผ่านการควบคุมทรัพยากร ด้วยข้อ
ไดเ้ปรียบนีผู้ท่ี้มีความเคล่ือนไหวครัง้แรกสามารถไดร้บัรางวลัเป็นผลก าไรมหาศาลและสถานะ
เหมือนการผกูขาด 

นอกจากนีย้ังช่วยให ้บริษัท สามารถสรา้งการรบัรูแ้บรนดแ์ละผลิตภัณฑท่ี์แข็งแกร่งใน
ตลาดและความภักดีต่อผลิตภัณฑข์องคุณก่อนท่ีจะเขา้ บริษัท ใหม่อ่ืน ๆ  ขอ้ดีต่าง ๆ ส าหรบัผู้
เสนอญตัตริายแรกในตลาด 

1.สรา้งความภกัดีตอ่แบรนดแ์ละความประทบัใจในสายตาของลกูคา้ 
2.ดกัจบัลกูคา้ใหม ่
3.สรา้งผลิตภณัฑต์ามมาตรฐานอตุสาหกรรม 
4.ความเป็นผูน้  าดา้นเทคโนโลยี 
5.ควบคมุกลยทุธแ์ละทรพัยากรท่ีหายาก 

4. Mobile Focused Digital Marketing สิ่งท่ีสง่ผลตอ่การตลาดดจิิทลั 
1.เว็บไซตค์วรเป็นมิตรกบัอปุกรณเ์คล่ือนท่ี  
2.สรา้งวิดีโอใหมเ่พิ่มเตมิ 
3.สรา้งแคมเปญแบบช าระเงิน 
4.สตรีมมิงแบบสดเพ่ือสรา้งความสมัพนัธท่ี์ดีกบัผูช้ม 

ความส าคญัของการตลาดดจิิทลั 
1.โอกาสในการเตบิโตส าหรบัธุรกิจขนาดเล็ก 
2.อ านวยความสะดวกใหก้บัลกูคา้ 
3.ลดตน้ทนุ 
4. การปรบัเปล่ียนในแบบของลกูคา้ 
5.สรา้งความสมัพนัธท่ี์ดีกบัลกูคา้ 
6.สามารถเปรียบเทียบผลิตภณัฑไ์ดท้นัที 
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7.ใหข้อ้มลูผลิตภณัฑไ์ดช้ดัเจน 
จากการศกึษาสามารถสรุปไดว้่าพฤติกรรมการซือ้ท่ีเปล่ียนไปของผูบ้ริโภคในโลกดิจิทลั

ควรเขา้ใจอย่างถกูตอ้ง เพ่ือใหธุ้รกิจมีความยั่งยืน เศรษฐกิจท่ีมีการปฏิวตัิ มีภยัคกุคามและความ
ทา้ทายมากมายท่ีนกัการตลาดตอ้งเผชิญในปัจจบุนั ผูค้นควรไดร้บัทราบมากขึน้เก่ียวกบัขอ้ดีของ
การตลาดดิจิทลั ควรมีความพยายามมากขึน้ในการท าใหก้ารตลาดดิจิทลัอย่างปลอดภยัเพ่ือใหมี้
ขนาดตลาดเพิ่มขึน้ 

การเปล่ียนแปลงทางดิจิทลัท าใหพ้ฤติกรรมของผูบ้รโิภคเปล่ียนแปลงไปในทางบวก การ
เปล่ียนแปลงท่ีมากขึน้สามารถเห็นไดใ้นเมืองใหญ่และในหมู่คูร่กั วยัท างาน เน่ืองจากไม่มีเวลาท า
ใหส้ะดวกในการซือ้ของช าระเงินไดทุ้กท่ีทุกเวลา นอกจากนีก้ารแปลงเป็นดิจิทัลยังใหร้างวลัแก่
ผูบ้รโิภคในรูปแบบคปูองบตัรก านลัสว่นลดเงินคืนสว่นลดเงินสดซึ่งจงูใจใหใ้ชธุ้รกรรมดจิิทลั 

อย่างไรก็ตามเพ่ือสรา้งการรบัรูแ้ละเพิ่มการใชง้านดิจิทลัจ าเป็นตอ้งมีแคมเปญส่งเสริม
การขาย การแสดง road show การประชมุเชิงปฏิบตักิารในหมูล่กูคา้ 

 
อฐัพล วุฒิศกัดิสกุล (2560) งานวิจยัเรื่องนีจ้ดัท าขึน้เพ่ือวตัถุประสงค ์3 ประการ ไดแ้ก่ 

ศึกษาการตัดสินใจใช้บริการขนส่งออนไลน์ผ่านโมบายแอพพลิเคชั่ นของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล
กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการขนส่งออนไลน์ผ่านโมบายแอพพลิเคชั่นของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และศึกษาความสัมพันธร์ะหว่างพฤติกรรมแบบจ าลองการตดัสินใจใชบ้ริการ 
(5A’s) กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการขนส่งออนไลนผ์่านโมบายแอพพลิเคชั่นของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะหข์อ้มูลหาความสมัพนัธโ์ดยใช ้Chi-Square จากการศึกษา
สามารถสรุปไดว้า่ 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปและพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบภามท่ีท าการส ารวจ 400 ชุด 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 20-29 ปี มีการศึกษาระดับ
ปรญิญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบรษิัทเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ีย 20,001-30,000 บาท 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มลูระดบัความคิดเห็นตอ่การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสดุ รองลงมาเป็นดา้นการขาย
โดยใชพ้นักงาน ดา้นการใหข้่าวและประชาสัมพันธ์ ดา้นการตลาด และดา้นการตลาดทางตรง
ตามล าดบั 
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ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบักระบวนการสู่การตดัสินใจใชบ้ริการดา้นการ
กระท าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด รองลงมาเป็นดา้นการจดจ า ดา้นการรบัรู ้
ดา้นการสอบถาม และดา้นการแนะน าบอกตอ่ตามล าดบั 

ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจใช้บริการขนส่งออนไลน์ (Online Messengers) 
ผา่นโมบายแอพพลิเคชั่นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั
กับการตัดสินใจโดยพิจารณาถึงความคุ้มค่ามากท่ีสุด รองลงมาเป็นการพิจารณาถึงการ
ประหยัดเวลา ความสะดวกสบาย การกลับมาใช้บริการซ า้ ท าการตัดสินใจเม่ือไดศ้ึกษาและ
เปรียบเทียบขอ้มลู และการตดัสินใจเพราะค าแนะน าจากคนรอบขา้งตามล าดบั 

 
พิชญธิดา ลิม้สวัสดิวงศ ์(2551) ไดศ้ึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินคา้ 

ระบบพาณิชอิเล็คทรอนิกสข์องนกัศกึษามหาวิทยาลยักรุงเทพ โดยผูว้ิจยัใชป้ระชากรจากนกัศกึษา 
มหาวิทยาลยักรุงเทพ ท่ีกาลงัศกึษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ปี 2548 จานวนกลุ่มตวัอย่าง 400 คน 
โดย การสุ่มตวัอย่างแบบแบ่งชัน้ และการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย จากการส ารวจ พบว่า นักศึกษา
ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 21-22 ปี คณะนิเทศนศ์าสตร ์มีรายไดต้่อเดือนระหว่าง 
5,001-10,000 บาท ใชอิ้นเทอรเ์น็ต 2-4 ชั่วโมงตอ่วนั และใชอิ้นเทอรเ์น็ตท่ีบา้น ซึ่งในการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า รายไดต้อ่เดือน ระยะเวลาในการใชอิ้นเทอรเ์น็ตต่อวนั สถานท่ีท่ีใชอิ้นเทอรเ์น็ต
เป็นประจา การรูจ้ัก การซือ้สินคา้และบริการทางอินเทอรเ์น็ต การสั่งซือ้สินคา้และบริการจาก
เว็บไซตข์องต่างประเทศ ชนิดของสินคา้และบริการท่ีเคยสั่งซือ้ผ่านอินเทอรเ์น็ต ราคาเฉล่ียของ
สินคา้และบริการท่ีซือ้ในแต่ละ ครัง้ วิธีการท่ีชาระเงินค่าสั่งซือ้สินคา้และบริการผ่านอินเทอรเ์น็ต 
และปัญหาหรืออุปสรรคท่ีพบจาก การสั่ งซือ้สินค้าและบริการผ่านอินเทอรเ์น็ตของนักศึกษา
แตกตา่งกนัจะมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้า และบริการทางอินเทอรเ์น็ตอย่ามีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .05 นอกจากนีปั้จจัยดา้นส่วนประสมทาง การตลาดมีความสมัพันธก์ับการตดัสินใจซือ้
สินคา้และบริการทางอินเทอรเ์น็ตอย่างมีนยัส าคญัทาง สถิติท่ีระดบั 0.05ใน 3 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการจดัจาหน่าย และปัจจยัดา้น การสง่เสรมิการตลาด  

 
ปณิชา นิติพรมงคล (2555) ท าการศกึษาเรื่องพฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ 

ของคนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความนิยมเว็บ
เครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค (facebook) ท่ีสุด และพบว่าพฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคม
ออนไลน ์มีความสมัพนัธก์บั เพศ, อาย,ุ อาชีพ, ระดบัการศึกษา และรายไดอ้ย่างมีนยัส าคญัทาง
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สถิติท่ีระดับ 0.05 และกลุ่มตัวอย่างท่ีมี เพศ อายุ การศึกษา รายได้แตกต่างกัน มีการแสดง
พฤติกรรมการเขา้ใช ้บริการเครือข่ายสงัคมออนไลนแ์ตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ส่วนอาชีพท่ี แตกต่างกัน มีการแสดงพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการเครือข่ายสงัคมออนไลนไ์ม่
แตกตา่งกนัอยา่งมี นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  

 
วารยา ศิริสมบตัิยืนยง (2551) ท าการศึกษาเรื่องความคิดเห็นของนกัศึกษาปริญญาโท 

ของมหาวิทยาลยัรามค าแหงตอ่ความเช่ือถือของเว็บไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส ์ผลการวิจยัพบว่า  
นักศึกษาปริญญาโทมหาวิทยาลัยรามค าแหงท่ีมีลักษณะประชากร ด้านอาชีพ และรายได้ท่ี
แตกตา่งกนั มีความคิดเห็นตอ่ความน่าเช่ือถือของเว็บไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกสแ์ตกตา่งกัน โดย
ในดา้นพฤติกรรมเปิดรบัเว็บไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส ์พบว่า มีความคิดเห็นเรื่องความน่าเช่ือถือ
แตกตา่งกนั เม่ือกลุ่มตวัอย่างใชร้ะยะเวลาในการชม จ านวนครัง้ในการซือ้ รวมทัง้มลูคา่เฉล่ียท่ีซือ้
สินค้าต่างกัน และผลการวิเคราะห์เรื่ององคป์ระกอบท่ีส่งผลต่อความน่าเช่ือถือ พบว่ า กลุ่ม
ตวัอย่างใหค้วามส าคญักับเรื่องการบอกรายละเอียดของผูข้ายสินคา้ และการป้องกันขอ้มูลบตัร
เครดติในเว็บไซตพ์าณิชย ์อิเล็กทรอนิกสม์ากกวา่องคป์ระกอบดา้นอ่ืน  

 
ชุลีกร เกษทอง (2553) ศึกษาเรื่องการรบัรูก้ารส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการท่ีมี

ผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้สินค้าหรือบริการในสังคมเครือข่ายออนไลน์ของผู้บริโภค ใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภครบัรูก้ารส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการดา้นการใชเ้ครือข่าย 
การส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส ์(Internet) มากท่ีสดุ รองลงมาเป็นดา้นการส่งเสริมการขาย และการ
ใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือตามล าดบั และในกระบวนการตดัสินใจซือ้นัน้ ผูบ้รโิภคจะดท่ีูราคาเป็นอนัดบั
แรก รองลงมาเป็นคุณภาพสินคา้ โดยสินคา้ท่ีมีผู้เลือกมากท่ีสุดคือเสือ้ผ้าและเครื่องแต่งกาย 
เน่ืองจากว่าประชากรกลุ่มเป้าหมายเป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี จึงมีผลใหผู้ท่ี้มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซือ้เป็นเพ่ือนมากท่ีสุด โดยจะเลือกซือ้สินคา้ในช่วงท่ีมีความจาเป็นตอ้งใชส้ินคา้เป็น
อนัดบัแรก เลือกจ่ายผ่าน ทางการโอนเงินธนาคาร และ สงัคมเครือข่ายออนไลนท่ี์มีผูเ้ลือกมาก
ท่ีสุดคือ Facebook ซึ่งจากสถิติ แล้ว เป็นสังคมเครือข่ายออนไลน์ท่ีได้รับความนิยมมากใน
ประเทศแถบเอเชีย  

 
อาภาภรณ ์วธันกลุ (2555) ศกึษาเรื่องปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธต์อ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้

ของผูบ้รโิภคผา่นเว็บไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกสย์อดนิยมของประเทศไทย พบว่า กลุม่ตวัอย่างส่วน
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ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31 ปีขึน้ไป ระดบัการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพ
พนกังานบริษัทเอกชน รายไดต้  ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท และอยู่ในกรุงเทพฯและปริมณฑล 
โดยในดา้นระดับความคิดเห็นต่อความส าคัญในปัจจัยดา้นองคป์ระกอบเว็บไซต์ 7C ใน ดา้น
รูปลกัษณ ์ดา้นส่วนประกอบท่ีเป็นเนือ้หา และดา้นการตดิตอ่คา้ขาย อยูใ่นระดบัมาก และผูบ้รโิภค
มีความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นความน่าเช่ือถือโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
ในส่วนผลการทดสอบสมมติฐานผู้บริโภคท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้สินค้าผ่าน
เว็บไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกสย์อดนิยมของประเทศไทยแตกต่างกนั ในดา้นความถ่ีต่อปีและดา้น
พฤติกรรมการกลบัมาซือ้สินคา้หรือใชบ้ริการอีกครัง้ เม่ือไดร้บัข่าวสารเก่ียวกับสินคา้และบริการ
ใหม่จากเว็บไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกสย์อดนิยมของประเทศไทย และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้อ่เดือน
แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้สินคา้ผ่านเว็บไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย
แตกต่างกันในดา้นความถ่ีต่อปี และมูลค่าเฉล่ียต่อครัง้ในการซือ้สินคา้ผ่านทางเว็บไซตพ์าณิชย์
อิเล็กทรอนิกส ์ 

 
ณัฐกานต ์กองแก้ม (2559) การวิจัยครัง้นีมี้วัตถุประสงคเ์พ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้

สินค้าและบริการของผู้ใช้ Application Shopee ในประเทศไทย ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดและการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการซือ้สินคา้และบรกิาร
ผ่าน Application Shopee ของลูกค้าในประเทศไทย เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ เก็บข้อมูลด้วย
แบบสอบถามในระบบออนไลน์ โดยผู้ท่ีตอบแบบสอบถาม คือผู้ใช้ Application Shopee ใน
ประเทศไทยจานวน 400 คน วิเคราะห์ขอ้มูล โดยใช ้ค่ารอ้ยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
และการวิเคราะหก์ารถดถอยพหุคูณ โดยใช้การวิเคราะหปั์จจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการของผูใ้ช ้Application Shopee ในประเทศไทย และ 
การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการของผูใ้ช ้
Application Shopee ในประเทศไทย 

ผลการศึกษาวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง กลุ่มอายุท่ีใช ้
Application Shopee มากท่ีสุด คือ กลุ่มอายุ 21-25 ปี สถานท่ีพักปัจจุบนัของผูใ้ชส้่วนใหญ่ คือ 
ภาคกลาง อาชีพของผูใ้ชส้่วนใหญ่ประกอบอาชีพ ลกูจา้ง/พนกังานบรษิัท รายไดข้องผูใ้ชส้่วนใหญ่ 
20,000 บาทขึน้ไป และแยกผลการศึกษาด้านพฤติกรรมการซือ้สินค้าและบริการ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด และการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร ไดด้งันี ้
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1.พฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการของผู้ใช ้Application Shopee พบว่า สินคา้ท่ี
ผู้ใช้ Application Shopee สนใจมากท่ีสุด คือ สินค้าประเภทเสื ้อผ้าเครื่องแต่งกาย ผู้บริโภค
ตดัสินใจซือ้ทนัทีท่ีทราบว่ามีการใหส้่วนลดในช่วงเวลาตา่ง ๆ สาเหตใุนการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค 
พบว่า คณุภาพของสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ของลูกคา้ ช่องทางในการซือ้ส่วนใหญ่ ซือ้จาก 
Application Shopee ในโทรศัพท์มือถือ โดยช่ือเสียงของ Application Shopee ท าให้ผู้ใช้เกิด
ความสนใจซือ้สินคา้มากท่ีสุด การตดัสินใจซือ้ของผูใ้ช ้คือ มีการเปรียบเทียบราคาจากหลาย ๆ
รา้นคา้ก่อนการตดัสินใจซือ้ และช าระเงินโดยการโอนเงินผา่นธนาคาร 

2.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้และ
บริการ อย่างไม่มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เป็นดา้นท่ีผูใ้ช ้Application Shopee ใหค้วาม
สนใจมากท่ีสดุเป็นอนัดบัท่ี 1 ท่ีคา่เฉล่ีย 4.52 

3.การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร พบว่า การส่ือสารทางการตลาดแบบครบ
วงจรมีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมการซื ้อสินค้าและบริการ ไปในทิศทางเดียวกันอย่าง มี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

ซึ่งผูบ้ริหารของ Application Shopee สามารถน าขอ้มูลจากการวิจัยครัง้นีไ้ปใชใ้นการ
พฒันาธุรกิจ ท าใหอ้งคก์รมองเห็นจดุท่ีตอ้งการแกไ้ข และจดุท่ีองคก์รไดด้  าเนินงานมาไดอ้ยา่งดีอยู่
แล้ว เพ่ือน าขอ้แก้ไขไปปรบัปรุงในอนาคตเพ่ือตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของ
ลูกค้าได้ดียิ่ งๆขึน้ไป และจากการศึกษาครั้งนี ้ยังเป็นประโยชน์แก่ผู้ขายท่ีขายสินค้าผ่าน 
Application Shopee ใหรู้ถ้ึงความพึงพอใจของลกูคา้ในดา้นตา่ง ๆ เพ่ือท่ีจะน าไปปรบัปรุงพฒันา
รา้นของตนใหดี้ยิ่ง ๆ ขึน้ไป สุดทา้ย การศึกษาครัง้นีย้งัเป็นประโยชนก์ับผูข้ายรายใหม่ท่ีมีความ
สนใจขายสินคา้ผา่น Application Shopee ในการตดัสินใจเขา้รว่มขายสินคา้และบรกิารเชน่กนั 
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บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล (DIMC) และ
ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ท่ีมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง” โดยมีสาระส าคญัถึงวิธีการ
ด าเนินการวิจยัอย่างเป็นขัน้ตอน เพ่ือใหไ้ดซ้ึ่งขอ้มลู จากกลุ่มตวัอย่าง และจะน าไปวิเคราะหด์ว้ย
วิธีทางสถิตติอ่ไป ซึ่งผูว้ิจยัไดด้  าเนินการศกึษาคน้ควา้ ตามขัน้ตอนตา่ง ๆ ดงันี ้ 

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอยา่ง  
2. การสรา้งเครื่องมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
4. การจดัท าขอ้มลูและการวิเคราะหข์อ้มลู  
5. สถิตท่ีิใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู  

การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย  

ประชากรในการวิจยัครัง้นีคื้อ ผูท่ี้ซือ้หรือเคยซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee เจน
เนอเรชั่น Y ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัระยอง  

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย  
กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้นีคื้อ ผูท่ี้ซือ้หรือเคยซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 

เจนเนอเรชั่น Y ท่ีอาศัยอยู่ในจังหวัดระยอง ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดยใช้สูตร 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) 

สตูร      𝑛  =  
Z2(1-p)(q)

e2 
 

เม่ือ  n = ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง  
Z = ระดบัความเช่ือมั่น 
p = คา่เปอรเ์ซ็นตท่ี์คาดหวงั  
q = 1-p  
e = สดัส่วนคา่ความคลาดเคล่ือนสงูสดุท่ียอมใหเ้กิดขึน้  

ส  าหรบักรณีไม่ทราบคา่ p และ q มีคา่สงูสดุเท่ากบั p = 0.5 และ q = 0.5 ก าหนดให ้

α = 0.05 จะได ้Z = 0.95 มีคา่เทา่กบั 1.96 e = 0.05 หรือ 5%  
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วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ขัน้ท่ี 1 วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ) โดย

การเลือกเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีเคยซือ้หรือใชบ้ริการแอปพลิเคชั่น Shopee เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดั
ระยองเทา่นัน้ ผา่นค าถามคดักรอง 

ขั้น ท่ี  2 วิ ธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลู โดยแจกแบบสอบถามแก่กลุ่มตวัอย่างท่ีเต็มใจและสะดวกในการท าแบบสอบถาม 
(Questionnaire) จากแบบสอบถามแบบออนไลนผ์่านเว็บไซต ์http://docs.google.com จนครบ
ตวัอยา่ง 400 คน 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย  
เครื่องมือในการวิจยัครัง้นีใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู ส าหรบั

การศึกษาคน้ควา้เก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั (DIMC) และความ
นา่เช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ท่ีมีความสมัพนัธต์อ่พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยอง โดยแบ่งโครงสรา้งของแบบสอบถาม 
ออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้ 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบ
แบบสอบถาม มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed-Ended Question) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และ สถานภาพ มีลักษณะเป็นแบบก าหนดให้
เลือกตอบ จ านวน 6 ขอ้ ดงันี ้ 

1. เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัต ิ(Nominal Scale)  
1.1 ชาย  
1.2 หญิง  

2. อาย ุเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale)  
2.1 19-23 ปี 
2.2 24-28 ปี 
2.3 29-33 ปี 
2.4 34-38 ปี 

3. ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
3.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตรี 
3.2 ปรญิญาตร ี



  47 

3.3 สงูกวา่ปรญิญาตรี 
4. อาชีพ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale)  

4.1 นกัเรียน/นกัศกึษา 
4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
4.3 พนกังานบรษิัทเอกชน 
4.4 เจา้ของกิจการ 
4.5 อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ 

5. รายไดต้อ่เดือน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
5.1 ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 10,000 บาท 
5.2 10,001-20,000 บาท 
5.3 20,001-30,000 บาท 
5.4 30,001-40,000 บาท 
5.5 40,001 บาทขึน้ไป 

6. สถานภาพ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัต ิ(Nominal Scale) 
6.1 โสด 
6.2 สมรส 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ผ่านส่ือดิจิทัล(DIMC) โดยลักษณะค าถามเป็น Likert Scale (Summated Rating Method : The 
Likert Scale) จดัเป็นการวดัขอ้มลู ประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) มีลกัษณะปลายปิดให้
เลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว โดยแตล่ะขอ้จะมีค าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั ซึ่งประกอบดว้ยค าถาม 
จ านวน 17 ขอ้ สามารถจ าแนกเป็น 5 ดา้น ประกอบดว้ย 

1. การโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลั     4  ขอ้ 
2. การขายโดยใชพ้นกังานผ่านดจิิทลั    3  ขอ้ 
3. การสง่เสรมิการขายผา่นส่ือดจิิทลั    3  ขอ้ 
4. การใหข้่าวและประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลั   4  ขอ้ 
5. การตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลั    3 ขอ้  
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โดยแตร่ะดบัมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงันี ้
คะแนน     ระดบัความคดิเห็น  
5      มากท่ีสดุ  
4      มาก 
3      ปานกลาง 
2      นอ้ย  
1      นอ้ยท่ีสดุ  

