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บทคดัย่อ 

 การศกึษาวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค ์(1) เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดกบั
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของ Generation Y  

 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูบ้รโิภค Generation Y ทีม่ปีระสบการณ์ซือ้
ซื้อสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ จ านวน 400 คน เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ 
แบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งและปรบัปรุงขึน้เพื่อใชใ้นการวดัขอ้มลูดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
เพื่อใชใ้นการวดัขอ้มลู 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นทีห่นึ่ง เพศ ช่วงอายุ Generation Y ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ด้านที่สอง ส่วนประสมทางการตลาดในซื้อสนิค้าออนไลน์ ด้านที่
สาม การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ โดยใชก้ารวเิคราะหข์อ้มูลประมวลผลทางสถติเิชงิสถติเิชงิ
พรรณนา (Descriptive Statistics) ค่าสถิติที่ใช้ได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการ
วเิคราะหป์ระมวลผลทางสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ค่าสถติทิีใ่ชไ้ดแ้ก่ ค่าสถติทิีใ่ช้
ในการทดสอบเอฟ (F-test) ค่าสถติทิี่ใชใ้นการทดสอบท ี(t-test) ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยของตวั
พยากรณ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน Beta (β) สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พหุคูณ R มนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั (p-value) 0.05 ผลการคน้ควา้พบว่า (1) ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จะอยู่
ทีช่่วงอาย ุ21 – 30 ปี โดยมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรมีากทีสุ่ด ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทั
มากทีสุ่ด และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ทีร่ะหว่าง 25,001 – 35,000 บาท/เดอืน (2) ผูบ้รโิภคมี
ความพึงพอใจทางด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.51 รองลงมาคือ
ผู้บรโิภคความพงึพอใจทางด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มคี่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.50 และ 
4.49 และกลุ่มตวัอย่างทีม่รีะดบัความพงึพอใจน้อยทีสุ่ดคอืดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลีย่
อยู่ที ่4.47 (3) การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ Generation Y มคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัส่วน
ประสมทางการตลาด (4Ps) อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่ระดบั 0.05 

 
ABSTRACT 

This research aims to (1) study consumer Marketing Mix and the decision in 
online purchasing of generation Y  



Four hundred participants of Generation Y used to purchase through online 
media. Data were collected using a questionnaire. Data analysis included Descriptive 
Statistics (Frequency, Percentage, Mean and Standard Deviation) Inferential Statistics 
(F-test, t-test, Beta (β), R, and p-value 0.05). The main finding is (1) consumers are a 
most women age 21 – 30 years old Bachelor degree and salary between 25,001 – 
35,000 baht per month (2) consumers are most satisfied by promotion, followed by 
place, product and price. (3) the online decision-making is positively related to 
consumer satisfaction in the Marketing Mix (p<0.05) at a statistically significant level.  
 
 

บทน า 
 ในโลกปจัจุบันโลกมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในทุกๆด้าน ไม่ว่าจะเป็นด้าน
การศกึษา สงัคม เศรษฐกจิ การเมอืง และเป็นยคุทีเ่ทคโนโลยเีขา้มามบีทบาทในการด าเนินชวีติ
มากขึน้ ทางผูจ้ดัท าจงึไดม้กีารศกึษา คน้ควา้ขอ้มลู จากผลการส ารวจลูกคา้ของบรษิทัเอเยนซทีี่
ใหบ้รกิารลูกคา้ด้านขอ้มลูและเทคโนโลยเีผยผลส ารวจ 28,000 คนใน 17 ประเทศทัว่โลก พบ
คนไทยมอีตัราการใช้ช่องทางช้อปป้ิงออนไลน์สูงที่สุดในโลก โดยเฉพาะอย่างยิง่ในช่วงการ
ระบาดของ COVID-19 ผูบ้รโิภคถงึ 94% ระบุว่าการชอ้ปป้ิงออนไลน์เป็นช่องทางทีม่าช่วยพวก
เขาไวใ้นปี 2563 ซึง่คดิเป็นสดัส่วนที่สูงที่สุดในโลก เทยีบกบัค่าเฉลี่ยทัว่โลกที ่72% ผูบ้รโิภค
ไทยใชเ้งนิผ่านออนไลน์มากขึน้ เฉลีย่ 1,000 – 8,000 บาท ซึง่เมื่อช่วงปลายเดอืน มถุินายน 
2564 มกีารเปิดเผยผลการศกึษา ‘ฟิวเจอร ์ช้อปเปอร ์2021 (Future Shopper 2021) ใน
ประเทศไทย โดย วนัเดอรแ์มน ธอมสนั ประเทศไทย ซึ่งเป็นเอเยนซทีี่ให้บรกิารด้านความคดิ
สรา้งสรรค ์ขอ้มลู และเทคโนโลยแีบบครบวงจร  
 ผลการส ารวจของคนไทยในการซือ้ของออนไลน์ จากการส ารวจ Future Shopper 2021 

