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การวเิคราะห์พฤตกิรรมลูกค้าในการช้อปป้ิงออนไลน์ที่หยบิสินค้าใส่ตะกร้าแล้ว 
ไม่ซ้ือสินค้าในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

THE ANALYSIS OF CUSTOMER BEHAVIOR OF INCOMPLETE 
PURCHASING IN E-COMMERCE:  THE BANGKOK  

METROPOLITAN AREAS 
 

ชนินาถ แยม้สวา่ง1 
ผูช่้วยศาสตราจารยด์ร.นนัทิกา ปริญญาพล2 

บทคดัย่อ 
งานวิจยัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อศึกษาวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ในการช้อปป้ิงออนไลน์ท่ีหยิบสินคา้ใส่

ตะกร้าแลว้ไม่ซ้ือสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ปัจจุบนัพฤติกรรมการเปล่ียนแปลงของลูกคา้
ในการชอ้ปป้ิงออนไลน์ การซ้ือสินคา้ออนไลน์มีแนวโนม้ท่ีเพิ่มสูงข้ึน ในช่วงระยะเวลาท่ีผา่นมา การเขา้ถึง
สินคา้และบริการออนไลน์ท าใหลู้กคา้สะดวกสบายมากข้ึน ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ลูกคา้มกัจะเลือกสินคา้
และหยิบสินคา้ใส่ตะกร้าก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้ แต่บางคร้ังท่ีลูกคา้ไม่ซ้ือสินคา้ ซ่ึงการวิเคราะห์
พฤติกรรมลูกคา้ในการช้อปป้ิงออนไลน์ท่ีหยิบสินคา้ใส่ตะกร้าแล้วไม่ซ้ือสินคา้ จึงเป็นเร่ืองท่ีน่าสนใจ
ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีก าลงัพฒันาการขายสินคา้ออนไลน์ ขอ้มูลท่ีใช้ในการวิเคราะห์และการท านาย
พฤติกรรมด้วยเคร่ืองมือทางสถิติมาจากการเก็บแบบสอบถาม ผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมลูกค้าในการช้อปป้ิงออนไลน์ท่ีหยิบสินค้าใส่ตะกร้าแล้วไม่ซ้ือสินค้าได้แก่ ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นความปลอดภยั และความน่าเช่ือถือ ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล ส่งผลต่อ
พฤติกรรมลูกคา้ในการชอ้ปป้ิงออนไลน์ท่ีหยบิสินคา้ใส่ตะกร้าแลว้ไม่ซ้ือสินคา้ ทั้งน้ี การวเิคราะห์และศึกษา
ขอ้มูล ช่วยให้ผูป้ระกอบการเขา้ใจถึงพฤติกรรมลูกคา้ และใชใ้นการพฒันาและปรับปรุงเวบ็ไซต์หรือแอพ
พลิเคชนัเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้หมาะสม และเกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
ค าส าคัญ: เวบ็ไซต์สินคา้ออนไลน์, พฤติกรรมซ้ือสินคา้และบริการ, ช้อปป้ิงออนไลน์, โปรโมชัน่, ตะกร้า
สินคา้ออนไลน์, การละทิ้งรถเขน็, อีคอมเมิร์ซ 
-------------------------------------------------- 
1 นกัศึกษาหลกัสูตรวทิยาศาสตรมหาบณัฑิต สาขาเทคโนโลยสีารสนเทศ มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
2 ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ 
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ABSTRACT 
This research is conducted to study and analyze the behavior of customers who engage in online 

shopping by adding products to their carts but ultimately do not make a purchase, within the Bangkok 
metropolitan area and its surrounding provinces. The current trend indicates an increasing inclination 
towards changing customer behavior in online shopping, with a rise in the purchasing of products online. 
Over recent times, the accessibility to online products and services has significantly improved, making the 
process more convenient for customers. While shopping online, customers often choose items and place 
them in their carts before making the final decision to purchase. However, there are instances when 
customers do not complete the purchase, making the analysis of this behavior intriguing for businesses that 
are developing their online sales strategies. The data for analysis and behavioral prediction were gathered 
through statistical tools, utilizing questionnaire surveys. The analysis revealed that factors influencing the 
behavior of customers who add items to their carts but do not make purchases include diverse demographic 
characteristics and marketing-related factors. These marketing-related factors such as promotion, product, 
price, security & reliability, and people. All these findings contribute to comprehending customer behavior 
and can be utilized by businesses to tailor and enhance their websites or applications to best meet customer 
needs, thereby achieving optimal efficiency. 