การอภิปรายผลจะใช้การวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Class interval) โดยใช้
เกณฑเ์ฉล่ียในการค านวณดงันี ้ 

ชว่งกวา้งของอนัตรภาคชัน้   = 
คะแนนสงูสดุ – คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้ 
 

  = 
5−1

5
      = 0.8  

เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียระดับความคิดเห็นด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั (DIMC) สามารถก าหนดใหด้งันี ้

คะแนนเฉล่ีย      หมายถึง 
4.21–5.00   ความคดิเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณา 

การผา่นส่ือดจิิทลัอยูใ่นระดบัดีมาก 
3.41–4.20   ความคดิเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณา 

การผา่นส่ือดจิิทลัอยูใ่นระดบัดี 
2.61–3.40   ความคดิเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณา 

การผา่นส่ือดจิิทลัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
1.81–2.60   ความคดิเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณา 

การผา่นส่ือดจิิทลัอยูใ่นระดบัไมดี่ 
1.00–1.80   ความคดิเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณา 

การผา่นส่ือดจิิทลัอยูใ่นระดบัไมดี่อยา่งมาก 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับดา้นความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น Shopee โดย

ลักษณะค าถามเป็น Likert Scale (Summated Rating Method : The Likert Scale) จัดเป็นการ
วดัขอ้มลูประเภท อันตรภาคชัน้ (Interval Scale) มีลกัษณะปลายปิดใหเ้ลือกตอบไดเ้พียงค าตอบ
เดียวโดยแตล่ะขอ้จะมีค าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั ซึ่งประกอบดว้ยค าถาม จ านวน 5 ขอ้  
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โดยแตร่ะดบัมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงันี ้
คะแนน     ระดบัความน่าเช่ือถือ  
5      มากท่ีสดุ  
4      มาก 
3      ปานกลาง 
2      นอ้ย  
1      นอ้ยท่ีสดุ  

การอภิปรายผลจะใช้การวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Class interval) โดยใช้
เกณฑเ์ฉล่ียในการค านวณ ดงันี ้ 

ชว่งกวา้งของอนัตรภาคชัน้   = 
คะแนนสงูสดุ – คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้ 
 

  = 
5−1

5
      = 0.8  

เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียระดบัความคิดเห็นดา้นความน่าเช่ือถือ
ของแอปพลิเคชั่น Shopee สามารถก าหนดใหด้งันี ้

คะแนนเฉล่ีย      หมายถึง 
4.21–5.00   ความคดิเห็นเก่ียวกบัความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น  

Shopee อยูใ่นระดบัดีมาก 
3.41–4.20   ความคดิเห็นเก่ียวกบัความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น 

Shopee อยูใ่นระดบัดี 
2.61–3.40   ความคดิเห็นเก่ียวกบัความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น  

Shopee อยูใ่นระดบัปานกลาง 
1.81–2.60   ความคดิเห็นเก่ียวกบัความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น  

Shopee อยูใ่นระดบัไมดี่ 
1.00–1.80   ความคดิเห็นเก่ียวกบัความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น  

Shopee อยูใ่นระดบัไมดี่อย่างมาก 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 

Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวัดระยอง โดยลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด 
(Closed-Ended Question) ใหเ้ลือกตอบ ซึ่งประกอบดว้ยค าถาม จ านวน 4 ขอ้ และลกัษณะเป็น
แบบสอบถามปลายเปิด (Open-Ended Question) แบบอัตราส่วน (Ratio Scale) ประกอบดว้ย
ค าถาม จ านวน 3 ขอ้ 
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ข้ันตอนในการสร้างเคร่ืองมือ  
เครื่องมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลูในครัง้นีคื้อ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ี

ผูว้ิจยัสรา้งขึน้โดยมีขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมือ ดงัตอ่ไปนี ้ 
1.ศกึษาคน้ควา้ขอ้มลูจากแนวคิดทฤษฎี เอกสารต ารา และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามใหมี้ประสิทธิภาพ  
2.ก าหนดขอบเขตของแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ความ 

คดิเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั (DIMC) ดา้นการโฆษณาผา่น
ส่ือดจิิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผา่นดจิิทลั ดา้นการสง่เสรมิการขายผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการ
ใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลั ดา้นการตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลั และความคดิเห็น
เก่ียวกบัความนา่เช่ือถือของแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 
เพ่ือสรา้งแบบสอบถามใหมี้ความสอดคลอ้งกัน  

3. ด  าเนินการสรา้งแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัความ 
คดิเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั (DIMC) ดา้นการโฆษณาผา่น
ส่ือดจิิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผา่นดจิิทลั ดา้นการสง่เสรมิการขายผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการ
ใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลั ดา้นการตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลั และความคดิเห็น
เก่ียวกบัความนา่เช่ือถือของแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

4. น าแบบสอบถามท่ีสรา้งขึน้ตามกรอบแนวคดิ เสนอตอ่อาจารยท่ี์ปรกึษา เพ่ือ 
ท าการพิจารณาตรวจสอบความถกูตอ้ง และใหข้อ้เสนอแนะเพิ่มเตมิ เพื่อใหไ้ดค้  าถามท่ีมีขอ้ความ
ตามวตัถปุระสงคข์องการท าวิจยั  

5. น าแบบสอบถามท่ีไดม้าปรบัปรุงแกไ้ขใหถ้กูตอ้งตามขอ้เสนอแนะของอาจารย ์
ท่ีปรกึษาและเสนอตอ่ผูเ้ช่ียวชาญ เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเนือ้หา (Content Validity) 
และการใชส้  านวนภาษา เพ่ือปรบัปรุงแกไ้ขครัง้สดุทา้ยก่อนน าไปทดลองใช ้(Try out)  

6. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบและแกไ้ขไปทดลองใช ้(Try out) กบักลุม่ 
ตวัอยา่งจ านวน 40 ชดุ เพ่ือวิเคราะหห์าคา่ความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามโดยใชว้ิธี

หาคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟ่า (𝛼−𝐶𝑜𝑒𝑓𝑓𝑖𝑐𝑖𝑒𝑛𝑡) ดว้ยสตูรครอนบคัแอลฟ่า
(Cronbach’salpha) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2549) เพ่ือหาคา่ความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม คา่

แอลฟ่าท่ีไดแ้สดงถึง ระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยมีคา่ ระหว่าง 0 ≤ 𝛼 ≤ 1 ซึ่งคา่ท่ี
ใกลเ้คียงกบั 1 มาก แสดงว่ามีความเช่ือมั่นสงู โดยก าหนดคา่ความเช่ือมั่นท่ียอมรบัไดไ้มต่  ่ากวา่ 
0.70 ซึ่งความเช่ือมั่นจากการทดสอบแบบสอบถามของงานวิจยัแบง่เป็นรายดา้น ดงันี ้
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ดา้นการโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลั     0.70 
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผา่นดจิิทลั    0.72 
ดา้นการสง่เสรมิการขายผา่นส่ือดจิิทลั    0.76 
ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลั   0.82 
ดา้นการตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลั   0.73 
ความนา่เช่ือถือของแอปพลิชั่น Shopee   0.89 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การวิจัยครัง้นี ้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Method) เพ่ือศึกษาถึงความคิดเห็น

ทางด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล(DIMC) และความน่าเช่ือถือของ
แอปพลิเคชั่น ท่ีมีความสมัพนัธต์อ่พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง โดยผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ 
มาจากแหลง่ขอ้มลู 2 แหลง่คือ  

1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (PrimaryData) เป็นการเก็บรวมรวมข้อมูลจากการตอบ
แบบสอบถามของผู้บริโภคจ านวน 400 คน เพ่ือทราบถึงความคิดเห็นทางด้านการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล(DIMC) และความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ท่ีมี
ความสมัพนัธต์อ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอ
เรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

2. แหล่งขอ้มลูทตุิยภูมิ (Secondary Data) เป็นการคน้ควา้ขอ้มลูจากเอกสารอา้งอิง
ต่าง ๆ วารสาร บทความ ผลงานวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงแหล่งขอ้มูลทางอินเตอรเ์น็ต เพ่ือ
ประกอบการสรา้งแบบสอบถาม  

การจัดท าและการวิเคราะหข้์อมูล  
การศกึษาวิจยันีผู้ว้ิจยัไดจ้ดัท าขอ้มลูโดยไดด้  าเนินการตามล าดบัดงันี ้

1.การตรวจสอบข้อมูล  (Editing) ผู้วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถาม แยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณอ์อก  

2.การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีตรวจสอบถกูตอ้งเรียบรอ้ยแลว้ น ามาลง
รหสัตามท่ีก าหนดไวล้ว่งหนา้  
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3.การประมวลผลขอ้มูลน าขอ้มูลท่ีลงรหัสแลว้มาบนัทึกโดยใชเ้ครื่องคอมพิวเตอร์ 
เพ่ือการประมวลผลขอ้มูลซึ่งใชโ้ปรแกรมสถิติส  าเร็จรูป เพ่ือการวิจัยทางสงัคมศาสตร์ (Statistic 
Package for the Social Science หรือ SPSS) เพ่ือทาการวิเคราะหข์อ้มลู และทดสอบสมมตฐิาน  

การวิเคราะหข้์อมูล  
1.การวิเคราะหข์อ้มูล โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ืออธิบาย 

ขอ้มลูเบือ้งตน้เก่ียวกบักลุม่ตวัอยา่งดงันี ้ 
1.1 การแจกแจงหาความถ่ี (Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) เพ่ือ 

อธิบายถึงลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามในดา้นเพศ อาย ุระดบัการศกึษา 
อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน และ สถานภาพ 

1.2 คา่เฉล่ีย (Mean) และ คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือ 
อธิบายถึงขอ้มลูการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั (DIMC) และความนา่เช่ือถือ
ของแอปพลิเคชั่น ท่ีมีความสมัพนัธต์อ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee 
ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

2.การวิเคราะหข์้อมูล โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นสถิติท่ีใช ้
ทดสอบสมมติฐานการวิจยัเพ่ือแสดงถึงการมีความสมัพนัธข์องตวัแปรอิสระต่อตวัแปรตาม โดย
สถิตท่ีิใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานดงันี ้ 

2.1 วิเคราะหค์วามแตกตา่งระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ  
อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน และ สถานภาพ กบัพฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้
สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง โดยใชส้ถิติ
วิเคราะหค์วามแตกตา่ง คือ t-test และ One Way ANOVA  

2.2 วิเคราะหก์ารมีความสมัพนัธข์องการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือ 
ดจิิทลั (DIMC) ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณาผ่านส่ือดจิิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผ่านดจิิทลั ดา้น
การสง่เสรมิการขายผา่นส่ือดิจิทลั ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลั ดา้นการตลาด
ทางตรงผา่นส่ือดจิิทลั และความนา่เช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง โดยใชส้ถิติสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั (Pearson product moment correlation coefficient)  

สถติทิี่ใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล  
1.สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งเป็นสถิติพื ้นฐานท่ีใช้ในการวิเคราะห์

ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องกลุม่ตวัอย่าง ประกอบดว้ย  
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1.1 คา่สถิตริอ้ยละ (Percentage) มีสตูรดงันี ้ 

P =  
𝑓∗100

𝑛
 

เม่ือ  P  แทน คา่รอ้ยละหรือเปอรเ์ซ็นต ์ 
F แทน ความถ่ีท่ีตอ้งการแปลงเป็นรอ้ยละ  
n  แทน ขนาดกลุม่ตวัอยา่ง  

1.2 คา่เฉล่ีย (Mean) มีสตูรดงันี ้ 

𝑋̅  =.   
∑𝑋𝑖

𝑛
 

เม่ือ  𝑋̅   แทน คา่คะแนนเฉล่ีย 
∑ 𝑋𝑖  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้มด  
n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง  

1.3 สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (StandardDeviation) มีสตูรดงันี ้ 

S.D. =  √
[(n∑x2)−(∑x)

2
]

n(n−1)
 

เม่ือ  S.D.  แทน คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุม่ตวัอยา่ง  

(∑x)2  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง  
∑x2  แทน ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัอยา่งยกก าลงัสอง  
n  แทน จ านวนสมาชิกในกลุม่ตวัอยา่ง  

2. สถิติท่ีใชท้ดสอบคณุภาพการหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามโดย

ใชวิ้ธีหาคา่สมัประสิทธ์ิอลัฟ่า (∝-Coefficient) ของCronbach มีสตูรดงันี ้ 

Cronbach’s Alpha α = 
kc̅o̅v̅a̅r̅i̅a̅n̅c̅e̅ / v̅a̅r̅i̅a̅n̅c̅e̅

1+(k−1)c̅o̅v̅a̅r̅i̅a̅n̅c̅e̅ / ̅v̅a̅r̅i̅a̅n̅c̅e̅
 

เม่ือ   k  แทน จ านวนค าถาม 

c̅o̅v ̅a̅r ̅i̅a̅n̅c̅e̅  แทน คา่เฉล่ียของคา่ความแปรปรวนรว่ม
ระหวา่งค าถามตา่ง ๆ  

v ̅a̅r ̅i̅a̅n̅c̅e̅  แทน คา่เฉล่ียของคา่ความแปรปรวนของ
ค าถาม  

Cronbach’s Alpha แทน คา่สมัประสิทธ์ิของความเช่ือมั่น 
 
 



  54 

3. สถิตเิชิงอนมุาน (Inferential Statistic)  
3.1สถิต ิIndependent Samplet–test มีสตูรดงันี ้ 

3.1.1 ในกรณีความแปรปรวน 2 กลุม่เทา่กนั 𝑆12=𝑆22 มีสตูรดงันี ้ 

t = 
𝑋̅1 − 𝑋̅2

√(𝑛1−1)𝑆1
2+(𝑛2−1)𝑆2

2

𝑛1+𝑛2−2
 [

1

𝑛1
+

1

𝑛2
]

 

df =  𝑛1 + 𝑛2 − 2  

3.1.2 ในกรณีความแปรปรวน 2 กลุม่ไมเ่ทา่กนั 𝑆12 ≠𝑆22 มีสตูรดงันี ้ 

t = 
𝑋̅1−𝑋̅2

√𝑆1
2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2

 

df = 
[
𝑆1

2

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2
]

𝑆1
2

𝑛1
𝑛1−1

+

𝑆2
2

𝑛2
𝑛2−1

 

เม่ือ      t  แทน คา่สถิตท่ีิใชพ้ิจารณาใน t–distribution  

𝑋̅1, 𝑋̅2 แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี 1 และกลุม่ตวัอย่างท่ี 
2 ตามล าดบั 

𝑆1,𝑆2  แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ต่วัอยา่งท่ี 1 และกลุม่

ตวัอยา่งท่ี 2 ตามล าดบั 

𝑛1 , 𝑛2 แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 และ 2 ตามล าดบั 

df  แทน องศาของความเป็นอิสระ  
3.2 ก ารวิ เค ราะห์การแป รปรวนทาง เดี ยว  (One-way Analysis of Variance 

ANOVA) แบบการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป มี
สตูรดงันี ้

F = 
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊
     , df1   k1,       df2  Nk  

เม่ือ  F แทน คา่สถิตท่ีิทดสอบ  
MSB แทน คา่เฉล่ียก าลงัสองระหว่างกลุม่  

MSW  แทน คา่เฉล่ียก าลงัสองภายในกลุม่  
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df  แทน ชัน้แหง่ความอิสระ  
N  แทน จ านวนตวัอย่างทัง้หมด  

3.3 สถิต ิBrown – Forsythe (𝛽) กรณีคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มไมเ่ท่ากนั มี
สตูรดงันี ้ 

𝛽 = 
𝑀𝑆𝐵

𝑀𝑆𝑊
 

โดยคา่        𝑀𝑆𝑊 = (1− 
𝑛𝑖

𝑁
) 𝑆𝑖

2 

เม่ือ   𝛽  แทน คา่สถิตท่ีิใชพ้ิจารณาใน Brown – Forsythe  

𝑀𝑆𝐵 แทน คา่เฉล่ียของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่  

𝑀𝑆𝑊แทน คา่เฉล่ียของความแปรปรวนภายในกลุม่  
k  แทน จ านวนกลุม่ของตวัอยา่ง  

n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
N  แทน ขนาดประชากร  

𝑆𝑖2 แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี i  
กรณีพบความสมัพนัธอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความสมัพนัธเ์ป็น

รายคู่ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 หรือระดบัความเช่ือมั่น 95% โดยใชสู้ตรตามวิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียประชากร มีสตูรดงันี ้ 

L S D = 𝑛 − 𝑘 √𝑀𝑆𝐸 [
1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
] 

เม่ือ  LSD  แทน คา่ผลตา่งนยัส าคญัท่ีค านวณไดส้  าหรบัประชากร
กลุม่ท่ี i และ j 

MSE  แทน คา่ Mean Square Error จากตารางการ วิเคราะห ์
ความแปรปรวน  

k  แทน จ านวนกลุม่ของตวัอยา่ง  
n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง  

∝  แทน ความคลาดเคล่ือน  
สตูรการวิเคราะหผ์ลตา่งคา่เฉล่ียรายคู ่DunnettT3 มีสตูรดงันี ้ 

t = 
𝑋̅𝐼+𝑋̅𝐽

𝑀𝑆𝑊(
1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
)
 

เม่ือ   𝑡  แทน คา่สถิตท่ีิใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
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𝑀𝑆𝑊 แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรับ 
Brown – Forsythe  

𝑋̅𝐼   แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่งท่ี i  

𝑋̅𝐽   แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่งท่ี j  

𝑛𝑖  แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ท่ี i 

𝑛𝑗  แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ท่ี j  
3.4 สถิติสหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพียรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) ใช้หาค่าความสัมพันธ์ของตัวแปรสองตัวแปรท่ีเป็นอิสระต่อกัน  เป็นค่าประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ ์ระหวา่งตวัแปรสองตวัท่ีแตล่ะตวัตา่งมีระดบัการวดัของขอ้มลูแตกตา่งกนั  

𝑟𝑥𝑦 = 
𝑛 ∑ 𝑋𝑌− ∑ 𝑋 ∑ 𝑌

√(𝑛 ∑ 2−(∑ 𝑋)
2

)(𝑛 ∑ 2−(∑ 𝑌)2)𝑌  𝑋

 

 

เม่ือ   ∑ 𝑋 แทน ผลรวมของขอ้มลูจากตวัแปร x 
∑ 𝑌 แทน ผลรวมของขอ้มลูจากตวัแปร y 

∑ 𝑋𝑌 แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่งขอ้มลูจากตวัแปร x และ y 
∑ 𝑋2แทน ผลรวมก าลงัสองของขอ้มลูจากตวัแปร x 
∑ 𝑌2แทน ผลรวมก าลงัสองของขอ้มลูจากตวัแปร y 

𝑟𝑥𝑦   แทน คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์
โดยท่ีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธจ์ะมีคา่ระหวา่ง -1 < r < 1 

1. ค่า r เป็นลบ แสดงว่า X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกันขา้ม คือ 
ถา้ X เพิ่ม Y จะลด แตถ่า้ X ลด Y จะเพิ่ม 

2. คา่ r เป็นบวก แสดงวา่ X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนั คือ ถา้ 
X เพิ่ม Y จะเพิ่มดว้ย แตถ่า้ X ลด Y จะเพิ่ม 

3. ถา้ r มีคา่เขา้ใกล ้1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกัน 
และมีความสมัพนัธก์นัมาก 

4. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้-1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกัน
ขา้ม และมีความสมัพนัธก์นัมาก 

5. ถา้ r มีคา่เทา่กบั 0 หมายถึง X และ Y ไมมี่ความสมัพนัธก์นั 
6. ถา้ r มีคา่เขา้ใกล ้0 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธก์นัต ่า 
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ระดบัความสมัพนัธส์ามารถอธิบายไดด้งันี ้ 
คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์ระดบัความสมัพนัธ ์
0.81 ถึง 1.00 ถือว่า มีความสมัพนัธส์งูมาก 
0.61 ถึง 0.80 ถือว่า มีความสมัพนัธส์งู 
0.41 ถึง 0.60 ถือว่า มีความสมัพนัธป์านกลาง 
0.21 ถึง 0.40 ถือว่า มีความสมัพนัธต์  ่า 
0.01 ถึง 0.20 ถือว่า มีความสมัพนัธต์  ่ามาก 
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บทที ่4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

จากการวิจยัเรื่อง การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลั (DIMC) และความ
นา่เช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ท่ีมีความสมัพนัธต์อ่พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยอง โดยการวิเคราะหข์อ้มูลและการแปลผล
ความหมายของผลการวิเคราะหข์อ้มลูผูว้ิจยัไดก้ าหนดสญัลกัษณท่ี์ใชแ้ทนความหมายของขอ้มูล
และการแปลผลดงัตอ่ไปนี ้ 

สัญลักษณท์ี่ใช้ในการวิเคราะหแ์ละแปลผลข้อมูล  
n   แทน จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 

x ̅   แทน คา่เฉล่ียกลุม่ตวัอยา่ง 
S.D.   แทน คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน 
t   แทน คา่สถิตท่ีิใชพ้ิจารณา t–Distribution  

MS   แทน คา่เฉล่ียผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares)  
SS   แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
df   แทน ชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of Squares) 
F-ratio   แทน คา่ท่ีใชพ้ิจารณา F–Distribution  
B   แทน คา่สมัประสิทธ์ิการถดถอย (unstandardized) 
H0   แทน สมมตฐิานหลกั (Null hypothesis)  

H1   แทน สมมตฐิานรอง (Alternative hypothesis) 

*   แทน มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  

การน าเสนอการวิเคราะหข้์อมูล  
ในการน าเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลของการวิจัยครั้งนี้ 

ผู้วิจัยได้วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โดยการแบ่งน าเสนอ ออกเป็น 
2 ส่วนตามล าดับดังนี้  
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ส่วนที ่1 การวิเคราะหข้์อมูลเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถี ่ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวิเคราะหอ์อกเป็น 4 ตอน ดังนี ้ 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบ
แบบสอบถาม  

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหข์้อมูลเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือ
ดจิิทลั 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความนา่เช่ือถือของแอปพลิเคชั่น 
ตอนท่ี 4 การวิ เคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน

แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 
 

ส่วนที ่2 การวิเคราะหข้์อมูลเชิงอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน จ านวน 2 ข้อ  
ดังนี ้ 

สมมตฐิานที ่1 ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีลกัษณะทาง 
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ 

สถานภาพ แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
สมมตฐิานที ่2 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ไดแ้ก่ ดา้นการ 
โฆษณาผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผ่านดิจิทลั ดา้นการส่งเสริมการ

ขายผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธผ์่านส่ือดิจิทลั ดา้นการตลาดทางตรงผา่นส่ือ
ดจิิทลั มีความสมัพนัธต์อ่พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

ผลการวิเคราะหข้์อมูล 
ส่วนที ่1 การวิเคราะหข้์อมูลเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถี ่ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 

และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวิเคราะหอ์อกเป็น 4 ตอน ดังนี ้
ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบ

แบบสอบถาม 
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ตาราง 1 แสดงความถ่ี และคา่รอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรผ์ูต้อบแบบสอบถาม 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 