ของวนัเดอรแ์มน ธอมสนั ไดศ้กึษาผูบ้รโิภคชาวไทยทัว่ประเทศ โดยใชก้ลุ่มตวัอย่าง 1 ,025 คน 

ครอบคลุมทัง้ Gen X, Gen Y และ Gen Z แบ่งเป็นเพศชาย 46% และเพศหญงิ 54% โดย 

58.8% อาศยัอยูใ่นกรงุเทพฯ และ ปรมิณฑล และทีเ่หลอื 41.2% อาศยัอยู่ในจงัหวดัหวัเมอืงทัว่

ประเทศไทย ซึง่การศกึษาในครัง้นี้ของ มวัรนี ตนั ประธานเจา้หน้าทีบ่รหิาร วนัเดอรแ์มน ธอม

สนั ประเทศไทย ได้พบว่า ชาวไทยมอีัตราการใช้ช่องทางการช้อปป้ิงออนไลน์สูงสุดในโลก 

ผูบ้รโิภคถงึ 94% ระบุว่าการชอ้ปป้ิงออนไลน์เป็นช่องทางทีช่่วยพวกเขาไวใ้นปี 2563 ซึง่คดิเป็น

สดัส่วนที่สูงที่สุดในโลกเทยีบกบัค่าเฉลี่ทัว่โลก 72% นอกจากนี้ 90% ตอบว่าจะใช้ช่องทาง

ดจิทิลัต่อไปในปีหน้า เทียบกบัค่าเฉลี่ยทัว่โลกที่ 62% พวกเขามัน่ใจว่าพฤติกรรมช้อปป้ิง

ออนไลน์ของตนไดเ้ปลีย่นไปตลอดกาล เนื่องจากการใชเ้ทคโนโลยดีจิทิลัถูกกระตุน้ใหเ้กดิขึน้เรว็



ยิง่ขึน้ (88%) และความกลวัทีจ่ะไปเดนิจบัจ่ายภายในรา้นคา้ (62%) นอกจากนี้ผูบ้รโิภคชาว

ไทยยงัใช้เงนิผ่านทางช่องทางออนไลน์มากขึน้กว่าในอดตี โดยใช้เพื่อซื้อทัง้สนิค้าและบรกิาร 

และมถีงึ 45% ทีย่นิดจีา่ยเงนิตัง้แต่ 1,000 – 8,000 บาท ในการชอ้ปป้ิงออนไลน์ 

ภาพที ่1.1 Use of mobile payment service 

 
(รปูภาพจาก: https://www.everydaymarketing.co/trend-insight/thailand-insight-ecommerce-

digital-stat-2021-we-are-social/ ) 

ซึง่จากทีก่ล่าวมาขา้งตน้ผูว้จิยัไดเ้หน็ความส าคญัของการซือ้ของออนไลน์ (ONLINE 

SHOPPING) จงึไดท้ าศกึษาการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของประชากร Generation Y 

ประกอบไปกบัการศกึษาในดา้นส่วนประสมการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product), ราคา

(Price), สถานทีจ่ดัจ าหน่าย (Place), กจิกรรมทางการตลาด(Promotion) เพื่อเป็นแนวทางใน

การวเิคราะหก์ารตดัสนิใจของผูบ้รโิภค และเพื่อหาความสมัพนัธข์องส่วนประสมทางการตลาด 

(4Ps) กบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ Generation Y หรอืไมอ่ยา่งไร 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) กบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ 
Generation Y 

สมมติฐานการวิจยั 

1. ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ Generation Y 
 

ขอบเขตของการวิจยั 

https://www.everydaymarketing.co/trend-insight/thailand-insight-ecommerce-digital-stat-2021-we-are-social/
https://www.everydaymarketing.co/trend-insight/thailand-insight-ecommerce-digital-stat-2021-we-are-social/