 
Keywords: Online shopping websites, Customer behavior of purchasing and services, Online shopping, 
Promotions, Online shopping carts, Cart abandonments, E-commerce 
 

บทน า 
 

ปัจจุบนัช่องทางการคา้ขายออนไลน์ถือเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นส าหรับธุรกิจทุกประเภทร้านคา้ท่ีมี
แพลตฟอร์มออนไลน์จะสามารถช่วยใหธุ้รกิจเติบโตไดเ้ร็วและขยายฐานลูกคา้ไดก้วา้งข้ึน ในทางกลบักนั 
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะชอ้ปออนไลน์อยา่งสะดวกและรวดเร็วท่ีสุด ปัจจยัเหล่าน้ีเป็นท่ีเกิดข้ึนของ
กระแสอีคอมเมิร์ซหรือการซ้ือขายออนไลน์ ท าใหมี้ผูป้ระกอบการใหม่ ๆ เขา้มามีบทบาทเพิ่มข้ึนอยา่ง
รวดเร็ว การแข่งขนัในการดึงดูดลูกคา้เพิ่มมากข้ึนตามไปดว้ยเช่นกนั ธุรกิจทั้งหลายจึงไดมี้การคิดคน้กลยทุธ์
การตลาดเพื่อชิงส่วนแบ่งในตลาดดึงลูกคา้เขา้ร้านใหไ้ดม้ากท่ีสุด ซ่ึงอาจรวมถึงการใชส่ื้อต่างๆ เช่น การส่ง
อีเมลโฆษณา การเลือกใชผู้มี้อิทธิพล (influencer) รวมถึงการจดัโปรโมชัน่ส่วนลดราคา หรือการลดแลก 
แจกแถมต่างๆ กลยทุธ์การตลาดเหล่าน้ีใชเ้พื่อดึงความสนใจของลูกคา้ ส่วนการท่ีร้านคา้จะท าใหผู้ซ้ื้อแต่ละ
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คนผา่นไปถึงขั้นตอนสุดทา้ยเพื่อปิดการขายนั้นส าเร็จ จะตอ้งมีการออกแบบประสบการณ์การซ้ือ ท่ีสะดวก
ราบร่ืนใหแ้ก่ผูซ้ื้อแต่ละคน 
        การระบาดของโรค COVID-19 ไดส่้งผลใหพ้ฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป 
และเกิดฐานผูซ้ื้อท่ีคุน้เคยกบัเทคโนโลยแีละพร้อมใชจ่้ายผา่นช่องทางออนไลน์มากข้ึน การชอ้ปป้ิงออนไลน์
มีแนวโนม้ท่ีจะเพิ่มมากข้ึน จากความส าคญัของปัญหาดงักล่าว สารนิพนธ์น้ีจึงไดมี้แนวคิดท่ีจะท าการศึกษา
วเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ออนไลน์หยบิสินคา้ใส่ตะกร้าแลว้ไม่ซ้ือเพื่อน าขอ้มูลไปใชเ้ป็น
แนวทางใหธุ้รกิจ E-Commerce ตอ้งปรับปรุงอยา่งไรเพื่อลดอตัราการละทิ้งตะกร้าแลว้หาวธีิเพิ่มโอกาสการ
ขายและพฒันาการใหบ้ริการและก าหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคเพิ่ม
มากข้ึน 

 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลในการชอ้ปป้ิงออนไลน์ท่ีหยิบสินคา้ใส่ตะกร้าแลว้ไม่ซ้ือสินคา้ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. เพื่อทราบถึงสาเหตุท่ีหยิบสินค้าใส่ตะกร้าแล้วไม่ซ้ือสินค้าในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

3. เพื่อเสนอแนวทางการส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคใช้บริการช้อปป้ิงออนไลน์หยิบสินคา้ใส่ตะกร้า

แลว้มีการซ้ือสินคา้เกิดข้ึน 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ท าให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการช้อปป้ิงออนไลน์ท่ีหยิบสินคา้ใส่ตะกร้าแลว้ไม่

ซ้ือสินคา้ 

2. ท าใหท้ราบถึงสาเหตุท่ีหยบิสินคา้ใส่ตะกร้าแลว้ไม่ซ้ือสินคา้ 

3. สามารถน าผลการศึกษาท่ีได้มาเป็นแนวทางในการเพิ่มโอกาสการขายและพฒันาการ

ใหบ้ริการ และก าหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการตอบสนองความตอ้งการใหก้บัผูบ้ริโภคเพิ่มมากข้ึน 
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แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 

เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
ลกัษณะดา้น ประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญั และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรและช่วยในการก าหนด
ตลาด เป้าหมาย ในขณะท่ีลักษณะดา้นจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึก 
ของกลุ่มเป้าหมายนั้น ขอ้มูลดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาด เป้าหมาย  

ดารา ทีปะปาล (2542) “พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการต่างๆ ท่ีบุคคล
หรือกลุ่มบุคคลเขา้ ไปเก่ียวขอ้ง เพื่อท าการเลือกสรรการซ้ือ การใช ้หรือการบริโภค อนัเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
บริการ หรือประสบการณ์ เพื่อสนองตอบความตอ้งการ และความปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดรั้บความ พอใจ”  

บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา (2548) การวางแผนทางการตลาดของส่ือออนไลน์เป็นส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึง
และให้ความส าคญัมากท่ีสุดในปัจจุบนันั้น เน่ืองจากปัจจุบนั ส่ือออนไลน์เป็นส่ือท่ีส าคญัในการขบัเคล่ือน
ทางการตลาดและเศรษฐกิจท่ีมีหลากหลายองคป์ระกอบหรือกระบวนการท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนั การพฒันา
ส่วนประสมทางการตลาดของส่ือออนไลน์ใหเ้หมาะกบัตลาดเป้าหมายเป็นหน่ึงในขั้นตอนหรือกระบวนการ
ในการวางแผนการตลาดเพื่อใหธุ้รกิจด าเนินไปตามแบบแผนเพื่อบรรลุตามเป้าหมาย  

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับธุรกิจบริการไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท า
ธุรกิจท่ีใหบ้ริการนั้นจ าเป็นตอ้งใชส่้วนประสมทางการตลาด 7 อยา่งในการก าหนดกลยทุธ์ 

การตลาดทั้ง 7 ปัจจยัโดยกล่าวไวด้งัน้ี 
1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงท่ีตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษย์

ได้ เป็นส่ิงท่ีผูจ้  าหน่ายต้องส่งมอบให้แก่ผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภคจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ 

2.ปัจจยัดา้นราคา (Price) คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปแบบท่ีเป็นตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่า และราคาของผลิตภณัฑน์ั้น 

3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การเสนอบริการให้กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงจะส่งผลต่อการ
รับรู้ของผูบ้ริโภคให้เห็นถึงคุณค่าและคุณประโยชน์ของการบริการท่ีจะน าเสนอตอ้งพิจารณา ท่ีตั้ง และ
ช่องทางในการน าเสนอบริการ 

4.ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) เ ป็นเค ร่ืองมือท่ี มีความส าคัญในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผูบ้ริโภคส าหรับแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงผูบ้ริโภคให้เกิดพฤติกรรมการใช้บริการถือเป็นตวั
หลกัของความส าคญัในการส่งเสริมการตลาด 

5.ปัจจัยด้านบุคลากร (People) คือ พนักงานหรือบุคคลท่ีเก่ียวข้องจะช่วยตอบสนองความ
ตอ้งการใหก้บัผูบ้ริโภคและสร้างความพึงพอใจใหรู้้สึกถึงความแตกต่างจากคู่แข่ง 
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6.ปัจจยัด้านสภาพแวดล้อมของการบริการ (Physical evidence) แสดงให้เห็นถึง ลกัษณะทาง
กายภาพและการน าเสนอผูบ้ริโภคให้เห็นเป็นรูปธรรมโดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมเพื่อสร้างคุณค่า
ให้กบัผูบ้ริโภคทั้งดา้นการแต่งกายใหส้ะอาด การเจรจาสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็วหรือการ
มีผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคควรไดรั้บ 

7.ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) เป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้น
การบริการท่ีน าเสนอใหก้บัผูบ้ริโภคเพื่อการบริการท่ีถูกตอ้งรวดเร็วและท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความประทบัใจ 

จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 7 อย่างเป็นตวัแปรหลกัท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายและปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้ในส่ือออนไลน์ดงันั้นการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดใ้ชส่้วนประสมทางการตลาดมาเป็นตวัวิเคราะห์และน า
กรอบแนวคิดมาใชใ้นในการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง  
อ าพล นววงศเ์สถียร (2557) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในร้านคา้

ออนไลน์ในกรุงเทพมหานครพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ส่วนใหญ่มีอาย1ุ8-22ปี สถานภาพ
โสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 
บาทเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีส าคญั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดควรมีการจดัใหเ้หมาะสมกบั กลุ่มเป้าหมายท่ี
เลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ นอกจากน้ียงัมีปัจจยัทางจิตวิทยาเป็นแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้โดยการน าเสนอ
สินคา้ท่ีมีรูปแบบท่ีหลากหลาย ซ้ือสินคา้ไดง่้าย ประหยดัเวลา และรวดเร็ว ดึงดูดลูกคา้กลุ่มเป้าหมายซ่ึงส่วน
ใหญ่เป็นกลุ่มวยัรุ่นและวยัท างานโดยมีรูปแบบการด าเนินชีวติท่ีตอ้งการความสะดวกสบาย  

จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผ่านทางแอปพลิเค
ชนัออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครพบวา่มีจ านวน 4 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี  

1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการยอมรับเทคโนโลยี พบว่าส่งผลท าให้
ผูบ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบายมากยิง่ข้ึน เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้มากท่ีสุด  

2) ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ พบว่าการสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ผูบ้ริโภค
สามารถไวใ้จและกลบัมาใชซ้ ้ าเป็นปัจจยัท่ีมีผลรองลงมา  

3) ปัจจยัดา้นราคาคุณภาพความหลากหลายของสินคา้ในแอปพลิเคชันและความตรงต่อเวลาใน
การจดัส่งสินคา้  

4) ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์การส่ือสารกบัผูบ้ริโภคและความมีช่ือเสียงของแอปพลิเคชนั 
พบวา่การโฆษณาหรือประชาสัมพนัธ์ท่ีมากเกินไปอาจก่อใหเ้กิดการรบกวนหรือสร้างความร าคาญได ้
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ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ได้ศึกษาวิจยัเก่ียวกบัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีอายุ 26-33 ปี 
สถานภาพโสด มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,001-20,000 บาท ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการวิเคราะห์ทางดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ผูบ้ริโภค
มีความสนใจรูปสินคา้ท่ีชัดเจนมีการบอกรายละเอียดสินคา้ มีคุณภาพ แบรนด์ของสินคา้เป็นท่ีนิยมและ
สินคา้มีความแตกต่างจากร้านคา้ทัว่ไป ทางดา้นราคาพบวา่ผูบ้ริโภคมีความสนใจ ในราคามีความเหมาะสม
กบัคุณภาพสินคา้และมีราคาสินคา้ถูกกว่าร้านคา้ออนไลน์อ่ืนๆ ทางดา้นการจดัจ าหน่ายพบว่าผูบ้ริโภคมี
ความสนใจจากการจดัส่งสินคา้ตรงเวลาเขา้ถึงร้านคา้ไดห้ลากหลายช่องทางมีบริการจดัส่งหลายวิธีและช่ือ
ร้านคา้จดจ าง่าย ทางด้านบุคลากรพบว่าผูบ้ริโภคมีความสนใจจากผูข้ายมีความน่าเช่ือถืออธัยาศยัดีตอบ
ค าถามและแกปั้ญหาเฉพาะหน้าไดดี้ ทางดา้นกระบวนการให้บริการพบว่าผูบ้ริโภคมีความสนใจจากการ
แจง้รายละเอียดการช าระเงินท่ีชดัเจนมีขั้นตอนการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีง่ายมีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย
สามารถติดต่อผูข้ายและสามารถเปล่ียนหรือคืนสินคา้ไดท้างดา้นลกัษณะทางกายภาพพบวา่ผูบ้ริโภคมีความ
สนใจจากการอปัเดทขอ้มูลสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ ครบถว้นและมีการจดัหมวดหมู่สินคา้ท่ีง่ายต่อการเลือกซ้ือ 

 
วธิีด าเนินการและเคร่ืองมือ 

การวิจยัน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการชอ้ปป้ิงออนไลน์ท่ีหยบิสินคา้ใส่
ตะกร้าแลว้ไม่ซ้ือสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ศึกษาตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี  

 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. การออกแบบงานวจิัย 
งานวิจยัเชิงปริมาณ และใชรู้ปแบบการวิจยัเชิงส ารวจโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์