1.เพศ ชาย 106 26.50 
  หญิง 294 73.50 

  รวม 400 100.00 

2.อาย ุ 19-23 ปี 33 8.25 

 
24-28 ปี 214 53.50 

 
29-33 ปี 97 24.25 

  34-38 ปี 56 14.00 

  รวม 400 100.00 

3.ระดบัการศกึษา ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 39 9.75 

 
ปรญิญาตร ี 308 77.00 

  สงูกวา่ปรญิญาตร ี 53 13.25 

  รวม 400 100.00 

4.อาชีพ นกัเรยีน/นกัศกึษา 29 7.25 

 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 41 10.25 

 
พนกังานบรษัิทเอกชน 276 69.00 

 
เจา้ของกิจการ 42 10.50 

  อื่น ๆ 12 3.00 

  รวม 400 100.00 

5.รายได ้ ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 29 7.25 

 
10,001-20,000 บาท 84 21.00 

 
20,001-30,000 บาท 167 41.75 

 
30,001-40,000 บาท 65 16.25 

  40,001 บาทขึน้ไป 55 13.75 

  รวม 400 100.00 

6.สถานภาพ โสด 295 73.75 

  สมรส 105 26.25 

  รวม 400 100.00 
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จากตาราง 1 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบ
แบบสอบถามซึ่งใชเ้ป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาครัง้นีจ้  านวน 400 คน โดยจ าแนกตามตวัแปร 
ดงันี ้ 

1.เพศ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 294 คน คิดเป็น 
รอ้ยละ 73.50 รองลงมา คือเพศชาย จ านวน 106 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.50 ตามล าดบั  

2.อายุ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 24-28 ปี จ  านวน 214 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 53.50 รองลงมา คืออายุ 29-33 ปี จ  านวน 97 คน คิดเป็นรอ้ยละ 24.25 อายุ 34-38 ปี 
จ  านวน 56 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.00 และอายุ 19-23 ปี จ  านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.25 
ตามล าดบั  

3.ระดับการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศกึษา ปริญญา
ตรี จ  านวน 308 คน คดิเป็นรอ้ยละ 77.00 รองลงมา คือระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี จ  านวน 
53 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.25 และระดบัการศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตรี จ  านวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
9.75 ตามล าดบั  

4.อาชีพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 
276 คน คิดเป็นรอ้ยละ 69.00 รองลงมาคือเจา้ของกิจการ จ านวน 42 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10.50 
ขา้ราชการ /พนกังานรฐัวิสาหกิจ จ านวน  41 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10.25 นกัเรียน /นกั ศึกษา จ านวน 
29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.25 และอาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.00 ตามล าดบั 

5.รายได้ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 
บาท จ านวน 167 คนคิดเป็นรอ้ยละ 41.75 รองลงมาคือรายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 
จ านวน 84 คน คิดเป็นรอ้ยละ 21.00 รายไดต้่อเดือน 30,001-40,000 บาท จ านวน 65 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 16.25 รายไดต้อ่เดือน 40,001 บาทขึน้ไป จ านวน 55 คน คิดเป็นรอ้ยละ 13.75 และรายได้
ตอ่เดือนต ่ากวา่หรือเทา่กบั 10,000บาท จ านวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.25 ตามล าดบั  

6.สถานภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 295 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 73.75 และสถานภาพสมรส จ านวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.25 ตามล าดบั 

เน่ืองจากข้อมูลลักษณะประชากรศาสตรไ์ด้แก่ อาชีพและรายได้ มีความถ่ีของการ
กระจายตวัอย่างไม่สม ่าเสมอ และมีจ านวนความถ่ีนอ้ยเกินไป จึงไดท้  าการรวมกลุ่มขอ้มูลใหม ่
เพ่ือใหก้ารกระจายขอ้มลูมีความสม ่าเสมอและเพ่ือใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานซึ่งไดก้ลุม่ใหม ่ดงันี ้
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ตาราง 2 แสดงความถ่ี และคา่รอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรผ์ูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีจดักลุม่ใหม่ 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 
1.อาชีพ นกัเรยีน/นกัศกึษา 29 7.25 
 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 41 10.25 
 พนกังานบรษัิทเอกชน 276 69.00 
  เจา้ของกิจการและอาชีพอื่น ๆ 54 13.50 
  รวม 400 100.00 
2.รายได ้ ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 - 20,000 บาท 113 28.25 
 20,001-30,000 บาท 167 41.75 
 30,001-40,000 บาท 65 16.25 
  40,001 บาทขึน้ไป 55 13.75 
  รวม 400 100.00 

จากตาราง 2 แสดงความถ่ี และคา่รอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรผ์ูต้อบ
แบบสอบถามท่ีจดักลุม่ใหม ่พบวา่ 

1.อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานเอกชน จ านวน 276 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 69.00 รองลงมาคือเจ้าของกิจการและอาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 54 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
13.50 พนกังานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 41 คน คิดเป็นรอ้ยละ 10.25 และนกัเรียน/นกัศกึษา จ านวน 
29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.25 ตามล าดบั  

2.รายได้  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
จ านวน 167 คน คิดเป็นรอ้ยละ 41.75 รองลงมาคือรายไดต้่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 - 
20,000 บาท จ านวน 113 คน คิดเป็นรอ้ยละ 28.25 รายไดต้่อเดือน 30,001-40,000 บาท จ านวน 
65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.25 และรายไดต้อ่เดือน 40,001 บาทขึน้ไป จ านวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
13.75 ตามล าดบั  
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ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือ
ดจิิทลั 

ตาราง 3 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือ
ดจิิทลั 

การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการผา่นสือ่ดิจิทลั 𝑋̅ S.D. แปรผล 
ดา้นการโฆษณาผา่นสือ่ดิจิทลั 3.90 0.50 ดี 
ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผา่นสือ่ดิจิทลั  3.95 0.80 ดี 
ดา้นการสง่เสรมิการขายผา่นสือ่ดิจิทลั  4.33 0.53 ดีมาก 
ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ดิจิทลั  4.17 0.49 ดี 
ดา้นการตลาดทางตรงผา่นสือ่ดิจิทลั  4.04 0.58 ดี 
การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการผา่นสือ่ดิจิทลัโดยรวม 4.08 0.43 ดี 

จากตาราง 3 พบว่า ผลการวิเคราะหก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั
โดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.08 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกับดา้นการส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทัล อยู่ในระดบัดีมาก 
โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.33 ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลั ดา้นการตลาดทางตรง
ผา่นส่ือดิจิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผา่นส่ือดิจิทลั และดา้นการโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลั อยูใ่น
ระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.17 4.04 3.95 และ 3.90 ตามล าดบั 
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ตาราง 4 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือ
ดจิิทลั ดา้นการโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการสง่เสรมิ
การขายผ่านส่ือดจิิทลั ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลั และดา้นการตลาดทางตรง
ผา่นส่ือดจิิทลั 

การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการผา่นสือ่ดิจิทลั 𝑋̅ S.D. แปรผล 
1.ดา้นการโฆษณาผา่นสือ่ดจิิทลั 

   
การโฆษณาผา่นทาง Social Network เช่น Facebook, Instagram, Twitter  
ดงึดดูใจใหเ้กิดการซือ้สนิคา้ 

4.25 0.65 ดีมาก 

การโฆษณาแฝงผา่นเว็บไซดอ์ื่น ๆ ช่วยใหเ้กิดความสนใจ ในทนัที 3.41 0.87 ดี 
การโฆษณาผา่น Search Engine เช่น Google ชว่ยท าใหเ้กิดความสะดวก
และรวดเรว็ในการเขา้ถงึ 

3.80 0.82 ดี 

เนือ้หาโฆษณาทาง Social Network และเว็บไซตห์ลกั สรา้งภาพลกัษณแ์ละจงู
ใจใหเ้กิดการซือ้สนิคา้ 

4.14 0.65 ดี 

ดา้นการโฆษณาผา่นสือ่ดิจิทลัโดยรวม 3.90 0.50 ดี 
2.ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผา่นสือ่ดิจิทลั 

   
พนกังานขาย (รา้นคา้) ตอบกลบัและใหบ้รกิารท่ีรวดเรว็ 3.74 1.05 ดี 

พนกังานขาย (รา้นคา้) มคีวามรูส้ามารถใหร้ายละเอียดของสนิคา้ ท าใหท้า่น
ซือ้สนิคา้งา่ยขึน้ 

3.90 1.01 ดี 

การมีแอดมินในสือ่ Social Network และเว็บไซตห์ลกัที่พรอ้มตอบค าถาม 
สามารถกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้ 

4.21 0.69 ดีมาก 

ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผา่นสือ่ดิจิทลัโดยรวม 3.95 0.80 ดี 
3.ดา้นการสง่เสรมิการขายผา่นสือ่ดิจิทลั 

   
การจดักิจกรรมสง่เสรมิการตลาดผา่นสือ่ Social Network สามารถดงึดดู
ความสนใจไดอ้ยา่งดี 

4.27 0.61 ดีมาก 

การมีโปรโมชั่นผา่นสือ่ Social Network สามารถดงึดดูความสนใจไดอ้ยา่งดี 4.25 0.68 ดีมาก 

การมีโปรโมชั่นสว่นลด เช่น โปรโมชั่นประจ าเดือน กระตุน้ใหเ้กิดการซือ้สนิคา้ 4.48 0.60 ดีมาก 

ดา้นการสง่เสรมิการขายผา่นสือ่ดิจิทลัโดยรวม 4.33 0.53 ดีมาก 
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ตาราง 4 (ตอ่) 
 

   

การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการผา่นสือ่ดิจิทลั 𝑋̅ S.D. แปรผล 
4.ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ดิจิทลั 

   
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่น Social Media ชว่ยท าใหเ้กิดความสนใจใน
การซือ้สนิคา้ 

4.19 0.61 ดี 

การใหข้า่วและประชาสมัพนัธโ์ดยใชบ้คุคลที่มีช่ือเสยีงบน Social Media เกิด
ความสนใจในการซือ้สนิคา้ 

4.17 0.62 ดี 

การใหข้า่วและประชาสมัพนัธด์ว้ยการลงคลปิวิดีโอผา่น Social Media เกิด
ความสนใจในการซือ้สนิคา้ 

4.13 0.65 ดี 

การอพัเดตขา่วสารและประชาสมัพนัธอ์ยา่งตอ่เนื่อง ท าใหเ้กิดภาพลกัษณท์ี่ด ี 4.21 0.60 ดีมาก 

ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ดิจิทลัโดยรวม 4.17 0.49 ดี 
5.ดา้นการตลาดทางตรงผา่นสือ่ดิจิทลั    

การสือ่สารผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ช่วยสรา้งความใกลชิ้ดระหวา่งผูบ้รโิภค
กบัผูใ้หบ้รกิาร 

3.95 0.67 ดี 

การสือ่สารทางตรงผา่น Social Media ช่วยท าใหเ้กิดความสะดวกและรวดเรว็
ในการเขา้ถึง 

4.16 0.64 ดี 

การสือ่สารผา่นสือ่ดิจิทลั ชว่ยเพิม่ความพงึพอใจ เนื่องจากรูส้กึวา่ไดร้บัสทิธิ
พิเศษ 

4.02 0.72 ดี 

ดา้นการตลาดทางตรงผา่นสือ่ดิจิทลัโดยรวม 4.04 0.58 ดี 

จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่  

ด้านการโฆษณาผ่านส่ือดิจิทัล 
พบว่าผลการวิเคราะหก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัลดา้นการ

โฆษณาผ่านส่ือดิจิทัลโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกบัการโฆษณาผา่น social network เป็นการเลือก
ส่ือท่ีเหมาะสม ดึงดดูใหเ้กิดการซือ้อยู่ใน ระดบัดีมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 เนือ้หาโฆษณา
ทาง Social Network  สรา้งภาพลักษณ์และจูงใจใหเ้กิดการซือ้สินคา้ การโฆษณาผ่าน Search 
Engine เช่น Google เกิดความสะดวกและรวดเร็วในการเขา้ถึง และการโฆษณาแฝงผ่านเว็บไซด์
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อ่ืน ๆ ช่วยให้เกิดความสนใจในทันที อยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.14 3.08 และ 3.41
ตามล าดบั 

ด้านการขายโดยใช้พนักงานผ่านส่ือดจิิทัล 
พบว่าผลการวิเคราะหก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัลดา้นการ

ขายโดยใชพ้นกังานผ่านส่ือดิจิทลัโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.95 เม่ือพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นเก่ียวกับการมีแอดมินในส่ือ Social 
Network และเว็บไซตห์ลกัท่ีพรอ้มตอบค าถาม สามารถกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้  ระดบัดีมาก โดยมี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.21 พนกังานขาย (รา้นคา้) มีความรูส้ามารถใหร้ายละเอียดของสินคา้ ท าใหท้่าน
ซือ้สินคา้ง่ายขึน้ และพนกังานขาย (รา้นคา้) ตอบกลบัและใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว อยู่ในระดบัดี โดยมี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.90 และ 3.74 ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการขายผ่านส่ือดจิิทัล 
พบว่าผลการวิเคราะหก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัลดา้นการ

ส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทลัโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากับ 4.33 เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การผ่านส่ือดิจิทัลด้านการส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทัล อยู่ระดับดีมากทุกข้อ ได้แก่ การมี
โปรโมชั่นส่วนลด เช่น โปรโมชั่นประจ าเดือนกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้สินคา้ การจดักิจกรรมส่งเสริม
การตลาดผ่านส่ือ Social Network สามารถดึงดดูความสนใจไดอ้ย่างดี และการมีโปรโมชั่นผ่าน
ส่ือ Social Network สามารถดึงดูดความสนใจไดอ้ย่างดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.48 4.27 และ 
4.25 ตามล าดบั 

ด้านการให้ข่าวและประชาสัมพันธผ่์านส่ือดจิิทัล 
พบว่าผลการวิเคราะหก์ารส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลัดา้นการให้

ข่าวและประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือดิจิทัลโดยรวมอยู่ในระดับดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.17 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเห็นเก่ียวกบัการอพัเดตประชาสมัพนัธ์
อย่างต่อเน่ือง ท าใหเ้กิดภาพลกัษณท่ี์ดีและเขา้ถึงบริการของ Shopee ระดบัดีมาก โดยมีคา่เฉล่ีย
เท่ากบั 4.21 การประชาสมัพนัธผ์่าน Social Media ช่วยท าใหเ้กิดความสนใจในการซือ้สินคา้ การ
ประชาสัมพันธ์โดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงบน Social Media ช่วยท าให้เกิดความสนใจในการซือ้
สินคา้ และประชาสัมพันธด์ว้ยการลงคลิปวิดีโอผ่าน Social Media ช่วยท าใหเ้กิดความสนใจใน
การซือ้สินคา้ อยูร่ะดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.19 4.17 และ 4.13 ตามล าดบั 
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ด้านการตลาดทางตรงผ่านส่ือดจิิทัล 
พบว่าผลการวิเคราะห์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัลด้าน

การตลาดทางตรงผ่านส่ือดจิิทลัโดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.04 เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
ผ่านส่ือดิจิทัลดา้นการตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทัล อยู่ระดับดีทุกขอ้ ไดแ้ก่ ส่ือสารทางตรงผ่าน 
Social Media ช่วยท าใหเ้กิดความสะดวกและรวดเร็วในการเขา้ถึง ส่ือสารส่วนตัวผ่านส่ือดิจิทัล
ช่วยเพิ่มความพึงพอใจ เน่ืองจากรูส้ึกว่าไดร้บัสิทธิพิเศษ และส่ือสารทางตรงผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ช่วยสรา้งความใกลช้ิดระหว่างผูบ้ริโภคกับผูใ้หบ้ริการ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.16 4.02 
และ 3.95 ตามล าดบั 

ตอนที ่3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น 

ตาราง 5 แสดงคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของความนา่เช่ือถือของแอปพลิเคชั่น 

ความนา่เช่ือถือของแอปพลเิคชั่น 𝑋̅ S.D. แปรผล 
แอปพลเิคชั่น Shopee มกีารน าเสนอรูปภาพและขอ้มลูสนิคา้ครบถว้นตาม
ความเป็นจรงิ 

3.89 0.73 ดี 

แอปพลเิคชั่น Shopee สามารถเขา้ถึงเนือ้หาทีต่อ้งการไดง้า่ย มี
เครือ่งหมายน าทางในการสั่งซือ้ 

4.09 0.64 ดี 

การออกแบบแอปพลเิคชั่น Shopee มีความเหมาะสมกบัประเภทสนิคา้ 3.96 0.72 ดี 
แอปพลเิคชั่น Shopee มีระบบความปลอดภยัและเครือ่งหมายรบัรอง
ความนา่เช่ือถือ 

3.88 0.71 ดี 

แอปพลเิคชั่น Shopee มชี่องทางในการสนทนา เพื่อตอบค าถามและ
แลกเปลีย่นความคิดเห็น 

3.97 0.69 ดี 

ความนา่เช่ือถือของแอปพลเิคชั่นโดยรวม 3.96 0.56 ดี 

จากตาราง 5 พบว่าผลการวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกบัความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นโดย
รวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกับความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น อยู่ระดบัดีทุกขอ้ ไดแ้ก่ สามารถเขา้ถึง
เนือ้หาท่ีตอ้งการไดง้่าย มีเครื่องหมายน าทางในการสั่งซือ้ มีชอ่งทางในการสนทนาเพ่ือตอบค าถาม
และแลกเปล่ียนความคิดเห็น การออกแบบแอปพลิเคชั่น Shopee มีความเหมาะสมกับประเภท
สินค้า มีการน าเสนอรูปภาพและข้อมูลสินค้าครบถ้วนตามความเป็นจริง  และมีระบบความ
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ปลอดภัยของขอ้มูลและการแสดงเครื่องหมายรบัรองความน่าเช่ือถือ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 
3.97 3.96 3.89 และ 3.88 ตามล าดบั 

ตอนที่ 4 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

ตาราง 6 แสดงความถ่ี และคา่รอ้ยละของลกัษณะพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee จ านวน (คน) รอ้ยละ 

ประเภทสนิคา้ที่ซือ้ 1.เครือ่งส  าอาง ไมเ่ลอืก 282 70.50 

 
  เลอืก 118 29.50 

    รวม 400 100.00 

 
2.เสือ้ผา้ ไมเ่ลอืก 159 39.75 

 
  เลอืก 241 60.25 

    รวม 400 100.00 

 
3.รองเทา้ ไมเ่ลอืก 290 72.50 

 
  เลอืก 110 27.50 

      รวม 400 100.00 

 
4.เครือ่งประดบั/นาฬิกา ไมเ่ลอืก 324 81.00 

 
  เลอืก 76 19.00 

    รวม 400 100.00 

 
5.อปุกรณต์กแตง่บา้น ไมเ่ลอืก 245 61.25 

 
  เลอืก 155 38.75 

    รวม 400 100.00 

 
6.สนิคา้ IT ไมเ่ลอืก 273 68.25 

 
  เลอืก 127 31.75 

    รวม 400 100.00 

 
7.หนงัสอื ไมเ่ลอืก 365 91.25 

 
  เลอืก 35 8.75 

    รวม 400 100.00 
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ตาราง 6 (ต่อ) 
 

    

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee  จ านวน (คน) รอ้ยละ 

 
8.สนิคา้อื่น ๆ ไมเ่ลอืก 374 93.50 

 
  เลอืก 26 6.50 

    รวม 400 100.00 

สาเหตท่ีุซือ้ 1.ความสะดวกในการซือ้ ไมเ่ลอืก 113 28.25 

  
เลอืก 287 71.75 

    รวม 400 100.00 

  2.ราคาถกูกวา่แหลง่ขายอื่น ๆ ไมเ่ลอืก 123 30.75 

  
เลอืก 277 69.25 

    รวม 400 100.00 

  3.โปรโมชั่น ไมเ่ลอืก 192 48.00 

  
เลอืก 208 52.00 

    รวม 400 100.00 

  4.สนิคา้ทนัสมยั ไมเ่ลอืก 352 88.00 

  
เลอืก 48 12.00 

    รวม 400 100.00 

  
5.ไดร้บั coin เพื่อใชแ้ลกรบั
สว่นลดในการซือ้ครัง้ตอ่ไป 

ไมเ่ลอืก 340 85.00 

  
เลอืก 60 15.00 

    รวม 400 100.00 

  6.เหตผุลอื่น ไมเ่ลอืก 394 98.50 

  
เลอืก 6 1.50 

    รวม 400 100.00 
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ตาราง 6 (ต่อ) 
 

    

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee  จ านวน (คน) รอ้ยละ 

ช่วงเวลาที่ซือ้สนิคา้ 06.01 น. - 12.00 น.   6 1.50 

 
12.01 น. – 18.00 น. 

 
86 21.50 

 
18.01 น. – 00.00 น. 

 
278 69.50 

 
00.01 น. – 06.00 น. 