ขอบเขตดา้นเน้ือหา  

งานวจิยันี้เป็นงานวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) ทีใ่ชแ้บบสอบถามปลายปิด (Close-

ended) ทีป่ระกอบดว้ย ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค Generation Y ส่วนประสมทาง

การตลาด (4Ps)  และ การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคGeneration Y ซึง่ตวัแปรใน

การศกึษาครัง้นี้ ประกอบดว้ย  

1. ตวัแปรต้น (Independent variable) ไดแ้ก่ ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และส่วนผสมทางการตลาด 4Ps ประกอบด้วย 
ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานที่จดัจ าหน่าย (Place) กจิกรรมทางการตลาด 
(Promotion) 

2. ตวัแปรตาม (Dependent variable) ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์Generation Y 
 
 ขอบเขตดา้นประชากร 

ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภค Generation Y ทีม่ปีระสบการณ์ซือ้สนิคา้

ผ่านช่องทางออนไลน์ ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึใชสู้ตรของ Cochran (1953) ซึง่

ค านวณกลุ่มตวัอยา่งประชากรไดจ้ านวน 400 คน 

 

แนวคิด ทฤษฎี และ งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปจัจยัประชากรศาสตร ์

1. ความหมายของปจัจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์

ประชากรศาสตร ์หรอื Demography มรีากศพัทม์าจากภาษากรกี Deme = people คอื 

ประชาชนหรอืประชากร Grapy = writing up, description หรอื study คอื การศกึษาหรอื

ศาสตร์ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์ทางประชากรในเรื่องขนาดโครงสร้ าง การ

กระจายตวัและการเปลี่ยนแปลงประชากรในเชงิที่สมัพนัธ์กบัปจัจยัทางเศรษฐกิจ สงัคม และ

วฒันธรรมอื่นๆ ปจัจยัทางประชากรอาจเป็นไดท้ัง้สาเหตุและผลของปรากฏการณ์ทางเศรษฐกจิ 

สงัคม และวฒันธรรม 

สุวสา ชยัสุรตัน์ (2537) ได้อธบิายไว้ว่า ประชากรศาสตร์(Demographic) หมายถึง 

ปจัจยัต่างๆ ที่เป็นหลกัเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงลกัษณะทางประชากรที่อยู่ในตัวบุคคลนัน้ๆ 

ได้แก่อายุเพศ ขนาด ครอบครวั รายได้ การศึกษา อาชพี วฏัจกัรชวีติ ครอบครวัศาสนา เชื้อ

อชาตสิญัชาตแิละสถานภาพทางสงัคม (Social class) 



Hanna and Wozniak (2001), Shiffman and Kanuk (2003) ไดใ้หค้วามหมายของลกัษณะทาง

ประชากรศาสตรไ์วค้ลา้ยคลงึกนัโดยกล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตรห์มายถงึ ขอ้มลู

เกีย่วกบัตวับุคคล เช่น อาย ุเพศ การศกึษา อาชพี รายไดศ้าสนาและเชือ้ชาตซิึง่มอีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่โดยทัว่ไปแลว้ใชเ้ป็นลกัษณะพืน้ฐานทีน่ักการตลาดมกัจะน ามาพจิารณา

ส าหรบัการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเชื่อมโยงกบัความตอ้งการ

ความชอบและอตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบั Generation Y 

Herbisonและ Boseman (2009) ทีไ่ดก้ล่าวว่าเจเนอเรชัน่วายมคีวามทะเยอทะยานและ

เป็นตวัของตวัเองสูงมาก เพราะเตบิโตมาท่ามกลางการแข่งขนัทัง้ทางเศรษฐกิจและทางการ

ศึกษา นอกจากนี้ยงัเป็นกลุ่มคนที่ต้องการพูดคุยสื่อสารกับเพื่อนอยู่ตลอดเวลาผ่านการใช้

เทคโนโลยอีย่างเวบ็ไซต์เครอืข่ายสงัคมออนไลน์หรอือุปกรณ์เครื่องมอืสื่อสารสมัยใหม่เพื่อส่ง

ขอ้ความถงึกนัซึง่แสดงใหเ้หน็ว่าคนกลุ่มดงักล่าวเป็นคนทีเ่ปิดรบัและชื่นชอบการใชเ้ทคโนโลยี

ต่าง ๆ มากกว่าการพดูคุยกนแบบตวัต่อตวัหรอืผ่านการพดูคุยทางโทรศพัทม์อืถอื และเนื่องจาก