ขอ้มูลโดยใช ้Google Colab เขียนค าสัง่ดว้ยภาษา python เพื่อประมวลผล 

2. ตวัแปรทีใ่ช้ 
ตวัแปรอิสระหรือตวัแปรตน้ 14 ตวัแปร และตวัแปร 1 ตวัแปร 

3. สมมตฐิานของงานวจิยั 
ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และลกัษณะทางพฤติกรรม ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ
พฤติกรรมลูกคา้ในการชอ้ปป้ิงออนไลน์ท่ีหยบิสินคา้ใส่ตะกร้าแลว้ไม่ซ้ือสินคา้ 

4. ลกัษณะของประชากร การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง และการเลือกสุ่ม 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการสอบถามจ านวน 462 คน และกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการสมัภาษณ์ 

ความคิดเห็นจ านวน 34 คน รวมจ านวนทั้งหมด 496 คน 
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ภาพที ่1 ขั้นตอนและวธีิการด าเนินงานท่ีใชใ้นการศึกษาน้ี (ต่อ) 
 

ผลการด าเนินงาน 
 
จากการศึกษาและด าเนินการในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้รับแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ครบถ้วน

กลับมาทั้งส้ิน 496 ตวัอย่าง โดยในงานวิจยัคร้ังน้ีข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง
สามารถแบ่ง ออกเป็นเพศหญิงร้อยละ 64.72 และเพศชายร้อยละ 35.28 โดยส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 61.09  ทั้งน้ีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่ง คือ ระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
93.95 อาชีพส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่าง คือ กลุ่มพนักงานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 75.81 และระดบั
รายได ้เฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบั 15,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 81.85 ผล
การศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมลูกคา้ในการชอ้ปป้ิงออนไลน์ท่ีหยิบ
สินคา้ใส่ตะกร้าแลว้ไม่ซ้ือสินคา้  

ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลในงานวจิยัคร้ังน้ี กลุ่มตวัอยา่งเคยใชแ้อปพลิเคชนัขายสินคา้ออนไลน์ซ่ึง
สามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ เคยใช ้Lazada มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 82.26 รองลงมาคือ Shopee คิดเป็นร้อย

5. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในงานวจัิย 
1. ภาษา Python เวอร์ชัน่ 3 
2. Library ท่ีใชร่้วมกบัภาษา Python 3 
3. เคร่ืองมือท่ีใชเ้ขียนค าสั่งและประมวลผลคือ Google Colab 

6. วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
เก็บขอ้มูลแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 

7. การวเิคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐาน 
1. ศึกษาท าความเขา้ใจชุดขอ้มูล (Dataset)  
2. ท าความสะอาดขอ้มูล (Cleansing data) 
3. วเิคราะห์ขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งมาประมวลผลโดยใชก้ารเขียนโปรแกรมเป็นเคร่ืองมือในการ
วเิคราะห์ผลทางสถิติ 
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ละ 72.78 Facebook คิดเป็นร้อยละ 13.31  Instagram ร้อยละ 5.24 อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 1.41   กลุ่มตวัอยา่ง
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์โดยเฉล่ีย (จ  านวนคร้ัง/เดือน) ของกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้
ออนไลน์ท่ีซ้ือ 1 - 2 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 81.65 รองลงมาคือ ซ้ือ 3 - 4 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 13.1 
และ ซ้ือมากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 5.24 ตามล าดบั กลุ่มตวัอยา่งจ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ผา่น
ทางแอปพลิเคชนัออนไลน์โดยเฉล่ียต่อคร้ัง ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังคือจ านวนเงิน 1,000 - 
5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 58.27จ านวนเงินนอ้ยกวา่  1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.93 และ จ านวนเงิน 5,001 
- 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั กลุ่มตวัอยา่งหมวดหมู่ในการซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั
ออนไลน์ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้อยูท่ี่หมวดหมู่สุขภาพและความงามกบัแฟชัน่และ
เคร่ืองประดบัคิดเป็นร้อยละ 61.77 รองลงมาคือ อุปกรณ์ อิเล็กทรอนิกส์กบับา้นและไลฟ์สไตลคิ์ดเป็นร้อยละ 
58.82 เคร่ืองใช ้ไฟฟ้าคิดเป็นร้อยละ 32.35 สินคา้อุปโภคภายในบา้น ขนม ของใชส่้วนตวั คิดเป็นร้อยละ 2.94 
ตามล าดบั ผลการศึกษาลกัษณะทางพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่นทางแอป
พลิเคชนัออนไลน์โดยเฉล่ีย (จ  านวนคร้ัง/เดือน)  และหมวดหมู่ในการซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนั
ออนไลน์ (1 คนเลือกไดม้ากกวา่ 1 หมวดหมู่) ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมลูกคา้ในการชอ้ปป้ิงออนไลน์ท่ีหยบิ
สินคา้ใส่ตะกร้าแลว้ไม่ซ้ือสินคา้ เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคมีการเปรียบเทียบราคาของสินคา้ในแต่ละช่วงเวลาท่ีมี
การจดัโปรโมชัน่หรือส่วนลด เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ในราคาท่ีเหมาะสมตามความตอ้งการ และผูบ้ริโภคบางกลุ่มมี
ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัข้ึนอยูก่บัความสะดวกของแต่ละบุคคล รวมถึงหมวดหมู่ในการซ้ือ
สินคา้ ร้านคา้ท่ีมีความหลากหลายของสินคา้ท าใหผู้บ้ริโภคมีความพึงพอใจในการเลือกซ้ือสินคา้มากข้ึน 
แอปพลิเคชนัขายสินคา้ออนไลน์ท่ีเคยใชบ้ริการ (1 คนใชไ้ดม้ากกวา่ 1 ส่ือ) และจ านวนเงินในการซ้ือสินคา้
ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์โดยเฉล่ียต่อคร้ัง ส่งผลต่อพฤติกรรมลูกคา้ในการชอ้ปป้ิงออนไลน์ท่ีหยบิ
สินคา้ใส่ตะกร้าแลว้ไม่ซ้ือสินคา้ เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคท่ีมีความตั้งใจซ้ือสินคา้ มีความมัน่ใจในแอปพลิเคชนั 
ชอ้ปป้ิงออนไลน์ และมีทศันคติท่ีดีต่อร้านคา้ในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ก็จะมีการซ้ือสินคา้ออนไลน์เป็น
จ านวนคร้ังท่ีมากข้ึน  

  

 สรุปผลการวจิัย 
 
จากการศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมลูกคา้ในการชอ้ปป้ิงออนไลน์ท่ีหยบิสินคา้ใส่ตะกร้า

แลว้ไม่ซ้ือสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลตวัอยา่งรวมทั้งส้ิน 496 ชุด น า
ข้อมูลมาประมวลผลและวิเคราะห์ค่าทางสถิติตามวตัถุประสงค์ของงานวิจยัพบว่า ลักษณะประชากร 
ศาสตร์ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมลูกคา้ใน
การช้อปป้ิงออนไลน์ท่ีหยิบสินคา้ใส่ตะกร้าแลว้ไม่ซ้ือสินคา้ เน่ืองจากพฤติกรรมความสนใจของผูบ้ริโภค
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และประสบการณ์ไลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกนั ท าให้ความตอ้งการในการซ้ือสินคา้
และรูปแบบในการตดัสินใจซ้ือสินคา้แตกต่างกนั ผลขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมลูกคา้ในการชอ้ปป้ิงออนไลน์ท่ีหยิบสินคา้ใส่ตะกร้าแลว้ไม่ซ้ือสินคา้ พบว่าผูบ้ริโภคมี
ความสนใจปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มากท่ีสุด จากแบบสอบถามระดบัความคิดเห็น
เน่ืองจากการส่งเสริมการตลาด สามารถท าให้ผูบ้ริโภคได้รับผลตอบแทน และยงัสนับสนุนให้เกิดการ
ทดลองใช ้คูปอง ส่วนลดเป็นทางเลือกท่ีดีทางหน่ึงของผูบ้ริโภคท่ีท าให้เกิดการทดลองใชซ่ึ้งจะมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด และเม่ือผูบ้ริโภคไดใ้ชสิ้นคา้และประทบัใจในตวัสินคา้จะท าให้เกิดการกลบัมาซ้ือซ ้ า 
สามารถน าขอ้มูลดงักล่าวมาวเิคราะห์ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดแ้ละสามารถน าขอ้มูลไปพฒันาเพื่อให้
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคสามารถจดัราคาสินคา้และโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการขายท่ีจะดึงดูด
ให้ผูบ้ริโภคสนใจมาใช้บริการนั้นเป็นการเสนอแนวทางให้ผูบ้ริโภคหันมาใช้บริการซ้ือสินค้าผ่านส่ือ
ออนไลน ์
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