 
30 7.50 

    รวม 400 100.00 
ผูม้ีสว่นในการตดัสนิใจซือ้ ตวัเอง   340 85.00 

 
เพื่อน 

 
36 9.00 

 
คูส่มรส 

 
7 1.75 

 
ครอบครวั 

 
17 4.25 

    รวม 400 100.00 

จากตาราง 6 แสดงความถ่ี และคา่รอ้ยละของลกัษณะพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งใชเ้ป็นกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครัง้นี ้
จ  านวน 400 คน โดยจ าแนกตามตวัแปร ดงันี ้ 

ประเภทสินค้าท่ีซือ้ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นิยมซื ้อสินค้าประเภทเสื ้อผ้า 
จ  านวน 241 คน คิดเป็นรอ้ยละ 60.25 รองลงมาเป็นสินคา้ประเภทอุปกรณ์ตกแต่งบา้น จ านวน 
155 คน คิดเป็นรอ้ยละ 38.75 อุปกรณไ์อที เครื่องส าอาง รองเทา้ เครื่องประดบั/นาฬิกา หนงัสือ 
และอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ตุ๊กตา อาหารสุนขั ขนม อุปกรณท์ าสวน ของใชท้ั่วไป และท่ีตดัผม จ านวน 127 
118 110 76 35 และ 26 คดิเป็นรอ้ยละ 31.75 29.50 27.50 19.00 8.75 และ 6.50 ตามล าดบั 

สาเหตท่ีุซือ้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซือ้เพราะสะดวกในการซือ้ จ  านวน 287 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 71.75 รองลงมาซือ้เพราะราคาถูกกว่าแหล่งขายอ่ืน โปรโมชั่น ไดร้บั coin แลก
ส่วนลดใชค้รัง้ต่อไป สินคา้ทนัสมยั และอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ จดัส่งฟรี จ  านวน 277 208 60 48 และ 6 คิด
เป็นรอ้ยละ 69.25 52.00 15.00 12.00 และ 1.50 ตามล าดบั 

ช่วงเวลาท่ีซือ้สินคา้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่นิยมซือ้สินคา้ในช่วงเวลา 18.01-
00.00 น. จ  านวน 278 คน คิดเป็นรอ้ยละ 69.50 รองลงมาเป็นช่วงเวลา 12.01-18.00 น. จ  านวน 
86 คน คิดเป็นรอ้ยละ 21.50 เวลา00.01-06.00 น. และ 06.01-12.00 น. จ  านวน 30 และ 6 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 และ 1.50 ตามล าดบั 
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ผู้มีส่วนในการตัดสินใจซือ้ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตัดสินใจซือ้ด้วยตัวเอง 
จ านวน 340 คน คิดเป็นรอ้ยละ 85.00 รองลงมาเป็นเพ่ือน จ านวน 36 คน คิดเป็นรอ้ยละ 9.00 
ครอบครวัและคูส่มรส จ านวน 17 และ 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.25 และ 1.75 ตามล าดบั  

ตาราง 7 แสดงคา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของลกัษณะพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee 

Min Max 𝑋̅ S.D 

ความถ่ีในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee (ครัง้) 1 30 3.42 4.02 
ซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee มลูคา่โดยเฉลีย่ (บาท) 10 3000 614.02 532.45 

สั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ (วนั) 1 1095 91.24 187.40 

จากตาราง 7 พบว่า ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามรายดา้น ดงันี ้ 

ความถ่ีในการซือ้ต่อเดือนในการซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมีการสั่งซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ต ่าสุด 1 ครัง้ต่อเดือน และสูงสุด 30 
ครัง้ตอ่เดือน โดยมีคา่เฉล่ีย 3.42 ครัง้ตอ่เดือน และมีคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 4.02 

มูลค่าโดยเฉล่ียต่อครัง้ในการซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น  Shopee พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีมูลค่าการสั่งซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ขัน้ต  ่าสุด 10 บาทต่อครัง้ และ
สงูสุด 3,000 บาทต่อครัง้ โดยมีค่าเฉล่ีย 614.02 บาทต่อครัง้ และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
532.45 

ระยะเวลาท่ีสั่ งซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิ เคชั่ น  Shopee ครั้งล่าสุด  พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามสั่งซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ครัง้ล่าสดุท่ีสัน้ท่ีสดุคือ 1 วนัท่ีผา่น และระยะ
ท่ียาวท่ีสุดคือ 1,095 วนัท่ีผ่านมา หรือประมาณ 3 ปี  โดยมีค่าเฉล่ียระยะเวลาท่ีสั่งซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ครัง้ล่าสดุท่ี 91.24 วนั หรือประมาณ 3 เดือน และมีคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทา่กบั 187.40 
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ส่วนที ่2 การวิเคราะหข้์อมูลเชิงอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน  
สมมติ ฐานที่  1 ผู้บ ริ โภค เจน เนอเรชั่ น  Y ในจังหวัด ระยองท่ี มี ลักษณ ะทาง

ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ สถานภาพ 
แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั โดยสามารถ
แยกเป็นสมมตฐิานยอ่ย โดยจ าแนกไดด้งันี ้

สมมติฐานย่อยข้อที่ 1.1 ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีเพศแตกต่าง
กนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

H0: ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการ 

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการ 

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
ส าหรบัสถิตท่ีิใชใ้นการวิเคราะหใ์ชค้า่สถิตขิองการทดสอบคา่โดยใชต้วัอยา่งสองกลุ่ม

ท่ีเป็นอิสระต่อกัน (Independent Sample t-test) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือค่า p-value มีค่าระดบันัยส าคญั

ทางสถิตินอ้ยกวา่ 0.05 โดยจะท าการตรวจสอบคา่แปรปรวนของแตล่ะกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s 
Test ซึ่งตัง้สมมตฐิาน ดงันี ้ 

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานความเท่ากันของค่าความแปรปรวน โดยใช้ t-test การ
พิจารณาว่าความแปรปรวนเท่ากันหรือไม่ใหด้ไูดจ้ากช่อง p-value (หมายถึงระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ) ถา้คา่ p-value มากกวา่ 0.05 แสดงว่าความแปรปรวนเท่ากนั แตถ่า้ p-value นอ้ยกวา่ 0.05 
แสดงว่าความแปรปรวนแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติการปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 

และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือค่า p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 และใชค้่า t-test กรณี

ความแปรปรวนของสองกลุ่มประชากรไม่เท่ากัน แต่หากพบว่าค่า Sig จากการทดสอบมากกว่า 
0.05 ก็จะยอมรบั สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และใชค้่า t-test กรณี

ความแปรปรวนของสองกลุ่มประชากรเท่ากัน ซึ่งผลการทดสอบความเท่ากันของความแปรปรวน 
(Levene’s test) แสดงดงัตาราง 8 
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ตาราง 8 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามเพศ โดยใช ้Levene’s Test 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 
Levene's Test for Equality of Variances 

F p-value 

ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 23.64* 0.00 

มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 0.72 0.40 

ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ  0.37 0.54 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 8 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามเพศ โดยใช ้Levene’s Test พบวา่  

ดา้นความถ่ีต่อเดือนมีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าค่า
ความแปรปรวนของขอ้มลูไม่เท่ากัน นั่นคือจะยอมสมมติฐานรอง (H1) ดงันัน้จะทดสอบคา่ t ดว้ย 

Equal variances not assumed ดงัตาราง 9  
ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียมีค่า p-value เท่ากับ 0.40 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ค่า

ความแปรปรวนของขอ้มลูเท่ากนั นั่นคือจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ดงันัน้จะทดสอบคา่ t ดว้ย 

Equal variances assumed ดงัตาราง 9 
ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดมีค่า p-value เท่ากับ 0.54 ซึ่งมีค่ามากกว่า 

0.05 แสดงวา่ คา่ความแปรปรวนของขอ้มลูเท่ากนั นั่นคือจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ดงันัน้จะ

ทดสอบคา่ t ดว้ย Equal variances assumed ดงัตาราง 9 
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ตาราง 9 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถิต ิIndependent Sample t-test 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น
แอปพลเิคชั่น Shopee 

เพศ 
t-test for Equality of Means 

𝑋̅ S.D t df p-value 

ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่น
แอปพลเิคชั่น Shopee 

ชาย 2.09 1.64 -5.86 397.95 0.00* 

หญิง 3.89 4.49 

   มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่น
แอปพลเิคชั่น Shopee 

ชาย 683.04 423.33 1.58 398.00 0.11 

หญิง 587.44 566.80 

   ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่น
แอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ  

ชาย 94.39 197.35 0.20 398.00 0.84 

หญิง 90.11 184.02 

   *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 9 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถิต ิIndependent Sample t-test พบวา่ 

ดา้นความถ่ีต่อเดือนมีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้

สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีต่อเดือนแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

ด้านมูลค่าโดยเฉล่ียมีค่า p-value เท่ากับ 0.11 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้

สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดมีค่า p-value เท่ากับ 0.84 ซึ่งมากกว่า 0.05 
แสดงยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผูใ้ชบ้รโิภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสดุไม่แตกตา่งกัน
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้
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สมมติฐานย่อยข้อที่ 1.2 ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีอายแุตกตา่ง
กนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

H0: ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการ 

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการ 

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
ส าหรบัสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้ค่าสถิติวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว 

(One-Way Analysis of Variance หรือ One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% โดยท า
การทดสอบความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มก่อน โดยดจูากตาราง Homogeneity of Variances ถา้
ค่าความแปรปวนเท่ากันทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และถา้ค่าความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่ไม่เท่ากนั จะทดสอบความแตกตา่งดว้ย Brown-Forsythe รวมทัง้ถา้ผลการทดสอบ
มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติแล้ว ตอ้งท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปเพ่ือดูว่ามีคู่
ใดบา้งท่ีแตกตา่งกนั โดยถา้ผลการทดสอบของตาราง F-test มีความแตกตา่งกนัจะใชว้ิธี Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) ท าการทดสอบเป็นรายคู่ และถ้าผลการทดสอบของตาราง 
Brown-Forsythe มีความแตกตา่งกนัจะใชว้ิธี Dunnett’s T3 ท าการทดสอบเป็นรายคู ่ซึ่งจะท าการ
ทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช ้Levene’s Test ซึ่งตัง้สมมตฐิาน ดงันี ้ 

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 

โดยจะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่  

p-value มีคา่นอ้ยกวา่หรือเทา่กบั 0.05 ดงัตาราง 10 
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ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามอาย ุโดยใช ้Levene’s Test 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee 

Levene 
Statistic 

df1 df2 p-value 

ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 7.97* 3.00 396.00 0.00 

มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 4.97* 3.00 396.00 0.00 

ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ  4.53* 3.00 396.00 0.00 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 10 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามอาย ุพบวา่  

ดา้นความถ่ีต่อเดือนมีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน นั่นคือจะยอมสมมติฐานรอง (H1) ดังนั้นจะทดสอบ

สมมตฐิานดว้ยสถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 11 
ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียมีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่าค่า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน นั่นคือจะยอมสมมติฐานรอง (H1) ดังนั้นจะทดสอบ

สมมตฐิานดว้ยสถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 11 
ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดมีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 

0.05 แสดงวา่คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ท่ากนั นั่นคือจะยอมสมมติฐานรอง (H1) ดงันัน้

จะทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 11 
 
 
 
 
 

ตาราง 11 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิต ิBrown-Forsythe 
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พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee 

Statistica df1 df2 p-value 

ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 1.80 3.00 81.28 0.15 
มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 7.45* 3.00 171.74 0.00 
ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ 0.87 3.00 177.16 0.46 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 11 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามอาย ุพบวา่  

ดา้นความถ่ีต่อเดือนมีค่า p-value เท่ากับ 0.15 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) แสดงวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายท่ีุแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน

แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีต่อเดือนไม่แตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

ด้านมูลค่าโดยเฉล่ียมีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายท่ีุแตกตา่งกันมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน

แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูค่าโดยเฉล่ียแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ ดงันัน้จึงตอ้งน าผลการวิเคราะหไ์ปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple 
Comparisons โดยใชว้ิธี Dunnett’s T3 เพ่ือดวูา่คูใ่ดบา้งท่ีแตกตา่งกนั ดงัตาราง 12  

ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดมีค่า p-value เท่ากับ 0.46 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) แสดงวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายท่ีุแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจ

ซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 
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ตาราง 12 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ีย จ าแนกตามอาย ุโดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี 
Dunnett’s T3 

อาย ุ
 

19-23 ปี 24-28 ปี 29-33 ปี 34-38 ปี 

𝑋̅ 424.24 590.12 576.49 882.14 
19-23 ปี 424.24 - 165.88 152.25 457.90* 
    - (0.15) (0.21) 0.00  
24-28 ปี 590.12 - - 13.63 292.02* 
    - - 1.00 (0.02) 
29-33 ปี 576.49 - - - 305.65* 
    - - - (0.01) 
34-38 ปี 882.14 - - - - 
    - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 12 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ีย จ าแนกตามอาย ุโดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ย
วิธี Dunnett’s T3 พบวา่  

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ19-23 ปี  กบั ผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ34-38 ปี มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.00 ซึ่งมี
ค่าน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือ ผู้บริโภคท่ีมีอายุ19 -23 ปี มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 34-38 ปี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 กล่าวคือ ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 19-23 ปี  พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียนอ้ยกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ34-38 ปี โดยมีผลต่างของคา่เฉล่ียเท่ากับ 
457.90 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ24-28 ปี  กบั ผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ34-38 ปี มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.02 ซึ่งมี
ค่าน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือ ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 24-28 ปี มีพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 34-38 ปี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 กล่าวคือ ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 24-28 ปี  พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียนอ้ยกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ34-38 ปี โดยมีผลต่างของคา่เฉล่ียเท่ากับ 
292.02 
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ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ29-33 ปี  กบั ผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ34-38 ปี มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.01 ซึ่งมี
ค่าน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือ ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 29-33 ปี มีพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 34-38 ปี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 กล่าวคือ ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 29-33 ปี  พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียนอ้ยกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ34-38 ปี โดยมีผลต่างของคา่เฉล่ียเท่ากับ 
305.65 

สว่นคูอ่ื่น ๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 

สมมติฐานย่อยข้อที่ 1.3 ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยองท่ีมีระดับ
การศกึษาแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

H0: ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนัมี 

พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนัมี 

พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
ส าหรบัสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้ค่าสถิติวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว 

(One-Way Analysis of Variance หรือ One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% โดยท า
การทดสอบความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มก่อน โดยดจูากตาราง Homogeneity of Variances ถา้
ค่าความแปรปวนเท่ากันทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และถา้ค่าความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่ไม่เท่ากนั จะทดสอบความแตกตา่งดว้ย Brown-Forsythe รวมทัง้ถา้ผลการทดสอบ
มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติแล้ว ตอ้งท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปเพ่ือดูว่ามีคู่
ใดบา้งท่ีแตกตา่งกนั โดยถา้ผลการทดสอบของตาราง F-test มีความแตกตา่งกนัจะใชว้ิธี Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) ท าการทดสอบเป็นรายคู่ และถ้าผลการทดสอบของตาราง 
Brown-Forsythe มีความแตกตา่งกนัจะใชว้ิธี Dunnett’s T3 ท าการทดสอบเป็นรายคู ่ซึ่งจะท าการ
ทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช ้Levene’s Test ซึ่งตัง้สมมตฐิาน ดงันี ้ 

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 

โดยจะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่  
p-valueมีคา่นอ้ยกวา่หรือเทา่กบั 0.05 ดงัตาราง 13 
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ตาราง 13 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามอาย ุโดยใช ้Levene’s Test 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee 

Levene 
Statistic 

df1 df2 p-value 

ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 2.47 2.00 397.00 0.09 

มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 10.50* 2.00 397.00 0.00 

ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ  5.42* 2.00 397.00 0.01 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 13 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบวา่  

ดา้นความถ่ีต่อเดือนมีค่า p-value เท่ากับ 0.09 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน นั่นคือจะยอมสมมติฐานหลัก (H0) ดังนั้นจะทดสอบ

สมมตฐิานดว้ยสถิต ิF-test ดงัตาราง 14 
ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียมีค่า Sig เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่าค่าความ

แปรปรวนของแตล่ะกลุ่มไม่เท่ากนั นั่นคือจะยอมสมมติฐานรอง (H1) ดงันัน้จะทดสอบสมมติฐาน

ดว้ยสถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 15 
ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดมีค่า p-value เท่ากับ 0.01 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 

0.05 แสดงวา่คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ท่ากนั นั่นคือจะยอมสมมติฐานรอง (H1) ดงันัน้

จะทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 15 

ตาราง 14 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามระดบัการศกึษา ดา้นความถ่ีตอ่เดือน โดยใชส้ถิต ิF-test 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่น
แอปพลเิคชั่น Shopee 

ระหวา่งกลุม่ 84.89 2.00 42.45 2.65 0.07 

 
ภายในกลุม่ 6366.22 397.00 16.04 

  
  รวม 6451.11 399.00 
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จากตาราง 14 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามระดบัการศกึษา ดา้นความถ่ีตอ่เดือน โดยใชส้ถิติ F-
test พบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.07 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) แสดงว่า 

ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ด้านความถ่ีต่อเดือนไม่แต่กต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

ตาราง 15 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามระดบัการศกึษา ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียและดา้นระยะเวลาในการ
สั่งซือ้ครัง้ลา่สดุ โดยใชส้ถิต ิBrown-Forsythe 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee 

Statistica df1 df2 p-value 

มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 7.25* 2.00 97.12 0.00 
ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ  2.16 2.00 87.29 0.12 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 15 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามระดับการศึกษา ด้านมูลค่าโดยเฉล่ียและด้าน
ระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ลา่สดุ โดยใชส้ถิต ิBrown-Forsythe พบวา่  

ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียมีค่า p-value. เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ผูบ้รโิภคท่ีมีระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้

สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ ดังนัน้จึงตอ้งน าผลการวิเคราะหไ์ปเปรียบเทียบ
เชิงซ้อน (Multiple Comparisons) โดยใช้วิธี Dunnett’s T3 เพ่ือดูว่าคู่ใดบ้างท่ีแตกต่างกัน ดัง
ตาราง 16  

ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดมีค่า p-value เท่ากับ 0.12 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) แสดงว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาท่ีแตกตา่งกนัมีพฤติกรรม

การตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสดุไมแ่ตกตา่ง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 
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ตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ีย จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยเปรียบเทียบรายคู่
ดว้ยวิธี Dunnett’s T3 

ระดบัการศกึษา 
 

ต ่ากวา่
ปรญิญาตร ี

ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี

𝑋̅ 623.59 561.64 911.32 

ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 623.59 - 61.95 287.73 

  
 

- 0.83 (0.09) 

ปรญิญาตร ี 561.64 - - 349.68* 

  
 

- - (0.01) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 911.32 - - - 
  

 
- - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินค้าผ่านแอปพลิ เคชั่ น  Shopee ด้านมูลค่าโดยเฉล่ีย  จ าแนกตามระดับการศึกษา โดย
เปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s T3 พบวา่  

ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี  กับ ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี มีคา่ p-value เท่ากบั 0.01 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี  มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกบัผูบ้รโิภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวคือ ผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้น
มลูคา่โดยเฉล่ียนอ้ยกว่า ผูบ้รโิภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ีย
เทา่กบั 349.68 

สว่นคูอ่ื่น ๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานย่อยข้อที่ 1.4 ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยองท่ีมีอาชีพ
แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

H0: ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรม 

การตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรม 

การตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
ส าหรบัสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้ค่าสถิติวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว 

(One-Way Analysis of Variance หรือ One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% โดยท า
การทดสอบความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มก่อน โดยดจูากตาราง Homogeneity of Variances ถา้
ค่าความแปรปวนเท่ากันทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และถา้ค่าความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่ไม่เท่ากนั จะทดสอบความแตกตา่งดว้ย Brown-Forsythe รวมทัง้ถา้ผลการทดสอบ
มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติแล้ว ตอ้งท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปเพ่ือดูว่ามีคู่
ใดบา้งท่ีแตกตา่งกนั โดยถา้ผลการทดสอบของตาราง F-test มีความแตกตา่งกนัจะใชว้ิธี Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) ท าการทดสอบเป็นรายคู่ และถ้าผลการทดสอบของตาราง 
Brown-Forsythe มีความแตกตา่งกนัจะใชว้ิธี Dunnett’s T3 ท าการทดสอบเป็นรายคู ่ซึ่งจะท าการ
ทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช ้Levene’s Test ซึ่งตัง้สมมตฐิาน ดงันี ้ 

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 

โดยจะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่  
p-value มีคา่นอ้ยกวา่หรือเทา่กบั 0.05 ดงัตาราง 17 

ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามอาชีพ โดยใช ้Levene’s Test 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee 

Levene 
Statistic 

df1 df2 p-value 

ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 1.81 3.00 396.00 0.15 

มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 9.39* 3.00 396.00 0.00 

ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ  5.16* 3.00 396.00 0.00 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตาราง 17 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามอาชีพ พบวา่  

ดา้นความถ่ีต่อเดือนมีค่า p-value เท่ากับ 0.15 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากัน นั่นคือจะยอมสมมติฐานหลัก (H0) ดังนั้นจะทดสอบ

สมมตฐิานดว้ยสถิต ิF-test ดงัตาราง 18 
ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียมีค่า Sig เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่าค่าความ

แปรปรวนของแตล่ะกลุ่มไม่เท่ากนั นั่นคือจะยอมสมมติฐานรอง (H1) ดงันัน้จะทดสอบสมมติฐาน

ดว้ยสถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 19 
ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดมีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 

0.05 แสดงวา่คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ท่ากนั นั่นคือจะยอมสมมติฐานรอง (H1) ดงันัน้

จะทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 19 

ตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามอาชีพ ดา้นความถ่ีตอ่เดือน โดยใชส้ถิต ิF-test 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่น
แอปพลเิคชั่น Shopee 

ระหวา่งกลุม่ 69.17 3.00 23.06 1.43 0.23 

 
ภายในกลุม่ 6381.94 396.00 16.12 

  
  รวม 6451.11 399.00       

จากตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามอาชีพ ดา้นความถ่ีตอ่เดือน โดยใชส้ถิติ F-test พบว่า 
มีค่า p-value เท่ากับ 0.23 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือ ยอมรับสมมติฐานกลัก (H0) แสดงว่า 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้น
ความถ่ีต่อเดือนไม่แต่กต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามอาชีพ ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียและดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้
ลา่สดุ โดยใชส้ถิติ Brown-Forsythe 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee 

Statistica df1 df2 p-value 

มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 5.92* 3.00 102.63 0.00 
ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ  3.87* 3.00 176.94 0.01 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามอาชีพ ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียและดา้นระยะเวลาในการ
สั่งซือ้ครัง้ลา่สดุ โดยใชส้ถิต ิBrown-Forsythe พบวา่  

ด้านมูลค่าโดยเฉล่ียมีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานรอง (H0) แสดงว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้

ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ ดังนั้นจึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน 
(Multiple Comparisons) โดยใชว้ิธี Dunnett’s T3 เพ่ือดวูา่คูใ่ดบา้งท่ีแตกตา่งกนั ดงัตาราง 20  

ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดมีค่า p-value เท่ากับ 0.01 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 
นั่นคือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดแตกต่างกัน
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ ดงันัน้จึงตอ้งน าผลการ
วิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons) โดยใช้วิธี Dunnett’s T3 เพ่ือดูว่าคู่
ใดบา้งท่ีแตกตา่งกนั ดงัตาราง 21 
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ตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ีย จ าแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี 
Dunnett’s T3 

อาชีพ 

 

นกัเรยีน/
นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บรษัิทเอกชน 

เจา้ของ
กิจการและ
อื่น ๆ 

𝑋̅ 462.07 427.32 612.99 842.59 
นกัเรยีน/นกัศกึษา 462.07 - 34.75 150.92 380.52* 
  

 
- 1.00 (0.25) (0.03) 

ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 427.32 - - 185.68* 415.28* 

 
 

- - (0.00) (0.01) 
พนกังานบรษัิทเอกชน 612.99 - - - 229.60 
  

 
- - - (0.25) 

เจา้ของกิจการและอื่น ๆ 842.59 - - - - 
  

 
- - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ีย จ าแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบรายคู่
ดว้ยวิธี Dunnett’s T3 พบวา่  

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา  กบั ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพเจา้ของกิจการและอ่ืน ๆ 
มีค่า p-value เท่ากับ 0.03 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา  มี
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee แตกต่างกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพเจา้ของ
กิจการและอ่ืน ๆ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 กล่าวคือ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพนักเรียน/
นกัศึกษา  พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียนอ้ย
กวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพเจา้ของกิจการและอ่ืน ๆ โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 380.52 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ กับ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน มีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ
ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมีพนักงานบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวคือ 
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ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  พฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียน้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีพนักงานบริษัทเอกชน โดยมี
ผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 185.68 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ กับ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเจา้ของ
กิจการและอ่ืน ๆ มีค่า p-value เท่ากับ 0.01 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ
ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพเจา้ของกิจการและอ่ืน ๆ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
กล่าวคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียนอ้ยกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพเจา้ของกิจการและอ่ืน ๆ 
โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 415.28 

สว่นคูอ่ื่น ๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

ตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ลา่สดุ จ  าแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบ
รายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s T3 

อาชีพ 

 

นกัเรยีน/
นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ 

พนกังาน
บรษัิทเอกชน 

เจา้ของ
กิจการและ
อื่น ๆ 

𝑋̅ 76.62 37.05 105.14 69.20 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 76.62 - 39.57 28.52 7.42 
    - 0.55  (0.84) 1.00  
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 37.05 - - 68.09* 32.16  

 
 

- - (0.00) (0.72) 
พนกังานบรษัิทเอกชน 105.14 - - - 35.93 
    - - - 0.61  
เจา้ของกิจการและอื่น ๆ 69.20 - - - - 
    - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุด จ าแนกตามอาชีพ โดย
เปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s T3 พบวา่  

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ กับ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน มีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่ นคือ ผู้บริโภคท่ีมีอาชี พ
ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
แตกต่างกับผูบ้ริโภคท่ีมีพนักงานบริษัทเอกชน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวคือ 
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  พฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ด้านระยะเวลาในการสั่ งซือ้ครัง้ล่าสุดน้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีพนักงาน
บรษิัทเอกชน โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 68.09 

สว่นคูอ่ื่น ๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 
สมมติฐานย่อยข้อที่ 1.5 ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย

ตอ่เดือนแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
H0: ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั 

มีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั 

มีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
ส าหรบัสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้ค่าสถิติวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว 

(One-Way Analysis of Variance หรือ One Way ANOVA) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% โดยท า
การทดสอบความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มก่อน โดยดจูากตาราง Homogeneity of Variances ถา้
ค่าความแปรปวนเท่ากันทุกกลุ่มจะทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test และถา้ค่าความแปรปรวน
ของแตล่ะกลุม่ไม่เท่ากนั จะทดสอบความแตกตา่งดว้ย Brown-Forsythe รวมทัง้ถา้ผลการทดสอบ
มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติแล้ว ตอ้งท าการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไปเพ่ือดูว่ามีคู่
ใดบา้งท่ีแตกตา่งกนั โดยถา้ผลการทดสอบของตาราง F-test มีความแตกตา่งกนัจะใชว้ิธี Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) ท าการทดสอบเป็นรายคู่ และถ้าผลการทดสอบของตาราง 
Brown-Forsythe มีความแตกตา่งกนัจะใชว้ิธี Dunnett’s T3 ท าการทดสอบเป็นรายคู ่ซึ่งจะท าการ
ทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ก่อน โดยใช ้Levene’s Test ซึ่งตัง้สมมตฐิาน ดงันี ้ 
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H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 

โดยจะปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือคา่  

p-value มีคา่นอ้ยกวา่หรือเทา่กบั 0.05 ดงัตาราง 22 

ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน โดยใช ้Levene’s Test 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee 

Levene 
Statistic 

df1 df2 p-value. 

ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 11.33* 3.00 396.00 0.00 
มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 9.98* 3.00 396.00 0.00 
ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ  1.99 3.00 396.00 0.12 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 22 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน พบวา่  

ดา้นความถ่ีต่อเดือนมีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน นั่นคือจะยอมสมมติฐานรอง (H1) ดังนั้นจะทดสอบ

สมมตฐิานดว้ยสถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 23 
ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียมีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่าค่า

ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน นั่นคือจะยอมสมมติฐานรอง (H1) ดังนั้นจะทดสอบ

สมมตฐิานดว้ยสถิต ิBrown-Forsythe ดงัตาราง 23 
ดา้นระยะเวลาในการสั่ งซือ้ครัง้ล่าสุดมีค่า p-value เท่ากับ 0.12 ซึ่งมีค่ามากกว่า 

0.05 แสดงว่าค่าความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มเท่ากนั นั่นคือจะยอมสมมติฐานหลกั (H0) ดงันัน้

จะทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถิต ิF-test ดงัตาราง 24 

 

 



  90 

ตาราง 23 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน ดา้นความถ่ีตอ่เดือนและดา้นมลูคา่โดย
เฉล่ีย โดยใชส้ถิต ิBrown-Forsythe 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee 

Statistica df1 df2 p-value 

ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 2.70* 3.00 203.25 0.05 

มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 4.65* 3.00 198.10 0.00 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 23 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน ดา้นความถ่ีต่อเดือนและดา้น
มลูคา่โดยเฉล่ีย โดยใชส้ถิต ิBrown-Forsythe พบวา่  

ดา้นความถ่ีต่อเดือนมีค่า p-value เท่ากับ 0.05 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีต่อเดือนแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ ดังนั้นจึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons) โดยใช้วิ ธี  Dunnett’s T3 เพ่ือดูว่าคู่ ใดบ้างท่ี
แตกตา่งกนั ดงัตาราง 25  

ด้านมูลค่าโดยเฉล่ียมีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั่นคือยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ ดังนั้นจึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons) โดยใช้วิ ธี  Dunnett’s T3 เพ่ือดูว่าคู่ ใดบ้างท่ี
แตกตา่งกนั ดงัตาราง 26 
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ตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ลา่สดุ โดย
ใชส้ถิต ิF-test 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น
แอปพลเิคชั่น Shopee 

แหลง่ความ
แปรปรวน 

SS df MS F p-value 

ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น 
Shopee ครัง้ลา่สดุ  

ระหวา่งกลุม่ 55775.05 3.00 18591.68 0.53 0.66 

 
ภายในกลุม่ 13956739.91 396.00 35244.29 

  
  รวม 14012514.96 399.00       

จากตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้
ล่าสุด โดยใช้สถิติ F-test พบว่า มีค่า p-value เท่ากับ 0.66 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานกลัก (H0) แสดงว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสดุไม่แตก่ตา่งกัน 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้
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ตาราง 25 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีตอ่เดือน จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน โดยเปรียบเทียบราย
คูด่ว้ยวิธี Dunnett’s T3 

รายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดือน  

ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 
10,000 - 20,000 

บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001 
บาทขึน้ไป 

𝑋̅ 4.00 3.01 4.17 2.55 

ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 - 20,000 บาท 4.00 - 0.99 0.17 1.46 

    - 0.25  (1.00) 0.07  

20,001-30,000 บาท 3.01 - - 1.16  0.47  

 
 

- - (0.53) 0.68  

30,001-40,000 บาท 4.17 - - - 1.62 

    - - - 0.22  

40,001 บาทขึน้ไป 2.55 - - - - 
    - - - - 

จากตาราง 25 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ด้านความถ่ีต่อเดือน จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดย
เปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธี Dunnett’s T3 พบว่า ไม่พบความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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ตาราง 26 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ีย จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน โดยเปรียบเทียบราย
คูด่ว้ยวิธี Dunnett’s T3 

รายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดือน 

 

ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 
10,000 - 20,000 

บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001 
บาทขึน้ไป 

𝑋̅ 648.85 501.71 760.00 710.91 

ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 - 20,000 บาท 648.85 - 147.14 111.15 62.06 
    - 0.17  (0.89) (0.94) 
20,001-30,000 บาท 501.71 - - 258.29* 209.20* 

 
 

- - (0.05) 0.00  
30,001-40,000 บาท 760.00 - - - 49.09 
    - - - 1.00  
40,001 บาทขึน้ไป 710.91 - - - - 
    - - - - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 26 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ด้านมูลค่าโดยเฉล่ีย จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดย
เปรียบเทียบรายคูด่ว้ยวิธี Dunnett’s T3 พบวา่  

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้20,001-30,000 บาท  กับ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้30,001-40,000 
บาท มีคา่ p-value เท่ากบั 0.05 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้20,001-30,000 
บาท  มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกบัผูบ้รโิภคท่ีมีรายได ้
30,001-40,000 บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 กลา่วคือ ผูบ้รโิภคท่ีมีรายได ้20,001-
30,000 บาท  พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ีย
นอ้ยกวา่ รายได ้30,001-40,000 บาท โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 258.29 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้20,001-30,000 บาท  กบั ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้40,000 บาทขึน้ไป 
มีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่งมีคา่นอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้20,001-30,000 บาท  
มีพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee แตกต่างกับผู้บริโภคท่ีมีรายได ้
40,000 บาทขึน้ไป อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้20,001-
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30,000 บาท  พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ีย
นอ้ยกวา่ รายได ้40,000 บาทขึน้ไป โดยมีผลตา่งของคา่เฉล่ียเทา่กบั 209.20 

สว่นคูอ่ื่น ๆ ไมพ่บความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 

สมมติฐานย่อยข้อที่ 1.6 ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวดัระยองท่ีมีสถานภาพ
แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

H0: ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมี 

พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ไมแ่ตกตา่งกนั  
H1: ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมี 

พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
ส าหรบัสถิตท่ีิใชใ้นการวิเคราะหใ์ชค้า่สถิตขิองการทดสอบคา่โดยใชต้วัอยา่งสองกลุ่ม

ท่ีเป็นอิสระต่อกัน (Independent Sample t-test) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% ดังนั้น จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือค่า p-value มีค่าระดบันัยส าคญั

ทางสถิตินอ้ยกวา่ 0.05 โดยจะท าการตรวจสอบคา่แปรปรวนของแตล่ะกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s 
Test ซึ่งตัง้สมมตฐิาน ดงันี ้ 

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานความเท่ากันของค่าความแปรปรวน โดยใช้ t-test การ
พิจารณาว่าความแปรปรวนเท่ากันหรือไม่ใหด้ไูดจ้ากช่อง p-value (หมายถึงระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ) ถ้าค่า p-value มากกว่า 0.05 แสดงว่าความแปรปรวนเท่ากัน แต่ถ้า Sig น้อยกว่า 0.05 
แสดงว่าความแปรปรวนแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติการปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 

และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือค่า p-value มีค่าน้อยกว่า 0.05 และใชค้่า t-test กรณี

ความแปรปรวนของสองกลุ่มประชากรไม่เท่ากัน แต่หากพบว่าค่า p-value จากการทดสอบ
มากกว่า 0.05 ก็จะยอมรบั สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และใชค้า่ t-test 

กรณีความแปรปรวนของสองกลุ่มประชากรเท่ากัน ซึ่งผลการทดสอบความเท่ากันของความ
แปรปรวน (Levene’s test) แสดงดงัตาราง 27 
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ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช ้Levene’s Test 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee 

Levene's Test for Equality of Variances 

F p-value 

ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 1.34 0.25 
มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee 5.94* 0.02 
ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ  0.14 0.71 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตาราง 27 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช ้Levene’s Test พบวา่  

ดา้นความถ่ีต่อเดือนมีค่า p-value เท่ากับ 0.25 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าค่า
ความแปรปรวนของขอ้มูลเท่ากัน นั่นคือจะยอมสมมติฐานหลัก (H0) ดงันัน้จะทดสอบค่า t ดว้ย 

Equal variances assumed ดงัตาราง 28 
ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียมีค่า p-value เท่ากับ 0.02 ซึ่งมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ค่า

ความแปรปรวนของขอ้มูลไม่เท่ากัน นั่นคือจะยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ดงันัน้จะทดสอบค่า t 

ดว้ย Equal variances not assumed ดงัตาราง 28 
ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดมีค่า p-value เท่ากับ 0.71 ซึ่งมีค่ามากกว่า 

0.05 แสดงวา่ คา่ความแปรปรวนของขอ้มลูเท่ากนั นั่นคือจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ดงันัน้จะ

ทดสอบคา่ t ดว้ย Equal variances assumed ดงัตาราง 28 
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ตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ Independent Sample t-test 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น
แอปพลเิคชั่น Shopee 

สถานภาพ 
t-test for Equality of Means 

𝑋̅ S.D t df p-value 

ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่น
แอปพลเิคชั่น Shopee 

โสด 3.36 3.87 -0.49 398.00 0.62 

สมรส 3.58 4.43       

มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่น
แอปพลเิคชั่น Shopee 

โสด 594.54 497.35 -1.03 153.48 0.30 

สมรส 664.02 624.53       

ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่น
แอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ  

โสด 90.60 184.63 -0.11 398.00 0.91 

สมรส 93.03 195.87       

จากตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช้สถิติ Independent Sample t-test 
พบวา่ 

ดา้นความถ่ีต่อเดือนมีค่า p-value เท่ากับ 0.62 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรบั
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ผู้ใช้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีตอ่เดือนไม่แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

ด้านมูลค่าโดยเฉล่ียมีค่า p-value เท่ากับ 0.30 ซึ่งมากกว่า 0.05 แสดงยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ผู้ใช้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูค่าโดยเฉล่ียไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดมีค่า p-value เท่ากับ 0.91 ซึ่งมากกว่า 0.05 
แสดงยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริโภคท่ีมีสถนภาพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรม

การตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสดุไมแ่ตกตา่ง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้
 

สมมติฐานข้อที่ 2 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลั ประกอบดว้ย การ
โฆษณาผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Advertising) การขายโดยใช้พนักงานผ่านส่ือดิจิทัล (Digital 
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Personal Selling) การส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Sale Promotion) การให้ข่าวและ
ประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือดิจิทลั (Digital Publicity and Public Relation) การตลาดทางตรงผ่านส่ือ
ดิจิทัล (Digital Direct Marketing) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 
 

สมมติฐานย่อยข้อที่ 2.1 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้น
การโฆษณาผ่านส่ือดิจิทลั มีความสัมพนัธก์ับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้ 

H0: การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการโฆษณาผา่นส่ือ 

ดจิิทลั ไมมี่ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  

H1: การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการโฆษณาผา่นส่ือ 

ดจิิทลั มีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียรส์ัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ท่ีระดับความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเม่ือค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 29 
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จากตาราง 29 ผลการวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การผ่านส่ือดิจิทัล ด้านการโฆษณาผ่านส่ือดิจิทัลกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยอง ใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั (Pearson product moment correlation coefficient) สามารถวิเคราะห์
ไดด้งันี ้ 

ดา้นความถ่ีต่อเดือน ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการโฆษณาผ่านส่ือดิจิทัล
โดยรวม มีค่า p-value เท่ากับ 0.94 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่ นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 

หมายความว่าการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดิจิทลั ดา้นการโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลัไม่
มีความสมัพันธก์ับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจน
เนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นความถ่ีตอ่เดือนท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าในขอ้การโฆษณาผ่าน social network เป็นการเลือกส่ือท่ี
เหมาะสม ดงึดดูใหเ้กิดการซือ้ การโฆษณาแฝงผ่านเว็บไซดอ่ื์น ๆ ช่วยใหเ้กิดความสนใจ ในทนัที 
เนือ้หาโฆษณาทาง Social Network  สรา้งภาพลกัษณแ์ละจงูใจใหเ้กิดการซือ้สินคา้ มีคา่ p-value 
เท่ากับ 0.84,0.23 และ 0.21 ตามล าดบั ซึ่ง มากกว่า 0.05 นัน้คือยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) 

หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการโฆษณาผ่านส่ือดิจิทลั
ไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจน
เนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นความถ่ีตอ่เดือนท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

ส่วนความสมัพันธใ์นขอ้ การโฆษณาผ่าน Search Engine เช่น Google ช่วยท าใหเ้กิด
ความสะดวกและรวดเร็วในการเขา้ถึง มีคา่ p-value เท่ากบั 0.03 ซึ่ง นอ้ยกวา่ 0.05 นัน้คือยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการ

โฆษณาผ่านส่ือดิจิทัลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นความถ่ีตอ่เดือนท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้และมีความสมัพนัธเ์ป็นไปในทิศตรงกนัขา้ม มีระดบั
ความสมัพันธต์  ่ามาก กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักับ การโฆษณาผ่าน Search Engine 
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เช่น Google ในระดับท่ีมากขึน้ จะมีผลท าให้ความถ่ีต่อเดือนในการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองลดลง 

ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ีย ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลัมีคา่ p-
value เทา่กบั 0.82 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่าการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการโฆษณาผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดั
ระยอง ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายข้อพบว่าในข้อการโฆษณาผ่าน social network เป็นการเลือกส่ือท่ี
เหมาะสม ดงึดดูใหเ้กิดการซือ้ การโฆษณาแฝงผ่านเว็บไซดอ่ื์น ๆ ช่วยใหเ้กิดความสนใจ ในทนัที 
การโฆษณาผ่าน Search Engine เช่น Google ช่วยท าให้เกิดความสะดวกและรวดเร็วในการ
เขา้ถึง เนือ้หาโฆษณาทาง Social Network  สรา้งภาพลกัษณแ์ละจูงใจใหเ้กิดการซือ้สินคา้ มีค่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.81, 0.99,0.60 และ 0.11 ตามล าดบั ซึ่ง มากกว่า 0.05 นั้นคือยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการ

โฆษณาผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

การสั่ งซือ้สินค้าครัง้ล่าสุด ในการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลัมีคา่ p-
value เทา่กบั 0.22 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่าการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการโฆษณาผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดั
ระยอง การสั่งซือ้สินคา้ครัง้ล่าสุดท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายข้อพบว่าในข้อการโฆษณาผ่าน social network เป็นการเลือกส่ือท่ี
เหมาะสม ดงึดดูใหเ้กิดการซือ้ การโฆษณาแฝงผ่านเว็บไซดอ่ื์น ๆ ช่วยใหเ้กิดความสนใจ ในทนัที 
การโฆษณาผ่าน Search Engine เช่น Google ช่วยท าให้เกิดความสะดวกและรวดเร็วในการ
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เขา้ถึง เนือ้หาโฆษณาทาง Social Network  สรา้งภาพลกัษณแ์ละจูงใจใหเ้กิดการซือ้สินคา้ มีค่า 
p-value เท่ากับ 0.81, 0.05,0.89 และ 0.24 ตามล าดับ ซึ่ ง มากกว่า 0.05 นั้นคือยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการ

โฆษณาผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง การสั่งซือ้สินคา้ครัง้ล่าสดุท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

 
สมมติฐานย่อยข้อที่ 2.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้น

การขายโดยใชพ้นักงานผ่านส่ือดิจิทัลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง สามารถเขียนเป็นสมมติฐาน
ทางสถิตไิดด้งันี ้ 

H0: การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการขายโดยใช ้

พนกังานผา่นส่ือดจิิทลัไมมี่ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  

H1: การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการขายโดยใช้ 

พนกังานผา่นส่ือดจิิทลัมีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  

ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะหใ์ชค้า่สถิตสิมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั (Pearson 
product moment correlation coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือคา่ระดบันยัส าคญัทางสถิตมีิคา่นอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดง

ดงัตาราง 30 
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จากตาราง 30 ผลการวิเคราะหค์วามสมัพันธร์ะหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผ่านส่ือดิจิทลักบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยองใชค้่าสถิติสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั (Pearson product moment correlation coefficient) สามารถวิเคราะห์
ไดด้งันี ้ 

ดา้นความถ่ีต่อเดือน ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผ่านส่ือ
ดิจิทัลมีค่า p-value เท่ากับ  0.36 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 

หมายความว่าการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดิจิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผา่น
ส่ือดิจิทัลไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นความถ่ีต่อเดือนท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าในขอ้พนกังานขาย (รา้นคา้) ตอบกลบัและใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 
มีแอดมินในส่ือ Social Network ท่ีพรอ้มตอบค าถาม สามารถกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้ มีค่า p-value 
เท่ากับ 0.21 และ 0.11 ตามล าดับ ซึ่ง มากกว่า 0.05 นั้นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 

หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการขายโดยใชพ้นักงาน
ผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธก์ับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นความถ่ีตอ่เดือนท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 
ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

ส่วนความสัมพันธ์ในขอ้ พนักงานขาย (รา้นคา้) มีความรูส้ามารถใหร้ายละเอียดของ
สินคา้ ท าให้ท่านซือ้สินคา้ง่ายขึน้ มีค่า p-value เท่ากับ 0.05 ซึ่ง น้อยกว่า 0.05 นั้นคือยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการ

ขายโดยใช้พนักงานผ่านส่ือดิจิทัลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นความถ่ีตอ่เดือนท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้และมีความสมัพนัธเ์ป็นไปในทิศทาง
เดียวกัน มีระดับความสัมพันธ์ต  ่ามาก กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับ พนักงานขาย 
(รา้นคา้) มีการใหข้อ้มลูรายละเอียดของสินคา้ในระดบัท่ีมากขึน้ จะมีผลท าใหค้วามถ่ีต่อเดือนใน
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การตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวดัระยอง
เพิ่มขึน้ 

ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ีย ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผ่านส่ือ
ดิจิทัลมีค่า p-value เท่ากับ  0.39 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 

หมายความว่าการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดิจิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผา่น
ส่ือดิจิทัลไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าในขอ้พนกังานขาย (รา้นคา้) ตอบกลบัและใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 
พนักงานขาย (รา้นคา้) มีความรูส้ามารถใหร้ายละเอียดของสินคา้ ท าใหท้่านซือ้สินคา้ง่ายขึน้ มี
แอดมินในส่ือ Social Network ท่ีพรอ้มตอบค าถาม สามารถกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้ มีค่า p-value 
เท่ากับ 0.13, 0.29 และ 0.41 ตามล าดบั ซึ่ง มากกว่า 0.05 นัน้คือยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) 

หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการขายโดยใชพ้นักงาน
ผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธก์ับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นมูลคา่โดยเฉล่ียท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

การสั่ งซือ้สินค้าครัง้ล่าสุด ในการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผ่านส่ือ
ดิจิทัลมีค่า p-value เท่ากับ  0.58 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 

หมายความว่าการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดิจิทลั ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผา่น
ส่ือดิจิทัลไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นการสั่งซือ้สินคา้ครัง้ล่าสดุท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ
0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าในขอ้พนกังานขาย (รา้นคา้) ตอบกลบัและใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 
พนักงานขาย (รา้นคา้) มีความรูส้ามารถใหร้ายละเอียดของสินคา้ ท าใหท้่านซือ้สินคา้ง่ายขึน้ มี
แอดมินในส่ือ Social Network ท่ีพรอ้มตอบค าถาม สามารถกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้ มีค่า p-value 
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เท่ากับ 0.64, 0.20 และ 0.52 ตามล าดบั ซึ่ง มากกว่า 0.05 นัน้คือยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) 

หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการขายโดยใชพ้นักงาน
ผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธก์ับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นการสั่งซือ้สินคา้ครัง้ล่าสดุท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

 
สมมติฐานย่อยข้อที่ 2.3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้น

การส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทัลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง สามารถเขียนเป็นสมมติฐาน
ทางสถิตไิดด้งันี ้ 

H0: การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการสง่เสรมิการขาย 

ผา่นส่ือดจิิทลัไมมี่ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee 
ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  

H1: การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการสง่เสรมิการขาย 

ผา่นส่ือดจิิทลัมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  

ส าหรบัสถิตท่ีิใชใ้นการวิเคราะหใ์ชค้า่สถิตสิมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั (Pearson 
product moment correlation coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 จะปฏิเสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือคา่ระดบันยัส าคญัทางสถิตมีิคา่นอ้ยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

แสดงดงัตาราง31
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จากตาราง 31 ผลการวิเคราะหค์วามสมัพันธร์ะหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทลักับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยองใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั (Pearson product moment correlation coefficient) สามารถวิเคราะห์
ไดด้งันี ้ 

ดา้นความถ่ีต่อเดือน ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการส่งเสริมการขายผ่านส่ือ
ดจิิทลัมีคา่ p-value เท่ากบั 0.02 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

ว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทัลมี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอ
เรชั่น Y ในจังหวัดระยอง ดา้นความถ่ีต่อเดือนท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และมีความสัมพันธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกัน มีระดับความสัมพันธ์ต  ่ามาก 
กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประกอบท่ีเก่ียวกับการส่งเสริมการขายทางส่ือดิจิทลั
ตา่ง ๆ ในระดบัท่ีมากขึน้ จะมีผลท าใหค้วามถ่ีตอ่เดือนในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองเพิ่มขึน้ 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าในขอ้ การมีโปรโมชั่นผ่านส่ือ Social Network สามารถดงึดดู
ความสนใจไดอ้ย่างดี การมีโปรโมชั่นส่วนลด เช่น โปรโมชั่นประจ าเดือน  กระตุน้ใหเ้กิดการซือ้
สินคา้ มีคา่ p-value เทา่กบั 0.07 และ 0.53 ตามล าดบั ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน้คือยอมรบัสมมติฐาน
หลกั (H0) หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการส่งเสรมิการ

ขายผา่นส่ือดิจิทลัไมมี่ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นความถ่ีตอ่เดือนท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 
ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

ส่วนความสัมพันธ์ในข้อ การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดผ่านส่ือ Social Network 
สามารถดึงดดูความสนใจไดอ้ย่างดี มีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซึ่ง นอ้ยกว่า 0.05 นัน้คือยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการ

สง่เสริมการขายผา่นส่ือดิจิทลัมีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นความถ่ีต่อเดือนท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิต ิ0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้และมีความสมัพนัธเ์ป็นไปในทิศทางเดียวกนั มีระดบั
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ความสมัพันธต์  ่ามาก กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักับ การจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาด
ผ่านส่ือ Social Network ในระดบัท่ีมากขึน้ จะมีผลท าใหค้วามถ่ีตอ่เดือนในการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองเพิ่มขึน้ 

ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ีย ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการส่งเสริมการขายผ่านส่ือ
ดจิิทลัมีคา่ p-value เท่ากบั 0.00 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

ว่าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทัลมี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอ
เรชั่น Y ในจังหวดัระยอง ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และมีความสัมพันธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกัน มีระดับความสัมพันธ์ต  ่ามาก 
กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประกอบท่ีเก่ียวกับการส่งเสริมการขายทางส่ือดิจิทลั
ตา่ง ๆ ในระดบัท่ีมากขึน้ จะมีผลท าใหมู้ลค่าโดยเฉล่ียในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองเพิ่มขึน้ 

เม่ือพิจารณารายข้อพบว่าในข้อการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดผ่านส่ือ Social 
Network สามารถดึงดูดความสนใจไดอ้ย่างดี การมีโปรโมชั่นผ่านส่ือ Social Network สามารถ
ดงึดดูความสนใจไดอ้ย่างดี การมีโปรโมชั่นส่วนลด เช่น โปรโมชั่นประจ าเดือน  กระตุน้ใหเ้กิดการ
ซือ้สินคา้ มีค่า p-value เท่ากับ 0.03, 0.00 และ 0.00 ตามล าดบั ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 นัน้คือยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการ

สง่เสริมการขายผา่นส่ือดิจิทลัมีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิต ิ0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

การสั่ งซือ้สินค้าครัง้ล่าสุด ในการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการส่งเสริมการขายผ่านส่ือ
ดิจิทัลมีค่า p-value เท่ากับ  0.25 ซึ่ งมากกว่า 0.05 นั่ น คือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 

หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดิจิทลั ดา้นการส่งเสรมิการขายผา่นส่ือ
ดิจิทัลไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
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ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นการสั่งซือ้สินคา้ครัง้ล่าสดุท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ
0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายข้อพบว่าในข้อ การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดผ่านส่ือ Social 
Network สามารถดึงดูดความสนใจไดอ้ย่างดี การมีโปรโมชั่นผ่านส่ือ Social Network สามารถ
ดงึดดูความสนใจไดอ้ย่างดี มีคา่ p-value เท่ากบั 0.69 และ 0.74 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้
คือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลั 

ดา้นการส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทลัไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยอง ดา้นการสั่งซือ้สินคา้ครัง้
ลา่สดุท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้  

ส่วนความสมัพนัธใ์นขอ้ การมีโปรโมชั่นส่วนลด เช่น โปรโมชั่นประจ าเดือน  กระตุน้ให้
เกิดการซือ้สินคา้ มีคา่ p-value เท่ากบั 0.02 ซึ่ง นอ้ยกว่า 0.05 นัน้คือยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดิจิทลั ดา้นการส่งเสรมิการขายผา่นส่ือ
ดจิิทลัมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นการสั่งซือ้สินคา้ครัง้ลา่สดุท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ และมีความสัมพันธ์เป็นไปในทิศทางตรงกันข้าม มีระดับ
ความสัมพันธ์ต  ่ามาก กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับ การมีโปรโมชั่นส่วนลด เช่น 
โปรโมชั่นประจ าเดือนในระดบัท่ีมากขึน้ จะมีผลท าใหก้ารสั่งซือ้สินคา้ครัง้ล่าสดุในการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองลดลง 

 
สมมติฐานย่อยข้อที่ 2.4 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้น

การใหข้่าวและประชาสมัพันธ์ผ่านส่ือดิจิทัลมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยอง สามารถเขียนเป็น
สมมตฐิานทางสถิตไิดด้งันี ้ 

H0: การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการใหข้า่วและ 

ประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดิจิทลั ไมมี่ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  

H1: การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดจิิทลั ดา้นการใหข้า่วและ 

ประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลัมีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  
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ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียรส์ัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเม่ือค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ

สมมตฐิานแสดงดงัตาราง 32  
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จากตาราง 32 ผลการวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธผ์่านส่ือดิจิทลักับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่ น Shopee ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่ น Y ในจังหวัดระยองใช้ค่าสถิติ
สัมประสิท ธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน  (Pearson product moment correlation coefficient) 
สามารถวิเคราะหไ์ดด้งันี ้ 

ดา้นความถ่ีต่อเดือน ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการใหข้่าวและประชาสัมพันธ์
ผ่านส่ือดิจิทัลมีค่า p-value เท่ากับ 0.77 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) 

หมายความว่าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่าน ส่ือดิจิทัล ด้านการให้ข่าวและ
ประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติ กรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นความถ่ีตอ่เดือนท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าในขอ้ประชาสมัพนัธผ์่าน Social Media ช่วยท าใหเ้กิดความ
สนใจในการซือ้สินคา้ ประชาสัมพันธ์โดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงบน Social Media ช่วยท าใหเ้กิด
ความสนใจในการซือ้สินคา้ ประชาสมัพนัธด์ว้ยการลงคลิปวิดีโอผา่น Social Media ช่วยท าใหเ้กิด
ความสนใจในการซือ้สินคา้ อัพเดตประชาสัมพันธ์อย่างต่อเน่ือง ท าให้เกิดภาพลักษณ์ท่ีดีและ
เข้าถึงบริการของ Shopee มีค่า p-value เท่ากับ 0.36, 0.81, 0.35 และ 0.27 ตามล าดับ ซึ่ง
มากกวา่ 0.05 นัน้คือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบรูณา

การผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลัไมมี่ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรม
การตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยอง 
ดา้นความถ่ีตอ่เดือนท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ีย ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการใหข้่าวและประชาสัมพันธ์
ผ่านส่ือดิจิทัลมีค่า p-value เท่ากับ 0.21 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) 

หมายความว่าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่าน ส่ือดิจิทัล ด้านการให้ข่าวและ
ประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
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แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายข้อพบว่าในข้อ ประชาสัมพันธ์โดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงบน Social 
Media ช่วยท าใหเ้กิดความสนใจในการซือ้สินคา้ ประชาสมัพนัธด์ว้ยการลงคลิปวิดีโอผ่าน Social 
Media ช่วยท าใหเ้กิดความสนใจในการซือ้สินคา้ อัพเดตประชาสมัพนัธอ์ย่างต่อเน่ือง ท าใหเ้กิด
ภาพลักษณ์ท่ีดีและเข้าถึงบริการของ Shopee มีค่า p-value เท่ากับ 0.70, 0.10 และ 0.62 
ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นั้นคือยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า การส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือดิจิทัลไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอ
เรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่ งไม่สอดคลอ้งกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

ส่วนความสมัพนัธใ์นขอ้ ประชาสมัพนัธผ์่าน Social Media ช่วยท าใหเ้กิดความสนใจใน
การซือ้สินคา้ มีค่า p-value เท่ากับ 0.03 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั้นคือยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล  ด้านการให้ข่าวและ
ประชาสมัพนัธผ์่านส่ือดิจิทลัมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ไว ้และมีความสัมพันธเ์ป็นไปในทิศทางเดียวกัน มี
ระดบัความสัมพันธต์  ่ามาก กล่าวคือ ถ้าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักับ ประชาสัมพันธผ์่าน Social 
Media ในระดับท่ีมากขึน้ จะมีผลท าใหก้ารสั่งซือ้สินคา้ครัง้ล่าสุดในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองเพิ่มขึน้ 

การสั่ งซือ้สินค้าครัง้ล่าสุด ในการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการใหข้่าวและประชาสัมพันธ์
ผ่านส่ือดิจิทัลมีค่า p-value เท่ากับ 0.19 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) 

หมายความว่าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่าน ส่ือดิจิทัล ด้านการให้ข่าวและ
ประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยอง ดา้นการสั่งซือ้สินคา้ครัง้
ลา่สดุท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้  
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เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าในขอ้ ประชาสมัพนัธผ์่าน Social Media ช่วยท าใหเ้กิดความ
สนใจในการซือ้สินคา้ ประชาสัมพันธ์โดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงบน Social Media ช่วยท าใหเ้กิด
ความสนใจในการซือ้สินคา้ อัพเดตประชาสัมพันธ์อย่างต่อเน่ือง ท าให้เกิดภาพลักษณ์ท่ีดีและ
เข้าถึงบริการของ Shopee มีค่า p-value เท่ากับ 0.30, 0.11 และ 0.15ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 
0.05 นัน้คือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่าน

ส่ือดิจิทัล ดา้นการใหข้่าวและประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้น
การสั่งซือ้สินคา้ครัง้ลา่สดุท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

สว่นความสมัพนัธใ์นขอ้ ประชาสมัพนัธด์ว้ยการลงคลิปวิดีโอผ่าน Social Media ชว่ยท า
ให้เกิดความสนใจในการซือ้สินคา้ มีค่า p-value เท่ากับ 0.04 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั้นคือยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดิจิทลั ดา้นการให้

ข่าวและประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือดิจิทัลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยอง ดา้นการสั่งซือ้สินคา้ครัง้
ล่าสุดท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ไว ้และมีความสมัพนัธ์
เป็นไปในทิศทางเดียวกนั มีระดบัความสมัพนัธต์  ่ามาก กลา่วคือ ถา้ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการ
ประชาสมัพนัธด์ว้ยการลงคลิปวิดีโอผ่าน Social Media ในระดบัท่ีมากขึน้ จะมีผลท าใหก้ารสั่งซือ้
สินคา้ครัง้ล่าสุดในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y 
ในจงัหวดัระยองเพิ่มขึน้ 

 
สมมติฐานย่อยข้อที่ 2.5 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้น

การตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทัลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง สามารถเขียนเป็นสมมติฐาน
ทางสถิตไิดด้งันี ้ 

H0: การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการตลาดทางตรง 

ผา่นส่ือดจิิทลัไมมี่ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee 
ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  

H1: การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการตลาดทางตรง 

ผา่นส่ือดจิิทลัมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  
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ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียรส์ัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเม่ือค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 33 
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จากตาราง 33 ผลการวิเคราะหค์วามสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การผ่านส่ือดิจิทัล ดา้นการตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทลักับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยองใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั (Pearson product moment correlation coefficient) สามารถวิเคราะห์
ไดด้งันี ้ 

ดา้นความถ่ีต่อเดือน ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทัล ดา้นการตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลัมี
คา่ p-value เท่ากบั 0.68 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่าการ

ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ด้านการตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทัลไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอ
เรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นความถ่ีตอ่เดือนท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายข้อพบว่าในข้อส่ือสารทางตรงผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ช่วยสรา้ง
ความใกล้ชิดระหว่างผู้บริโภคกับผู้ให้บริการ ส่ือสารทางตรงผ่าน Social Media ช่วยท าให้เกิด
ความสะดวกและรวดเร็วในการเข้าถึง ส่ือสารส่วนตัวผ่านส่ือดิจิทัล ช่วยเพิ่มความพึงพอใจ 
เน่ืองจากรูส้ึกว่าได้รับสิทธิพิเศษ มีค่า p-value เท่ากับ 0.36, 0.17 และ 0.54 ตามล าดับ ซึ่ ง
มากกวา่ 0.05 นัน้คือยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบรูณา

การผ่านส่ือดิจิทัล ด้านการตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้น
ความถ่ีตอ่เดือนท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้  

ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ีย ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลัมี
คา่ p-value เท่ากบั 0.21 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่าการ

ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ด้านการตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทัลไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่ น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอ
เรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 
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เม่ือพิจารณารายข้อพบว่าในข้อส่ือสารทางตรงผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ช่วยสรา้ง
ความใกล้ชิดระหว่างผู้บริโภคกับผู้ให้บริการ ส่ือสารทางตรงผ่าน Social Media ช่วยท าให้เกิด
ความสะดวกและรวดเร็วในการเข้าถึง ส่ือสารส่วนตัวผ่านส่ือดิจิทัล ช่วยเพิ่มความพึงพอใจ 
เน่ืองจากรูส้ึกว่าได้รับสิทธิพิเศษ มีค่า p-value เท่ากับ 0.38, 0.73 และ 0.06 ตามล าดับ ซึ่ ง
มากกวา่ 0.05 นัน้คือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบรูณา

การผ่านส่ือดิจิทัล ด้านการตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้น
มลูคา่โดยเฉล่ียท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

การสั่ งซือ้สินค้าครัง้ล่าสุด ในการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้นการตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลัมี
คา่ p-value เท่ากบั 0.86 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่าการ

ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ด้านการตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทัลไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอ
เรชั่น Y ในจังหวัดระยอง ดา้นการสั่งซือ้สินคา้ครัง้ล่าสุดท่ีระดบันัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายข้อพบว่าในข้อส่ือสารทางตรงผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ช่วยสรา้ง
ความใกล้ชิดระหว่างผู้บริโภคกับผู้ให้บริการ ส่ือสารทางตรงผ่าน Social Media ช่วยท าให้เกิด
ความสะดวกและรวดเร็วในการเข้าถึง ส่ือสารส่วนตัวผ่านส่ือดิจิทัล ช่วยเพิ่มความพึงพอใจ 
เน่ืองจากรูส้ึกว่าได้รับสิทธิพิเศษ มีค่า p-value เท่ากับ 0.51, 0.30 และ 0.91 ตามล าดับ ซึ่ ง
มากกวา่ 0.05 นัน้คือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบบรูณา

การผ่านส่ือดิจิทัล ด้านการตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทัลไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้น
การสั่งซือ้สินคา้ครัง้ลา่สดุท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

 
สมมติฐานข้อที่ 3 ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ประกอบดว้ย การรูส้ึกอยู่ในโลก

ของความเป็นจริง (Real-world feel) การใช้งานง่าย (Ease of use) การเป็นผู้ช  านาญการ 
(Expertise) ความไว้เนื ้อ เช่ือใจ (Trustworthiness) การเอาใจใส่ ต่อผู้ เย่ี ยมชมแต่ละราย 
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(Tailoring) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  

สมมติฐานย่อยข้อที่ 3.1 ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นมีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดั
ระยอง สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิดด้งันี ้ 

H0: ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นไมมี่ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ 

ตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  
H1: ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นมีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจ 

ซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง  
ส าหรบัสถิตท่ีิใชใ้นการวิเคราะหใ์ชค้า่สถิตสิมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธแ์บบเพียรส์นั  

(Pearson product moment correlation coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอ่เม่ือคา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติมีคา่นอ้ยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 34
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จากตาราง 34 ผลการวิเคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น
กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ใน
จังหวัดระยองใช้ค่าสถิติสัมประสิท ธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson product moment 
correlation coefficient) สามารถวิเคราะหไ์ดด้งันี ้ 

ดา้นความถ่ีต่อเดือน ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นโดยรวมมีค่า p-value เท่ากับ 0.63 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นั่ นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่าความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่ นไม่ มี

ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอ
เรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นความถ่ีตอ่เดือนท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าในขอ้การรูส้ึกอยู่ในโลกของความเป็นจริง การใชง้านง่าย การ
เป็นผูช้  านาญการความไวเ้นือ้เช่ือใจ การเอาใจใส่ต่อผูเ้ย่ียมชมแต่ละราย มีค่า p-value เท่ากับ 
0.26,0.54, 0.23, 0.15 และ 0.88 ตามล าดบั ซึ่งมากกวา่ 0.05 นัน้คือยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) 

หมายความว่า ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นไม่มีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวดัระยอง ดา้นความถ่ีต่อ
เดือนท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ีย ในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นโดยรวมมีค่า p-value เท่ากับ 0.87 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นั่ นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H1) หมายความว่าความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่ นไม่ มี

ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอ
เรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าในขอ้ การใชง้านง่าย การเป็นผูช้  านาญการความไวเ้นือ้เช่ือใจ 
การเอาใจใส่ต่อผูเ้ย่ียมชมแต่ละราย มีค่า p-value เท่ากับ 0.18,0.44,0.94 และ 0.40 ตามล าดบั 
ซึ่งมากกว่า 0.05 นั้นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า ความน่าเช่ือถือของ
แอปพลิเคชั่นไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
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ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

ส่วนความสมัพนัธใ์นขอ้ การรูส้ึกอยู่ในโลกของความเป็นจริง ค่า p-value เท่ากับ 0.03 
ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นั้นคือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความน่าเช่ือถือของ

แอปพลิเคชั่นมีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ และมีความสัมพันธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกัน  มีระดับ
ความสัมพันธต์  ่ามาก กล่าวคือ ถ้าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักับการสรา้งความรูส้ึกอยู่ในโลกของ
ความเป็นจริงในระดับท่ีมากขึน้ จะมีผลท าให้มูลค่าโดยเฉล่ีย ในการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองเพิ่มขึน้ 

การสั่ งซือ้สินค้าครัง้ล่าสุด ในการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นโดยรวมมีค่า p-value เท่ากับ 0.01 ซึ่งนอ้ยกว่า 0.05 
นั่นคือยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นมีความสมัพนัธ์

กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ใน
จังหวัดระยอง ดา้นการสั่งซือ้สินคา้ครัง้ล่าสุดท่ีระดบันัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้และมีความสมัพนัธเ์ป็นไปในทิศทางตรงกันขา้ม มีระดบัความสมัพนัธต์  ่ามาก 
กลา่วคือ ถา้ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นในระดบัท่ีมากขึน้ จะมีผล
ท าใหก้ารสั่งซือ้สินคา้ครัง้ล่าสุดในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภค
เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองลดลง 

เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าในขอ้ การรูส้ึกอยู่ในโลกของความเป็นจริง ความไว้เนือ้เช่ือใจ 
มีคา่ p-value เท่ากับ 0.09 และ 0.32 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้คือยอมรบัสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความว่า ความนา่เช่ือถือของแอปพลิเคชั่นไมมี่ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจ

ซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ดา้นการสั่งซือ้
สินคา้ครัง้ลา่สดุท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

สว่นความสมัพนัธใ์นขอ้ การใชง้านง่าย การเป็นผูช้  านาญการ การเอาใจใสต่อ่ผูเ้ย่ียมชม
แต่ละรายค่า p-value เท่ากับ 0.01,0.00 และ 0.02 ตามล าดบั ซึ่งนอ้ยกว่า 0 .05 นัน้คือยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่นมีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

การตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยอง 
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ดา้นการสั่งซือ้สินคา้ครัง้ล่าสุดท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้
และมีความสัมพันธ์เป็นไปในทิศทางตรงกันข้าม มีระดับความสัมพันธ์ต  ่ามาก กล่าวคือ ถ้า
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการใชง้านง่าย การเป็นผูช้  านาญการ การเอาใจใส่ต่อผูเ้ย่ียมชมแตล่ะ
รายในระดับท่ีมากขึน้ จะมีผลท าให้การสั่ งซื ้อสินค้าครั้งล่าสุดในการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองลดลง 

สรุปผลการวิเคราะหข้์อมูล 

ตาราง 35 สรุปผลการวิเคราะหข์อ้มลู 

ข้อที ่ สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถติิที่ใช ้

1 ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองทีม่ีลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ 
รายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดือน และ สถานภาพ แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

    

  เพศ แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น
แอปพลเิคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

    

  1.ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน T-Test 
  2.มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน T-Test 
  3.ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน T-Test 
   อาย ุแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น

แอปพลเิคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
    

  1.ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 
  2.มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 
  3.ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ ไมส่อดลอ้งกบัสมมตฐิาน Brown-Forsythe 
  ระดบัการศกึษา แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้

ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
    

  1.ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน F-Test 
  2.มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 
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ตาราง 35 (ต่อ) 
 

  

ข้อที ่ สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติที่ใช ้
  3.ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 
  อาชีพ แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น

แอปพลเิคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
    

  1.ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน F-Test 
  2.มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 
  3.ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 

  รายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดือน แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

    

  1.ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 
  2.มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 
  3.ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน F-Test 
  สถานภาพ แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น

แอปพลเิคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
    

  1.ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน T-Test 
  2.มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน T-Test 
  3.ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน T-Test 

2 การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการผา่นสือ่ดิจิทลั 
ประกอบดว้ย การ โฆษณาผา่นสือ่ดิจิทลั (Digital 
Advertising) การขายโดยใชพ้นกังานผา่นสือ่ดิจิทลั (Digital 
Personal Selling) การสง่เสรมิการขายผา่นสือ่ดิจิทลั (Digital 
Sale Promotion) การใหข้า่วและ ประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่
ดิจิทลั (Digital Publicity and Public Relation) การตลาด
ทางตรงผา่นสือ่ ดิจิทลั (Digital Direct Marketing) มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดั
ระยอง 
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ตาราง 35 (ต่อ)   

ข้อที ่ สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติที่ใช ้
   การ โฆษณาผา่นสือ่ดิจิทลั (Digital Advertising) มี

ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดั
ระยอง 

    

  1.ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 
moment correlation 

coefficient 
  2.มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 

moment correlation 
coefficient 

  3.ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 
moment correlation 

coefficient 
  การขายโดยใชพ้นกังานผา่นสือ่ดจิิทลั (Digital Personal 

Selling) มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ผา่น แอปพลเิคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ใน
จงัหวดัระยอง 

    

  1.ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 
moment correlation 

coefficient 
  2.มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 

moment correlation 
coefficient 

  3.ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 
moment correlation 

coefficient 
  การสง่เสรมิการขายผา่นสือ่ดจิิทลั (Digital Sale Promotion) 

มีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดั
ระยอง 
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ตาราง 35 (ต่อ) 
 
ข้อที ่ สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติที่ใช ้

  1.ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 
moment correlation 

coefficient 
  2.มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 

moment correlation 
coefficient 

  3.ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 
moment correlation 

coefficient 
  การใหข้า่วและ ประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ดิจิทลั (Digital 

Publicity and Public Relation) มีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น แอปพลเิคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

    

  1.ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 
moment correlation 

coefficient 
  2.มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 

moment correlation 
coefficient 

  3.ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 
moment correlation 

coefficient 
  การตลาดทางตรงผา่นสือ่ ดิจิทลั (Digital Direct Marketing) 

มีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่น 
แอปพลเิคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดั
ระยอง 

    

  1.ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 
moment correlation 

coefficient 
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ตาราง 35 (ต่อ)   

ข้อที ่ สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติที่ใช ้
  2.มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 

moment correlation 
coefficient 

  3.ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมติฐาน Pearson product 
moment correlation 

coefficient 
3 สมมติฐานขอ้ที่3 ความนา่เช่ือถือของแอปพลเิคชั่น 

ประกอบดว้ย การรูส้กึอยูใ่นโลก ของความเป็นจรงิ (Real-
world feel) การใชง้านงา่ย (Ease of use) การเป็นผูช้ านาญ 
การ (Expertise) ความ ไวเ้นือ้เช่ือใจ (Trustworthiness) การ
เอาใจใสต่อ่ผูเ้ยีย่มชมแตล่ะราย (Tailoring) มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผา่นแอพพลเิคชั่น 
Shopee ของ ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

    

  1.ความถ่ีตอ่เดือนในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson product 
moment correlation 

coefficient 
  2.มลูคา่โดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ไมส่อดลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson product 

moment correlation 
coefficient 

  3.ระยะเวลาสั่งซือ้สนิคา้ผา่นแอปพลเิคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุ สอดลอ้งกบัสมมตฐิาน Pearson product 
moment correlation 

coefficient 
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บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาคน้ควา้เรื่อง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล (DIMC) 
และความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ท่ีมีความสมัพันธต์่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง สรุปผลการศกึษาไดด้งันี ้