เจเนอเรชัน่วายถือเป็นรุ่นลูกของกลุ่มเบบี้บูมเมอร์จึงท าให้มีลักษณะความเป็นวัตถุนิยม 

(Materialism) ทีค่ลา้ยกนั ทัง้นี้เพราะเป็นกลุ่มคนทีเ่ตบิโตมาพรอ้มกบัพฒันาการทางเทคโนโลยี

คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต ซึ่งส่งผลให้เจเนอเรชัน่วายมพีฤติกรรมคล้ายคลึงกันทัว่โลก 

(Stock, 2008) ส าหรบัเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y, Gen Y หรอื Why Generation) ใน

ประเทศไทยนัน้ปจัจุบันมีประชากรไทยอยู่ในกลุ่มเจเนอเรชัน่น้ีประมาณ 10 ล้านคนคิดเป็ 

นประมาณ 16 % ของประชากรทัง้หมด (National Master, 2553 

ตามแนวคดิของมนัน์ไฮม ์(Mannheim, 1952) ถงึความเป็นมาของเจเนอเรชัน่ว่าบุคคล 

ต้องประสบกับเหตุการณ์ทางประวัติศาสตร์ร่วมกัน เพื่อที่จะได้เกิดการรวมตัวกันเป็นรุ่น

เดยีวกนั ซึง่เป็นแนวคดิทีส่อดคลอ้งกบัขอ้สนันิฐานทีว่่าคนรุ่นหนึ่งๆควรจะต้องผ่านกระบวนการ

เดยีวกนัใน บรบิทเฉพาะของประเทศนัน้ เพื่อเปรยีบเทยีบใหเ้หน็ความแตกต่างและทีม่าของคน

แต่ละเจเนอเรชัน่ ไดแ้ก่ Baby Boomers, เจเนอเรชัน่ X, เจเนอเรชัน่ Y,และเจเนอเรชัน่ Z 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ฟิลลปิ ,คอตเลอร ์(2546 : 24) ไดอ้ธบิายไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถงึเครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมไดซ้ึง่กจิการผสมผสานเครื่องมอืเหล่านี้ใหส้า

มารตอบสนองความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย  



แลรดิและสไตเนอร ์(Laridge & Steiner 1997:38) ใหค้วามหมายกลยุทธก์ารตลาดไวว้่า 

หมายถงึ กจิกรรมต่างๆในการเลือกตลาดเป้าหมายและพฒันาส่วนประสมทางการตลาด เพื่อ

ความพงึพอใจในการแลกเปลีย่นกบตลาดเป้าหมาย นอกจากน้ี Margrath (1986) ไดอ้ธบิายว่า 

การวางแผนการตลาดโดยทัว่ไปมกัจะนิยมใชส้่วนประสมทางการตลาดแบบเดมิ คอื 4Ps นัน้คง

ไม่เพยีงพอต่อการวางแผนการตลาดของธุรกิจได้โดยมคีวามแตกต่างของลกัษณะธุรกิจ และ

ความแตกต่างถงึสนิคา้ทีม่สีามารถจบัตอ้งได ้เช่น ในธุรกจิบรกิารกอ็าจจะต้องมกีารเพิม่อกี3 Ps 

เป็นตน้ 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจ 

การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทีจ่ะกระท าสิง่ใดสิง่

หนึ่งจากทางเลอืกต่างๆทีม่อียู่ ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะต้องตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆ การตดัสนิใจจงึ

เป็นกระบวนการทีส่ าคญัและอยู่ภายในจติใจของผู้บรโิภค (ฉัตยาพร เสมอใจ , 2550:46) โดย

ปกตแิลว้ผูบ้รโิภคแต่ละคนจะต้องการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสนิใจส าหรบัผลติภณัฑแ์ต่

ละชนิดแตกต่างกัน คือ ผลิตภัณฑ์บางอย่างต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาในการ

เปรยีบเทยีบนาน แต่บางผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคกไ็มต่อ้งการระยะเวลาการตดัสนิใจนาน 

Kotler (2000,p. 176-178) อธบิายว่า การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคจากปจัจยัภายใน คอื 

แรงจูงใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้บุคลกิภาพและทศันคติซึ่งจะแสดงให้เหน็ถงึความต้องการ และ