ผลการศึกษาค้นคว้า 
การวิเคราะหข้์อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การวิเคราะหข์อ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม 
สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง สว่นใหญ่อายรุะหวา่ง 24–28 ปี รองลงมามีอายรุะหวา่ง 29-33 ปี และ 34-
38 ปี โดยมีระดบัการศกึษาปรญิญาตรี รองลงมามีระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี อาชีพของ
ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ คือ พนงังานบริษัทเอกชน รองลงมาคือ ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐัวิสาหกิจ , เจา้ของกิจการ และนกัเรียน/นกัศกึษา สว่นใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 20,001 - 
30,000 บาท รองลงมาคือ 10,001 - 20,000 บาท และ 30,001 – 40,000 บาท และผูต้อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มีสถานภาพโสด  

การวิเคราะหข์้อมูลความส าคัญของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือ
ดิจิทัล (DIMC) ท่ีมีความสมัพันธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่ น  Y ในจังหวัดระยอง ได้แก่  การโฆษณาผ่าน ส่ือดิจิ ทัล (Digital 
Advertising) การขายโดยใชพ้นักงานผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Personal Selling) การส่งเสริมการ
ขายผ่านส่ือดิจิทลั (Digital Sale Promotion) การใหข้่าวและประชาสมัพนัธผ์่านส่ือดิจิทลั (Digital 
Publicity and Public Relation) การตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Direct Marketing) 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล 
(DIMC) ท่ีมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจังหวัดระยอง พบว่า ผู้บริโภคท่ีให้ความส าคัญของการส่ื อสาร
การตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลั (DIMC) โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 

ดา้นการโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Advertising)  
ผู้บริโภคให้ความส าคัญของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือ

ดิจิทลั (DIMC) ดา้นการโฆษณาผ่านส่ือดิจิทลั (Digital Advertising) โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมี
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ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัดี
มาก ไดแ้ก่ การโฆษณาผ่านทาง Social Network เช่น Facebook, Instagram, Twitter  ดึงดูดใจ
ใหเ้กิดการซือ้สินคา้ และความส าคญัในระดบัดี ไดแ้ก่ เนือ้หาโฆษณาทาง Social Network และ
เว็บไซตห์ลกั สรา้งภาพลกัษณแ์ละจงูใจใหเ้กิดการซือ้สินคา้ การโฆษณาผ่าน Search Engine เช่น 
Google ช่วยท าใหเ้กิดความสะดวกและรวดเร็วในการเขา้ถึง และ การโฆษณาแฝงผ่านเว็บไซดอ่ื์น 
ๆ ชว่ยใหเ้กิดความสนใจในทนัที  

ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Personal Selling) 
ผู้บริโภคให้ความส าคัญของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือ

ดิจิทลั (DIMC) ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานผ่านส่ือดิจิทลั (Digital Personal Selling) โดยรวมอยู่
ในระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.95 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั
อยู่ในระดบัดีมาก ไดแ้ก่ การมีแอดมินในส่ือ Social Network และเว็บไซตห์ลกัท่ีพรอ้มตอบค าถาม 
สามารถกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้ และความส าคญัในระดบัดี ไดแ้ก่ พนกังานขาย (รา้นคา้)  มีความรู้
สามารถใหร้ายละเอียดของสินคา้ ท าใหท้่านซือ้สินคา้ง่ายขึน้ และ พนักงานขาย (รา้นคา้) ตอบ
กลบัและใหบ้รกิารท่ีรวดเรว็ 

ดา้นการสง่เสรมิการขายผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Sale Promotion) 
ผู้บริโภคให้ความส าคัญของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือ

ดิจิทัล (DIMC) ดา้นการส่งเสริมการขายผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Sale Promotion) โดยรวมอยู่ใน
ระดับดีมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.33 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้บริโภคให้
ความส าคญัอยู่ในระดบัดีมาก ไดแ้ก่ การมีโปรโมชั่นสว่นลด เช่น โปรโมชั่นประจ าเดือน กระตุน้ให้
เกิดการซือ้สินคา้ การจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดผ่านส่ือ Social Network สามารถดึงดดูความ
สนใจไดอ้ยา่งดี และการมีโปรโมชั่นผา่นส่ือ Social Network สามารถดงึดดูความสนใจไดอ้ยา่งดี 

 ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลั (Digital Publicity and Public  
Relation) 

ผู้บริโภคให้ความส าคัญของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือ
ดิจิทัล (DIMC) ดา้นการให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Publicity and Public 
Relation) โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.17 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ี
ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญอยู่ในระดับดีมาก ไดแ้ก่ การอัพเดตข่าวสารและประชาสัมพันธ์อย่าง
ตอ่เน่ือง ท าใหเ้กิดภาพลกัษณท่ี์ดี และความส าคญัในระดบัดี ไดแ้ก่ การใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์
ผา่น Social Media ช่วยท าใหเ้กิดความสนใจในการซือ้สินคา้ การใหข้่าวและประชาสมัพนัธโ์ดยใช้
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บคุคลท่ีมีช่ือเสียงบน Social Media เกิดความสนใจในการซือ้สินคา้ การใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์
ดว้ยการลงคลิปวิดีโอผา่น Social Media เกิดความสนใจในการซือ้สินคา้ 

ดา้นการตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Direct Marketing) 
ผู้บริโภคให้ความส าคัญของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือ

ดิจิทัล (DIMC) ดา้นการตลาดทางตรงผ่านส่ือดิจิทัล (Digital Direct Marketing) โดยรวมอยู่ใน
ระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.04 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยู่
ในระดบัดี ไดแ้ก่ การส่ือสารทางตรงผ่าน Social Media ช่วยท าใหเ้กิดความสะดวกและรวดเร็วใน
การเขา้ถึง การส่ือสารผ่านส่ือดิจิทลั ช่วยเพิ่มความพึงพอใจ เน่ืองจากรูส้ึกว่าไดร้บัสิทธิพิเศษ และ 
การส่ือสารผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ชว่ยสรา้งความใกลช้ิดระหวา่งผูบ้รโิภคกบัผูใ้หบ้ริการ 

การวิเคราะห์ข้อมูลด้านความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ท่ีมี ความสัมพันธ์ต่อ
พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดั
ระยอง ไดแ้ก่ การรูส้ึกอยู่ในโลกของความเป็นจริง (Real-world feel) การใช้งานง่าย (Ease of 
use) การเป็นผูช้  านาญการ (Expertise) ความไวเ้นือ้เช่ือใจ (Trustworthiness) และ การเอาใจใส่
ตอ่ผูเ้ย่ียมชมแตล่ะราย (Tailoring)   

จากผลการวิเคราะหข์อ้มูลดา้นความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ท่ีมีความสมัพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y ใน
จงัหวัดระยอง พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือ
ดิจิทลั (DIMC) โดยรวมอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.96 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ขอ้ท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัดี ไดแ้ก่ แอปพลิเคชั่น Shopee สามารถเขา้ถึงเนือ้หาท่ี
ตอ้งการไดง้่าย มีเครื่องหมายน าทางในการสั่งซือ้ แอปพลิเคชั่น Shopee มีช่องทางในการสนทนา 
เพ่ือตอบค าถามและแลกเปล่ียนความคิดเห็น การออกแบบแอปพลิเคชั่น Shopee มีความ
เหมาะสมกบัประเภทสินคา้ แอปพลิเคชั่น Shopee มีการน าเสนอรูปภาพและขอ้มลูสินคา้ครบถว้น
ตามความเป็นจริง และ แอปพลิเคชั่น Shopee มีระบบความปลอดภัยและเครื่องหมายรบัรอง
ความนา่เช่ือถือ 

การวิเคราะหข์อ้มูลพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง สรุปไดด้งันี ้

ประเภทสินคา้ท่ีซือ้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคสว่นใหญ่ คือ เสือ้ผา้  
รองลงมา คือ อปุกรณต์กแตง่บา้น สินคา้ IT เคร่ืองส าอาง รองเทา้ เคร่ืองประดบั/นาฬิกา หนงัสือ 
และสินคา้อ่ืน ๆ เชน่ ขนม อาหารสนุขั เป็นตน้ 
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สาเหตุท่ีซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผู้บริโภคส่วนใหญ่ คือ ความ
สะดวก รองลงมา คือ ราคาสินค้าถูกกว่าแหล่งขายอ่ืน ๆ โปรโมชั่น ไดร้ับ coin เพ่ือใช้แลกรับ
สว่นลดในการซือ้ครัง้ตอ่ไป สินคา้มีความทนัสมยั และเหตผุลอ่ืน ๆ เชน่ การจดัสง่ฟรี เป็นตน้ 

ช่วงเวลาท่ีซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผู้บริโภคส่วนใหญ่ คือ เวลา 
18.01 น. – 00.00 น. รองลงมา คือ 12.01 น. – 18.00 น. 00.01 น. – 06.00 น. และ 06.01 น. - 
12.00 น. 

ผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ 
คือ ตวัเอง รองลงมา คือ เพ่ือ ครอบครวั และคูส่มรส 

ผลการวิเคราะหข้์อมูลเพื่อท าการทดสอบสมมตฐิาน 
ผลการวิเคราะหข์อ้มูลการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล (DIMC) 

และความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ท่ีมีความสมัพันธต์่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง จ านวน 400 คน แจกแจงเป็น
รายขอ้ไดด้งันี ้

สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคเจนเนอเรชั่ น  Y ในจังหวัดระยองท่ีมีลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ สถานภาพ 
แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

สมมตฐิานย่อยขอ้ท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีเพศ 
แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

จากการวิเคราะหข์อ้มูลในการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดว้่า ผูบ้ริโภคท่ีเป็น
ชายและหญิงมีผลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจน
เนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

1.1.1 ในประเด็นท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน ผูบ้ริโภคท่ี
มีเพศแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีในการ
สั่งซือ้สินคา้ตอ่เดือน แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

1.1.2 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน 
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้น
มลูคา่โดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ตอ่เดือน ไม่แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้
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1.1.3 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสดุ ผูบ้รโิภคท่ีมี
เพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาใน
การสั่งซือ้ครัง้ลา่สดุ ไมแ่ตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

สมมตฐิานย่อยขอ้ท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีอาย ุ
แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

จากการวิเคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรุปไดว้า่ 
1.2.1 ในประเด็นท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน ผูบ้ริโภคท่ี

มีอายแุตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีในการ
สั่งซือ้สินคา้ตอ่เดือน ไมแ่ตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

1.2.2 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้น
มูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน แตกต่างกัน ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้และจากการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบรายคูโ่ดยวิธี Dunnett’s T3 พบวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมี
อายุ 19-23 ปี   อายุ 24-28 ปี  และ อายุ 29-33 ปี   มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียนอ้ยกวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมีอาย ุ34-38 ปี 

1.2.3 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสดุ ผูบ้รโิภคท่ีมี
อายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาใน
การสั่งซือ้ครัง้ลา่สดุ ไมแ่ตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

สมมตฐิานย่อยขอ้ท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีระดบั 
การศกึษาแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

จากการวิเคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรุปไดว้า่ 
1.3.1 ในประเด็นท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน ผูบ้ริโภคท่ี

มีระดบัการศึกษาแตกตา่งกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้น
ความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน ไม่แตกต่างกัน ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

1.3.2 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน 
ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน แตกต่างกัน ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้และจากการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายคู่โดยวิธี Dunnett’s T3 
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พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูค่าโดยเฉล่ียนอ้ยกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญา
ตรี  

1.3.3 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสดุ ผูบ้รโิภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้น
ระยะเวลาในการสั่ งซือ้ครัง้ล่าสุด ไม่แตกต่างกัน ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

สมมตฐิานย่อยขอ้ท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีอาชีพ 
แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

จากการวิเคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรุปไดว้า่ 
1.4.1 ในประเด็นท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในการสั่ งซือ้สินคา้ต่อเดือน ผูบ้ริโภคท่ี

มีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีใน
การสั่งซือ้สินคา้ตอ่เดือน ไมแ่ตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้
ไว ้

1.4.2 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้น
มูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน แตกต่างกัน ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว ้และจากการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบรายคูโ่ดยวิธี Dunnett’s T3 พบวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมี
อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียนอ้ยกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีพนกังานบริษัทเอกชน และผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษาและขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียนอ้ยกวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมีอาชีพเจา้ของกิจการและอ่ืน ๆ 

1.4.3 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสดุ ผูบ้รโิภคท่ีมี
อาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาใน
การสั่งซือ้ครัง้ล่าสุด แตกต่างกัน ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้และ
จากการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบรายคู่โดยวิธี Dunnett’s T3 พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/
พนกังานรฐัวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลา
ในการสั่งซือ้ครัง้ลา่สดุนอ้ยกวา่ ผูบ้รโิภคท่ีมีพนกังานบรษิัทเอกชน 

สมมตฐิานย่อยขอ้ท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย 
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ตอ่เดือนแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 
จากการวิเคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรุปไดว้า่ 

1.5.1 ในประเด็นท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน ผูบ้ริโภคท่ี
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
ดา้นความถ่ีในการสั่ งซือ้สินคา้ต่อเดือน แตกต่างกัน ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้และจากการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายคู่โดยวิธี Dunnett’s T3 พบว่า ไม่พบ
ความแตกตา่งอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

1.5.2 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน 
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน แตกต่างกัน ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้และจากการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายคู่โดยวิธี Dunnett’s T3 
พบว่า ผู้บ ริโภค ท่ี มี รายได้ 20,001-30,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียนอ้ยกวา่ รายได ้30,001 บาทขึน้ไป 

1.5.3 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสดุ ผูบ้รโิภคท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุด ไม่แตกต่างกัน ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

สมมตฐิานย่อยขอ้ท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยองท่ีมีสถานภาพ 
แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee แตกตา่งกนั 

จากการวิเคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรุปไดว้า่ 
1.6.1 ในประเด็นท่ีเก่ียวกบัความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน ผูบ้ริโภคท่ี

มีสถานภาพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ี
ในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือนไม่ แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกับสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว ้ 

1.6.2 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน 
ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 
ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินค้าต่อเดือน ไม่แตกต่างกัน ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

1.6.3 ในประเดน็ท่ีเก่ียวกบัระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ลา่สดุ ผูบ้รโิภคท่ีมี 
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สถานภาพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้น
ระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ลา่สดุ ไมแ่ตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

สมมตฐิานขอ้ท่ี 2 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดจิิทลั (DIMC)  
ประกอบดว้ย การโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Advertising) การขายโดยใชพ้นกังานผา่นส่ือ
ดจิิทลั (Digital Personal Selling) การสง่เสรมิการขายผ่านส่ือดจิิทลั (Digital Sale Promotion) 
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลั (Digital Publicity and Public Relation) การตลาด
ทางตรงผา่นส่ือดจิิทลั (Digital Direct Marketing) มีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

ผลการวิเคราะหข์อ้มลูการส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั (DIMC)  
ท่ีมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจน
เนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง จ านวน 400 คน แจกแจงเป็นรายขอ้ไดด้งันี ้

สมมตฐิานย่อยขอ้ท่ี 2.1 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้น 
การโฆษณาผา่นส่ือดจิิทลั มีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

จากการวิเคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรุปไดว้า่ 
2.1.1 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับความถ่ีในการสั่ งซื ้อสินค้าต่อเดือน กับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อ
เดือน ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

2.1.2 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน 
กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้
สินคา้ตอ่เดือน ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

2.1.3 ในประเด็น ท่ี เก่ียวกับระยะเวลาในการสั่ ง ซื ้อครั้งล่าสุด  กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุด 
ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

สมมตฐิานย่อยขอ้ท่ี 2.2 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้น 
การขายโดยใชพ้นกังานผา่นส่ือดจิิทลัมีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

จากการวิเคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรุปไดว้า่ 



  136 

2.2.1 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับความถ่ีในการสั่ งซื ้อสินค้าต่อเดือน กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื ้อสินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อ
เดือน ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

2.2.2 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน 
กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้
สินคา้ตอ่เดือน ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

2.2.3 ในประเด็น ท่ี เก่ียวกับระยะเวลาในการสั่ ง ซื ้อครั้งล่าสุด  กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุด 
ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

สมมตฐิานย่อยขอ้ท่ี 2.3 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้น 
การสง่เสรมิการขายผา่นส่ือดิจิทลัมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

จากการวิเคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรุปไดว้า่ 
2.3.1 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับความถ่ีในการสั่ งซื ้อสินค้าต่อเดือน กับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อ
เดือน มีความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณาความสมัพนัธร์ายขอ้พบว่า ในขอ้ การจดักิจกรรมส่งเสริม
การตลาดผ่านส่ือ Social Network สามารถดงึดดูความสนใจไดอ้ย่างดี มีความสมัพนัธก์บัความถ่ี
ในการสั่งซือ้สินคา้ตอ่เดือน ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

2.3.2 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน 
กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้
สินคา้ตอ่เดือน มีความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

เม่ือพิจารณาความสมัพนัธร์ายขอ้พบว่า ในขอ้ การจดักิจกรรมส่งเสริม
การตลาดผ่านส่ือ Social Network สามารถดึงดูดความสนใจไดอ้ย่างดี การมีโปรโมชั่นผ่านส่ือ 
Social Network สามารถดึงดดูความสนใจไดอ้ย่างดี และ การมีโปรโมชั่นส่วนลด เช่น โปรโมชั่น
ประจ าเดือน  กระตุน้ใหเ้กิดการซือ้สินคา้ มีความสมัพนัธก์บัมูลคา่โดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินค้าต่อ
เดือน ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้
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2.3.3 ในประเด็น ท่ี เก่ียวกับระยะเวลาในการสั่ ง ซื ้อครั้งล่าสุด  กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุด 
ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

สมมตฐิานย่อยขอ้ท่ี 2.4 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้น 
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่นส่ือดจิิทลัมีความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

จากการวิเคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรุปไดว้า่ 
2.4.1 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับความถ่ีในการสั่ งซื ้อสินค้าต่อเดือน กับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อ
เดือน ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

2.4.2 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน 
กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้
สินคา้ตอ่เดือน ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

2.4.3 ในประเด็น ท่ี เก่ียวกับระยะเวลาในการสั่ ง ซื ้อครั้งล่าสุด  กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุด 
ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

สมมตฐิานย่อยขอ้ท่ี 2.5 การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั ดา้น 
การตลาดทางตรงผา่นส่ือดจิิทลัมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่น
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

จากการวิเคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรุปไดว้า่ 
2.5.1 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับความถ่ีในการสั่ งซื ้อสินค้าต่อเดือน กับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อ
เดือน ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

2.5.2 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน 
กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้
สินคา้ตอ่เดือน ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

2.5.3 ในประเด็น ท่ี เก่ียวกับระยะเวลาในการสั่ ง ซื ้อครั้งล่าสุด  กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุด 
ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้
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สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ประกอบดว้ย การรูส้ึกอยู่ในโลก
ของความเป็นจริง (Real-world feel) การใช้งานง่าย (Ease of use) การเป็นผู้ช  านาญการ 
(Expertise) ความไว้เนื ้อ เช่ือใจ (Trustworthiness) การเอาใจใส่ต่อผู้ เย่ี ยมชมแต่ละราย 
(Tailoring) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

จากการวิเคราะหข์อ้มลูในการทดสอบสมมตฐิาน สรุปไดว้่า 
3.1 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน กับพฤติกรรม

การตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน ไม่มี
ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

3.2 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่ งซือ้สินค้าต่อเดือน กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้
ตอ่เดือน ไมมี่ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้ 

3.3 ในประเด็นท่ีเก่ียวกับระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสดุ กบัพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิ เคชั่ น  Shopee ด้านระยะเวลาในการสั่ งซื ้อครั้งล่าสุด  มี
ความสมัพนัธ ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

เม่ือพิจารณาความสัมพันธ์รายข้อพบว่า ในข้อ แอปพลิเคชั่น Shopee 
สามารถเขา้ถึงเนือ้หาท่ีตอ้งการไดง้่าย ไม่ซับซอ้น และมีเครื่องหมายน าทางในการสั่งซือ้สินคา้  
การออกแบบแอปพลิเคชั่น Shopee มีความเหมาะสมกับประเภทสินค้า และ แอปพลิเคชั่น 
Shopee มีช่องทางในการสนทนา เพ่ือตอบค าถามและแลกเปล่ียนความคิดเห็น มีความสัมพนัธ์
กบัระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ลา่สดุ ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

การอภปิรายผลการศึกษาวิจัย 
1.ผลการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 24–28 ปี 

โดยมีระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่ คือ พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 20,001 - 30,000 บาท และมีสถานภาพโสด ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของดลนภัส ภู่เกิด 
(2563) ศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นชอ้ปป้ีในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพท างานบริษัทเอกชนหรือรบัจา้งและมีระดบัรายไดต้่อเดือน15,001 – 25,000 บาท และณัฐ
กานต ์กองแกม้ (2559) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการส่ือสารทางการตลาด
แบบครบวงจรท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินคา้และบริการผ่าน Application Shopee ของลูกคา้
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ในประเทศไทย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง กลุ่มอายุท่ีใช้ Application 
Shopee มากท่ีสดุ คือ กลุ่มอาย ุ21-25 ปี อาชีพของผูใ้ชส้ว่นใหญ่ประกอบอาชีพ ลกูจา้ง/พนกังาน
บรษิัท รายไดข้องผูใ้ชส้ว่นใหญ่ 20,000 บาทขึน้ไป 

2.ผลการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ตอ่เดือนแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 
0.05 โดยพบว่าเพศหญิงมีความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ตอ่เดือนมากกว่าเพศชาย เน่ืองจากเพศหญิง
มักให้ความสนใจกับประเภทสินคา้และการส่งเสริมการการตลาดมากกว่าเพศชาย โดยทาง
แอปพลิเคชั่น Shopee นัน้มีการเสนอสินคา้ส าหรบัผูห้ญิงเป็นส่วนใหญ่และมีกิจกรรมการส่งเสริม
การขายมากระตุน้การซือ้ดว้ย ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอาภาภรณ ์วธันกลุ (2555) ศกึษาเรื่อง
ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธต์อ่พฤติกรรมการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคผ่านเว็บไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
ยอดนิยมของประเทศไทย พบว่า เพศของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกันมีผลต่อความถ่ีในการซือ้สินคา้
แตกต่าง ซึ่งผูบ้ริโภคเพศหญิงจะมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ท่ีบ่อยกว่าเพศชาย โดยเฉพาะการซือ้
สินค้าผ่านทางเว็บไซตท่ี์มีความสะดวกสบาย ไม่ต้องเดินทางมาจะอยู่ท่ีท  างานหรือท่ีบ้านก็
สามารถซือ้สินคา้ได ้

3.ผลการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอพพลิเคชั่ น Shopee ด้านมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่ งซื ้อสินค้าต่อเดือนแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหว่าง 34-38 ปี มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ตอ่เดือนมากท่ีสดุ เน่ืองจากวฒุิ
ภาวะท่ีสงูขึน้และสภาพทางการเงินท่ีมั่นคง อันเน่ืองมาจากการท างานมาซกัระยะหนึ่ง ส่งผลใหมี้
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้
ตอ่เดือนมากท่ีสดุ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของชษิณุพงศ ์สกุก ่า (2560) ศกึษาเรื่อง  ปัจจยัท่ีมีผลตอ่
พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านส่ือออนไลนข์องผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 
พบวา่ ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ท่ีมีช่วงอายแุตกตา่งกนัจะซือ้สินคา้ในระดบัราคาท่ี
ซือ้ในแตล่ะครัง้แตกตา่งกนั 

4.ผลการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือนแตกต่างกัน
อย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือนมาก
ท่ีสดุ เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดห้รือสภาพทางการเงินท่ีมั่นคง สง่ผลใหมี้พฤติกรรมการตดัสินใจ
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ซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือนมากท่ีสุด 
สอดคลอ้งกับงานวิจัยของชิษณุพงศ ์สุกก ่า (2560) ศึกษาเรื่อง  ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านส่ือออนไลนข์องผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม พบว่าผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกันจะซือ้สินคา้ในระดบัราคาท่ีซือ้ในแต่ละ
ครัง้แตกต่างกัน และสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ชยัวฒัน ์พิทักษ์รกัธรรม (2556) ศึกษาวิจยัเรื่อง 
ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธต์่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ออนไลนข์องผูโ้ภค พบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์
ทางดา้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อจ านวนเงินมากท่ีสุดท่ีเคยสั่งซือ้ในแต่ละครัง้ของ
ผูบ้รโิภคท่ีแตกตา่งกนั ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 

5.ผลการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือนแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีประกอบอาชีพพนกังานเอกชนมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ตอ่เดือนมากกวา่ผูบ้รโิภค
ท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกิจ และผูบ้ริโภคท่ีประกอบอาชีพเจา้ของกิจการมี
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้
ตอ่เดือนมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ และนกัเรียน/นกัศกึษา 
เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมีศักยภาพ และเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดต้่อเดือนสูง มีก าลังในการซือ้สินคา้ ซึ่ง
สอดคลอ้งกับงานวิจยัของชยัวฒัน ์พิทกัษ์รกัธรรม (2556) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีความสมัพนัธต์่อ
การตดัสินใจซือ้สินคา้ออนไลนข์องผูโ้ภค ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัประชากรศาสตรท์างดา้นอาชีพท่ี
แตกต่างกันส่งผลต่อจ านวนเงินมากท่ีสุดท่ีเคยสั่งซือ้ในแต่ละครัง้ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกัน ณ 
ระดบันยัส าคญั 0.05 

6.ผลการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดอย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.05 
โดยผูบ้ริโภคท่ีประกอบอาชีพพนกังานเอกชนมีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ด้านระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสุดมากท่ีสุด เน่ืองจากปัจจุบันมีการติดต่อซือ้ขาย
สินคา้ในรูปแบบออนไลนม์ากขึน้ เป็นช่องทางท่ีประหยดัเวลา อีกทัง้ยงัสามารถติดตอ่ซือ้สินคา้ได้
ทกุท่ีทกุเวลา โดยส่วนใหญ่ผูท่ี้ประกอบอาชีพพนกังานเอกชนจะเป็นกลุ่มท่ีนิยมใชอิ้นเทอรเ์น็ต ใช้
เทคโนโลยีในการส่ือสาร หรือคน้หาสิ่งของต่าง ๆ รวมไปถึงการสั่ งซือ้สินค้าผ่านทางช่องทาง
ออนไลนอ์ยูแ่ลว้ จงึท าใหอ้าชีพพนกังานเอกชนมีพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ดา้นระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ลา่สดุมากท่ีสดุ  
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7.ผลการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมูลค่าโดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือน
แตกตา่งกันอย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป 
กนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียในการสั่งซือ้
สินค้าต่อเดือนมากท่ีสุด เน่ืองจากสินค้าและราคาสินค้าในแอปพลิ เคชั่ น  Shopee นั้น มี
หลากหลาย ซึ่งอาจส่งให้ ผู้บริโภคท่ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทขึน้ไป มีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือนมาก
ท่ีสุด สอดคล้องกับงานวิจัยของพิชามญชุ ์มะลิขาว (2554) เรื่อง การศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นสตรีผ่านส่ือสงัคมออนไลนเ์ฟซบุ๊ค พบว่า ลกูคา้ท่ีมีรายไดแ้ตกต่าง
กนัมีพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นสตรีผ่านส่ือสงัคมออนไลนเ์ฟซบุ๊คท่ีแตกตา่งกนั โดยเฉพาะดา้น
คา่ใชจ้่ายท่ีใชไ้ปในแตล่ะครัง้ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชยัวฒัน ์พิทกัษร์กัธรรม (2556) ท่ีได้
ศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลนข์องผู้โภค โดยกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้รโิภคท่ีใชบ้รกิารอินเทอรเ์น็ตท่ีเคยสั่งซือ้สินคา้และบรกิารออนไลน ์ 
พบวา่ ปัจจยัประชากรศาสตรท์างดา้นรายไดท่ี้แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่จ านวนเงินมากท่ีสดุท่ีเคยสั่งซือ้
ในแตล่ะครัง้ของผูบ้ริโภคแตกตา่ง เน่ืองจากรายไดเ้ป็นสิ่งท่ีสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความสามารถในการ
ซือ้ซึ่งถือเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัในการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ใหอ้ยู่ในระดบัราคาท่ีตนสามารถ
ใชจ้า่ยได ้สง่ผลใหเ้กิดความแตกตา่งในการซือ้สินคา้ระหวา่งผูมี้รายไดม้ากกบัผูมี้รายไดน้อ้ย 

8.ผลการวิจยั พบว่า การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการส่งเสริม
การขายผ่านส่ือดิจิทัลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ดา้นความถ่ีในการสั่งซือ้สินคา้ต่อเดือนแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.05 ซึ่งมี
ความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกนัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของเสรี วงษ์มณฑา (2547) ท่ีกล่าวว่า การ
ส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเครื่องมือระยะสั้นเพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื ้อหรือขาย
ผลิตภัณฑ ์โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้เกิดการขายในทันทีทันใด หรือเป็นเครื่องมือกระตุน้ความ
ตอ้งการ ใชส้นบัสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซึ่งสามารถกระตุน้ความสนใจ 
ท าให้เกิดการทดลองใช้ หรือการซือ้โดยลูกค้าคนสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืน ๆ ในช่องทางการจัด
จ าหนา่ย 

9.ผลการวิจยั พบว่า การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลั ดา้นการส่งเสริม
การขายผ่านส่ือดิจิทัลมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอปพลิเคชั่น 
Shopee ดา้นมลูคา่โดยเฉล่ียในการสั่งซือ้สินคา้ตอ่เดือนแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
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ซึ่งมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันสอดคลอ้งกับแนวคิดของเสรี วงษ์มณฑา ท่ีกล่าวว่า การ
ส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเครื่องมือระยะสั้นเพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื ้อหรือขาย
ผลิตภัณฑ ์โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้เกิดการขายในทันทีทันใด หรือเป็นเครื่องมือกระตุน้ความ
ตอ้งการ ใชส้นบัสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซึ่งสามารถกระตุน้ความสนใจ 
ท าให้เกิดการทดลองใช้ หรือการซือ้โดยลูกค้าคนสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืน ๆ ในช่องทางการจัด
จ าหนา่ย 

10.ผลการวิจยั พบว่า ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ประกอบดว้ย การรูส้ึกอยู่ในโลก
ของความเป็นจริง (Real-world feel) การใช้งานง่าย (Ease of use) การเป็นผู้ช  านาญการ 
(Expertise) ความไว้เนื ้อ เช่ือใจ (Trustworthiness) การเอาใจใส่ต่อผู้ เย่ี ยมชมแต่ละราย 
(Tailoring) มีความสัมพันธก์ับพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ดา้น
ระยะเวลาในการสั่งซือ้ครัง้ล่าสดุอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ซึ่งมีความสมัพนัธใ์นทิศทางตรงกนั
ขา้ม ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอาภาภรณ ์วธันกลุ (2555) ศกึษาเรื่องปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธต์อ่
พฤติกรรมการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคผ่านเว็บไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกสย์อดนิยมของประเทศไทย 
พบว่า พฤติกรรมการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคผ่านทางเว็บไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกสย์อดนิยมของ
ประเทศไทย ด้านความถ่ีต่อปี ซึ่งมีความสัมพันธ์ในทิศทางตรงข้าม เน่ืองจากผู้ประกอบการ
เว็บไซตบ์างรายยังไม่มีการสมัครขอใช้เครื่องหมาย Trustmark เพ่ือสรา้งความน่าเช่ือถือให้กับ
เว็บไซต ์ซึ่งหากผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการแสดงเครื่องหมาย Trustmark ก็จะสง่ผลใหผู้บ้รโิภค
มีความถ่ีตอ่ปีในการซือ้สินคา้จากเว็บไซตล์ดลง 

ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย 
จากผลการศึกษาวิจยัเรื่อง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล (DIMC) 

และความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ท่ีมีความสมัพันธต์่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน
แอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงันี ้ 

1.ดา้นลักษณะประชากรศาสตร ์ฝ่ายการตลาดควรก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
จดัท ากลยุทธใ์หส้อดคลอ้งกับ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยมุ่งเนน้ไปท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 
หลักคือ ผู้บริโภคเพศหญิ ง อายุ 24–28 ปี  ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บรษิัทเอกชน/ขา้ราชการ รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 20,001-30,000 บาท และสถานภาพโสด เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคกลุม่นีมี้พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee มากกวา่กลุม่อ่ืน 

2.ดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทลั ในส่วนของปัจจยัดา้นการ
สง่เสริมการขายผ่านส่ือดิจิทลั ผูป้ระกอบการ หรือผูเ้ป็นเจา้ของแอปพลิเคชั่นซือ้ขายออนไลน ์ควร
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ให้ความส าคัญและควรมีกิจกรรมหรือโปรโมชั่นใหม่มาดึงดูดผู้บริโภค โดยเฉพาะผู้บริโภค
กลุม่เปา้หมายอยา่งผูบ้รโิภคเพศหญิง  

3.ด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดิจิทัล ข้อควรระวั งส าหรับ
ผูป้ระกอบการ หรือผูเ้ป็นเจา้ของแอปพลิเคชั่นซือ้ขายของออนไลน ์ก็คือปัจจัยดา้นการโฆษณา
ผ่านส่ือดิจิทัล ข้อการโฆษณาผ่าน search engine เน่ืองจากปัจจัยดังกล่าวส่งผลเชิงลบต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านทางแอปพลิเคชั่น ซึ่งอาจมีสาเหตมุาจากการท่ีผูบ้ริ โภคเห็น
โฆษณาหรือการประชาสัมพันธ์บ่อยเกินไป ก่อให้เกิดความร าคาญและเกิดทัศนคติท่ีไม่ดีต่อ
แอปพลิเคชั่นในท่ีสดุ  

4.ความน่าเช่ือถือของแอปพลิเคชั่น ผู้ประกอบการควรสร้างความน่าเช่ือถือใน
ความถูกต้องของกระบวนการให้บริการ สามารถให้บริการแก่ผู้บริโภคตามท่ีได้บอกไว้อย่ าง
ครบถ้วน และท าใหผู้บ้ริโภครูส้ึกถึงความปลอดภัยจากความเส่ียงต่าง ๆ ไดแ้ก่ ความปลอดภัย
ทางดา้นการเงินและขอ้มลู ส่วนตวัและเม่ือผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมั่นนี ้ก็จะท าใหผู้บ้รโิภคกลา้ท่ีจะ
ตดัสินใจซือ้สินคา้ และอาจท าใหก้ลบัมาซือ้สินคา้ไดอี้กตอ่ไปในอนาคต  

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
ส าหรบังานวิจยัครัง้ตอ่ไป ทางผูว้ิจยัมีความเห็นวา่ควรท าการศกึษาดงัตอ่ไปนี ้

1.ในการวิจยัครัง้ตอ่ไปควรมีการศกึษาดา้นทศันคติและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ี
ซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee เพ่ือใหผู้ป้ระกอบการทราบว่าผูบ้ริโภคมีทศันคติอย่างไรต่อ
การซือ้สินคา้ และมีความพึงพอใจอยูร่ะดบัใด เพ่ือน าผลการวิจยัท่ีไดม้าเป็นแนวทางออกแบบและ
พฒันาปรบัปรุงในดา้นตา่ง ๆ ใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ไดม้ากยิ่งกวา่เดมิ 

2.ควรศึกษากลุ่มตวัอย่างกลุ่มอ่ืน ๆ เช่น กลุ่ม Gen Z หรือเลือกศึกษาประชากรใน
จงัหวดัอ่ืน ๆ เพ่ือท่ีจะไดเ้ห็นถึงความแตกต่างหรือเหมือนกันอย่างไร ซึ่งการก าหนดขอบเขตของ
กลุ่มตวัอย่างใหล้ะเอียดจะท าใหผู้ป้ระกอบธุรกิจสามารถเขา้ใจไดถ้ึงความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้
ไดม้ากยิ่งขึน้ 

3.แนะน าใหท้  าการศกึษาปัจจยัอ่ืน ๆ อนัจะสง่ผลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้
ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee เช่น ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบรกิาร (Service Mix หรือ 7Ps) ซึ่ง
จะช่วยแนะน าผู้ประกอบการพัฒนาธุรกิจได้เป็นด้าน ๆ เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นพนักงาน ดา้นการน าเสนอลกัษณทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการ เป็นตน้  
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แบบสอบถามเพือ่การวิจัย 

เรื่อง การส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการผ่านส่ือดิจิทลั (DIMC) และความน่าเช่ือถือของ
แอปพลิเคชั่น ท่ีมีความสมัพนัธต์อ่พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 
 

ค าชีแ้จง : แบบสอบถามชดุนีป้ระกอบดว้ย 4  สว่น คือ 

ส่วนที ่1 ลกัษณะประชากรณศ์าสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อระดบัความส าคญัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบ
บรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั (DIMC) ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อระดบัความส าคัญดา้นความน่าเช่ือถือของแอป
พลิชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

ส่วนที่ 4 พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้ริโภคเจนเนอ
เรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 
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ส่วนที ่1 ลกัษณะประชากรณศ์าสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง : ผูต้อบแบบสอบถามโปรดท าเครื่องหมาย       ลงใน       หนา้ขอ้ความท่ีทา่นเลือก 

1.ทา่นอาศยัในจงัหวดัระยองหรือไม ่ 

                 1.ใช ่                   2.ไมใ่ช่ 

2.เพศ  

1.ชาย     2.หญิง 
3.อาย ุ 

1.19-23 ปี    2.24-28 ปี 
3.29-33 ปี    4.34-38 ปี 

4.ระดบัการศกึษา  

1.ต ่ากว่าปรญิญาตรี   2.ปรญิญาตรี 
3.สงูกวา่ปรญิญาตรี 

5.อาชีพ  

1.นกัเรียน/นกัศกึษา   2.ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
3.พนกังานบรษิัทเอกชน   4.เจา้ของกิจการ 
5.อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ........ 

6.รายไดต้อ่เดือน  

1.ต ่ากว่าหรือเทา่กบั 10,000 บาท  2.10,001-20,000 บาท 
3.20,001-30,000 บาท   4.30,001-40,000 บาท 
5.40,001 บาทขึน้ไป 

7.สถานภาพ  
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1.โสด     2.สมรส 
 
 
 

 

ส่วนที ่2 ความคิดเห็นของผูบ้รโิภคตอ่ระดบัความส าคญัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบ
บรูณาการผา่นส่ือดจิิทลั (DIMC) ของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 

ค าชีแ้จง : ผูต้อบแบบสอบถามโปรดท าเครื่องหมาย       ลงในชอ่งวา่งท่ีตรงกบัความ
คดิเห็นทา่นมากท่ีสดุในแตล่ะขอ้เพียงค าตอบเดียว  
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดจิิทัล 

(DIMC) 
 

ระดับความคิดเหน็ 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

การโฆษณาผ่านส่ือดจิิทัล (Digital Advertising)  
1.การโฆษณาผา่นทาง Social Network เชน่ Facebook, 
Instagram, Twitter เป็นการเลือกส่ือท่ีเหมาะสม ดงึดดูใจ
ใหเ้กิดการซือ้สินคา้   

     

2.การโฆษณาแฝงผา่นเว็บไซดอ่ื์น ๆ ชว่ยใหเ้กิดความสนใจ 
ในทนัที  

     

3.การโฆษณาผา่น Search Engine เชน่ Google ช่วยท า
ใหเ้กิดความสะดวกและรวดเรว็ในการเขา้ถึง 

     

4.เนือ้หาโฆษณาทาง Social Network เชน่ Facebook, 
Instagram, Twitter และเว็บไซตห์ลกั สรา้งภาพลกัษณแ์ละ
จงูใจใหเ้กิดการซือ้สินคา้   

     

การขายโดยใช้พนักงานผ่านดจิิทัล (Digital Personal Selling)  
1.พนกังานขาย (รา้นคา้) ตอบกลบัและใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว       
2.พนกังานขาย (รา้นคา้) มีความรูส้ามารถใหร้ายละเอียด
ของสินคา้ ท าใหท้า่นซือ้สินคา้ง่ายขึน้ 

     

3.การมีแอดมินในส่ือ Social Network เชน่ Facebook, 
Instagram, Twitter และเว็บไซตห์ลกัท่ีพรอ้มตอบค าถาม 
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สามารถกระตุน้ใหเ้กิดการซือ้ 
การส่งเสริมการขายผ่านส่ือดจิิทัล (Digital Sale Promotion)  
1.การจดักิจกรรมสง่เสรมิการตลาดผา่นส่ือ Social 
Network สามารถดงึดดูความสนใจไดอ้ย่างดี 
 

     

      

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านส่ือดจิิทัล 
(DIMC) 

 

ระดับความคิดเหน็ 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

การส่งเสริมการขายผ่านส่ือดจิิทัล (Digital Sale Promotion)  
2.การมีโปรโมชั่นผา่นส่ือ Social Network เชน่ คปูอง
สว่นลด การสะสม coin แลกสว่นลด สามารถดงึดดูความ
สนใจไดอ้ย่างดี 

     

3.การมีโปรโมชั่นสว่นลด เช่น โปรโมชั่นประจ าเดือน ไดแ้ก่ 
8.8, 9.9 และ 10.10 กระตุน้ใหเ้กิดการซือ้สินคา้   

     

การให้ข่าวและประชาสัมพันธผ่์านส่ือดจิิทัล (Digital Publicity and Public Relation)  
1.การใหข้า่วและประชาสมัพนัธผ์า่น Social Media ชว่ยท า
ใหเ้กิดความสนใจในการซือ้สินคา้ 

     

2.การใหข้า่วและประชาสมัพนัธโ์ดยใชบ้คุคลท่ีมีช่ือเสียงบน 
Social Media ชว่ยท าใหเ้กิดความสนใจในการซือ้สินคา้ 

     

3.การใหข้า่วและประชาสมัพนัธด์ว้ยการลงคลิปวิดีโอผา่น 
Social Media ชว่ยท าใหเ้กิดความสนใจในการซือ้สินคา้  

     

4.การอพัเดตขา่วสารและประชาสมัพนัธอ์ยา่งตอ่เน่ือง ท า
ใหเ้กิดภาพลกัษณท่ี์ดีและเขา้ถึงบรกิารของ Shopee 

     

การตลาดทางตรงผ่านส่ือดจิิทัล (Digital Direct Marketing) 
1.การส่ือสารทางตรงผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ชว่ยสรา้ง
ความใกลช้ิดระหว่างผูบ้รโิภคกบัผูใ้หบ้ริการ 

     

2.การส่ือสารทางตรงผา่น Social Media ชว่ยท าใหเ้กิด
ความสะดวกและรวดเรว็ในการเขา้ถึง 

     

3.การส่ือสารสว่นตวัผา่นส่ือดจิิทลั ชว่ยเพิ่มความพงึพอใจ      
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เน่ืองจากรูส้กึวา่ไดร้บัสิทธิพิเศษ 
 

 
 
 
ส่วนที ่3 ความคิดเห็นของผูบ้รโิภคตอ่ระดบัความส าคญัดา้นความน่าเช่ือถือของ 

แอปพลิชั่น Shopee ของผูบ้รโิภคเจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 
ค าชีแ้จง : ผูต้อบแบบสอบถามโปรดท าเครื่องหมาย         ลงในชอ่งวา่งท่ีตรงกบัความ

คดิเห็นทา่นมากท่ีสดุในแตล่ะขอ้เพียงค าตอบเดียว 

ความน่าเชื่อถอืของแอปพลิเคช่ัน 
 

ระดับความน่าเชื่อถอื 
มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

1.แอปพลิเคชั่น Shopee มีการน าเสนอรูปภาพและขอ้มลู
สินคา้ครบถว้นตามความเป็นจรงิ 

     

2.แอปพลิเคชั่น Shopee สามารถเขา้ถึงเนือ้หาท่ีตอ้งการได้
ง่าย ไมซ่บัซอ้น และมีเครื่องหมายน าทางในการสั่งซือ้สินคา้ 

     

3.การออกแบบแอปพลิเคชั่น Shopee มีความเหมาะสมกบั
ประเภทสินคา้  

     

4.แอปพลิเคชั่น Shopee มีระบบความปลอดภยัของขอ้มลู
และการแสดงเครื่องหมายรบัรองความนา่เช่ือถือในสินคา้
และบรกิาร  

     

5.แอปพลิเคชั่น Shopee มีช่องทางในการสนทนา เพ่ือตอบ
ค าถามและแลกเปล่ียนความคดิเห็น 
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ส่วนที ่4 พฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ของผูบ้รโิภค 

เจนเนอเรชั่น Y ในจงัหวดัระยอง 
ค าชีแ้จง : ผูต้อบแบบสอบถามโปรดท าเครื่องหมาย       ลงใน       หนา้ขอ้ความท่ีทา่นเลือก 

1.ทา่นซือ้สินคา้ประเภทใดผ่านทางแอปพลิเคชั่น Shopee (เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  

1.เครื่องส าอาง     2.เสือ้ผา้ 

3.รองเทา้     4.เครื่องประดบั/นาฬิกา  

5.อปุกรณต์กแตง่บา้น    6.สินคา้ IT 

7.หนงัสือ     8.อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ ..............  

2.เหตผุลท่ีทา่นเลือกซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee (เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  1.ความสะดวกในการซือ้    2.ราคาถกูกว่าแหลง่ขายอ่ืน ๆ 

3.โปรโมชั่น     4.สินคา้ทนัสมยั 

5.ไดร้บั coin เพ่ือใชแ้ลกรบัส่วนลด  6.อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ............. 

ในการซือ้ครัง้ตอ่ไป 

 3.ชว่งเวลาท่ีทา่นเขา้ใชบ้รกิารซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee  

  1.06.01 น .- 12.00 น.    2.12.01 น .– 18.00 น. 

  3.18.01 น .– 00.00 น.    4.00.01 น .– 06.00 น. 

 4.ผูใ้ดมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ผ่านแอปพลิเคชั่น Shopee 

  1.ตวัเอง      2.เพ่ือน 
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  3.คูส่มรส     4.ครอบครวั 

 

 

 5.ความถ่ีในการซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ครัง้ตอ่เดือน ................................  

6.ทา่นซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee มลูคา่โดยเฉล่ีย ......................... บาทตอ่ครัง้  

7.ทา่นสั่งซือ้สินคา้ผา่นแอปพลิเคชั่น Shopee ครัง้ลา่สดุเม่ือ................. ท่ีผา่นมา 
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