ตระหนกัว่ามสีนิคา้ใหเ้ลอืกมากมาย  

Schiffman & Kanuk (1994) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสนิใจซือ้ว่า เป็นขัน้ตอนใน

การเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค โดยจะพจิารณาในส่วนทีเ่กี่ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจ ใน

ดา้นจติใจทีเ่กีย่วขอ้งกบัความรูส้กึนึกคดิ และดา้นพฤตกิรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัทางกายภาพ ซึง่การ

ซือ้เป็นกจิกรรมทางดา้นจติใจและกายภาพ สามารถเกดิขึน้ไดใ้นช่วงระยะเวลาหนึ่ง ท าใหเ้กดิ

การซือ้ และอาจเกดิการตดัสนิใจซือ้ตามบุคคลอื่น 

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

 การศกึษาในครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิส ารวจโดยใชแ้บบสอบถาม (Survey Research) และ

วเิคราะห์ขอ้มูลโดยวธิกีารทางสถติดิ้วยโปรแกรมคอมพวิเตอร์ในการสรุปผล   โดยขัน้ตอน

การศกึษาก าหนดไว ้ดงันี้ 

3.1  กลุ่มประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา 



 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภค Generation Y ที่มปีระสบการณ์ซือ้ซื้อ

สนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จงึใช้สูตรของการค านวณ

Cochran (1953) ดงันี้  

 

n = P(1 – P) Z2 

d2 

เมือ่ n คอื จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทีต่อ้งการ 

P คอื สดัส่วนของกลุ่มประชากรทีผู่ว้จิยัตอ้งการสุ่ม 

Z คอื ระดบัความมัน่ใจทีก่ าหนด หรอืระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ

d คอื สดัส่วนความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได้ 

จากการแทนค่าสูตร ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 385 คน แต่เพื่อให้แก้ไข

ขอ้ผดิพลาด ผู้วจิยัได้เก็บจ านวนแบบสอบถามเพิม่อีก 15 คน ซึ่งในงานวจิยัครัง้นี้ ผู้วิจยัได้

รวบรวมกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน 

3.2 วธิกีารสุ่มตวัอยา่งวจิยั 

ผู้วจิยัได้ใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่างการวจิยัแบบสะดวก (Convenience Sample) โดยการ

แจกแบบสอบถามให้กบัผู้บรโิภค Generation Y ที่มปีระสบการณ์ซื้อซื้อสนิค้าผ่านช่องทาง

ออนไลน์ ซึง่ไดท้ าการแจกแบบสอบถามในรปูแบบออนไลน์ (Google Form) ในการเกบ็รวบรวม

ขอ้มลู 

3.3 การสรา้งเครือ่งมอืการวจิยั และเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั  
เครื่องมอืทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
ดงันี้ 

ส่วนที ่1  ขอ้มลูทัว่ไปเกี่ยวกบั ปจัจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบไปดว้ย เพศ 
อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน จ านวน 5 ขอ้ 

ส่วนที ่2  แบบสอบถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) จ านวน 20 ขอ้ 
ส่วนที ่3  แบบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ Generation Y  

จ านวน 1 ขอ้ 
ในการสรา้งแบบสอบถามเพื่อใชใ้นการศกึษาครัง้นี้ มขี ัน้ตอนในการสรา้งดงันี้ 

1) ศกึษาขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัดา้นปจัจยัประชากรศาสตร ์



2) แนวความคดิและทฤษฎแีละงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งในเรื่องส่วนประสมทางการตลาด 
(4Ps) และน ามาก าหนดกรอบแนวคดิทีใ่ชใ้นการวจิยั เพื่อใชก้ าหนดแนวทางในการ
สรา้งแบบสอบถาม 

3) แนวความคดิและทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งในเรื่องการตดัสนิใจซือ้สนิค้า และ
น ามาก าหนดกรอบแนวคิดที่ใช้ในการวิจยั เพื่อใช้ก าหนดแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 

4) สรา้งแบบสอบถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) กบัการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ และตรวจสอบดวู่าเนื้อหาครอบคลุมและเป็นไปตามวตัถุประสงคห์รอืไม ่ 

5) น าแบบสอบถามเสนอใหผู้อ้าจารยท์ีป่รกึษาตรวจสอบความถูกตอ้งของเครือ่งมอื 
6) ปรบัปรงุแบบสอบถามตามค าเสนอแนะของผูเ้ชีย่วชาญ 

3.4  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

1) ด าเนินการจดัส่งแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่ง 

2) น าแบบสอบถามมาสรา้งเครือ่งมอืเพื่อการประมวลผลในโปรแกรมคอมพวิเตอร ์

3) จดัเกบ็รวบรวมและน าแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบความถูกต้องเรยีบรอ้ยแลว้

มาบนัทกึขอ้มลูลงในโปรแกรมคอมพวิเตอรเ์พื่อเตรยีมประมวลผลทางสถติ ิ

3.5  วธิกีารวเิคราะหข์อ้มลูและสถติ ิ

ขอ้มลูทีร่วบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม จะน ามาวเิคราะหป์ระมวลผลทางสถติโิดยใชค้่าสถติดิงันี้ 

1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) 

1.1 ค่าความถี่ (Frequency) รอ้ยละ (Percentage) กบัการใช้ตวัแปรที่มรีะดบัวดัเชงิ

กลุ่ม ได้แก่ปจัจยัประชากรศาสตร์ ที่ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  

1.2 ค่าเฉลีย่ (Mean) ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กบัการใชต้วัแปร

ทีม่รีะดบัการวดัเชงิปรมิาณ ได้แก่ ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) กบัการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ 

2. สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics)  

 ในงานวจิยัในครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) กบัการ

 ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ Generation Y ซึง่เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวเิคราะหผ์ลสถติ ิคอื 

 สมการถดถอยพหูคูณ (Multiple regression) เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยตัง้ระดบั

 นยัส าคญัทางสถติไิวท้ี ่0.05 

 



ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

ตอนท่ี1 การวเิคราะหเ์ชงิพรรณนา 

ผูว้จิยัได้ท าการวเิคราะห์ขอ้มลูเกี่ยวกบัประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 

คน พบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชาย โดยกลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญงิ คดิเป็น

รอ้ยละ 63.2 รองลงมาคอืกลุ่มตวัอยา่งทีเ่ป็นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 36.8  

กลุ่มตวัอย่างมชี่วงอายุ 21 – 30 ปี มากกว่าช่วงอายุ 31 – 41 ปี โดยกลุ่มตวัอย่างช่วง

อาย ุ21 – 30 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 76.5 รองลงมาคอืกลุ่มตวัอยา่งช่วงอาย ุ31 -41 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 

23.5  

กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัการศึกษาปรญิญาตรมีากที่สุด คดิเป็นร้อยละ 83.5รองลงมาคอื

กลุ่มตวัอย่างที่มรีะดบัการศึกษาปรญิญาโท คดิเป็นรอ้ยละ 13.8 นอกนัน้เป็นกลุ่มตวัอย่างที่มี

ระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 3.0  

กลุ่มตวัอยา่งมอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัมากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 49.5 รองลงมาคอืกลุ่ม

ตวัอย่างทีม่อีาชพีเป็นราชการ / รฐัวสิาหกจิ คดิเป็นรอ้ยละ 39.0 นอกนัน้เป็นกลุ่มตวัอย่างที่มี

อาชพีเป็นธุรกจิส่วนตวั คดิเป็นรอ้ยละ 9.8 และกลุ่มตวัอย่างทีม่อีาชพีอื่นๆ คดิเป็นรอ้ยละ 1.8  

 กลุ่มตวัอย่างมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 – 35,000 บาท มากที่สุด คดิเป็นรอ้ยละ 

44.8 รองลงมาคอืกลุ่มตวัอย่างทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,000 – 25,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 

39.3 นอกนัน้เป็นกลุ่มตวัอย่างทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 – 45,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 

11.5 กลุ่มตวัอย่างทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่า 15,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 และกลุ่ม

ตวัอยา่งทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 45,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 2.0  

กลุ่มตวัอย่างมกีารตดัสนิใจว่าท่านซื้อสนิค้าออนไลน์เดอืนละ 1 – 5 ครัง้มากที่สุด คดิ

เป็นรอ้ยละ 53.3 รองลงมากลุ่มตวัอย่างมกีารตดัสนิใจว่าท่านซือ้สนิคา้ออนไลน์เดอืนละ 6 – 10 

ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 33.0 และกลุ่มตวัอย่างมกีารตดัสนิใจว่าท่านซื้อสนิค้าออนไลน์เดอืนละ

มากกว่า10ครัง้ขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 13.5 

ตอนท่ี 2 การทดสอบสมมตฐิาน 

 การทดสอบสมมตฐิานส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

ออนไลน์ Generation Y ดว้ยการวเิคราะหส์มการถดถอยพหูคูณ (Multiple regression) พบว่า 

ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้น



การส่งเสรมิทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ Generation Y อย่างมี

นัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า

ออนไลน์ Generation Y ม ี2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสรมิทาง

การตลาด โดยทัง้ 2 ดา้น ใหค้่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พหุคูณ (R) = 0.225 แลสามารถอธบิาย

ความผนัแปรของการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ Generation Y อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 ไดร้อ้ยละ 25.2 

 

อภิปรายผล 

จากผลการวจิยัเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) กบัการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ 

Generation Y” เป็นการศกึษาวจิยัเชงิส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอื เพื่อวเิคราะหใ์น

มุมมองของผูบ้รโิภคทีม่กีารซือ้สนิคา้ทางออนไลน์ Generation Y สามารถอภปิรายผลการวจิยั

ไดด้งันี้ 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูส่วนบุคคล จะเหน็ไดว้่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จะอยู่ที่

ช่วงอายุ 21 – 30 ปี โดยมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรมีากทีสุ่ด ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทั

มากทีสุ่ด และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ทีร่ะหว่าง 25,001 – 35,000 บาท/เดอืน ซึง่พบว่าผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูห้ญงิวยัท างาน มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์มากกว่าผูช้าย ซึ่ง

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฐติาภา พรหมสวาสดิ ์(2555, บทคดัย่อ) การศกึษาเรื่อง “ปจัจยัดา้น

ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์เสรมิอาหารบ ารุงสมองและ

ความจ าของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 30 ปี มสีถานภาพโสด/หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ ระดบัการศกึษาต ่ากว่า

หรอืเท่ากบัปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานบรษิัทเอกชนและมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนน้อยกว่าหรอื

เท่ากบั 20,000 บาท 

  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ

สนิค้าออนไลน์ มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากที่สุด ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้

ความส าคญัในด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ซึ่งสอดคล้องกับงานวจิยัของ ญานิกา งามอดม

เกยีรต ิ(2560) เรือ่ง ส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสนิใจเลอืกซือ้สื่อโฆษณา Online ของ 

Post Today ในเรื่องช่องทางการจดัจ าหน่ายว่าลูกคา้ให้ความส าคญักับช่องทางในการเขา้ถงึ 

Post Today Online เนื่องจากต้องการความสะดวกสบายและไดร้บัขอ้มลูของสนิคา้ทีอ่พัเดท



อย่างต่อเนื่องเพื่อใชใ้นการประกอบการตดัสนิใจและรวมไปถงึการบรกิารของพนักงานขายที่มี

ต่อลกูคา้เพราะการทีลู่กคา้ไดร้บัการบรกิารทีด่สี่งผลต่อความพงึพอใจและส่งผลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกซื้อในอนาคต เช่น สามารถติดต่อพนักงานขายได้อย่างง่ายดายหรอืได้รบัการตอบกลบั

อย่างรวดเรว็ในกรณีที่ลูกค้าต้องการรายละเอียดเพิม่เติม และด้านการส่งเสรมิการตลาด ซึ่ง

สอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎขีอง รตวิลัย ์วฒันสนิ (2012) ในเรื่องของการส่งเสรมิการตลาด

เป็นการกระตุ้นให้ผู้บรโิภคพอใจและน าไปสู่การตดัสนิใจซื้อ และผู้บรโิภคก็มคีวามพอใจหาก

ผู้ผลิตสร้างความรู้สึกและมกีารสื่อสารต่อผู้บรโิภคอีกด้วย ซึ่งจากผลการวิจยัทัง้หมดนี้ ได้

บรรลุผลตามวตัถุประสงค์ที่ว่า เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) กบัการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้ออนไลน์ Generation Y และในงานวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัไดท้ราบถงึความสมัพนัธ์ของส่วน

ประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซอ้สนิคา้ออนไลน์ Generation Y 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นการตดัสนิใจซือ้ของออนไลน์ จะเหน็ไดว้่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ไดม้กีาร

ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์เดือนละเดือนละ 1 – 5 ครัง้มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 53.5 กลุ่ม

ตวัอย่างทัง้หมด 400 คน ได้มกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์เดอืนละเดอืนละ 1 – 5 ครัง้มาก

ที่สุด คดิเป็นรอ้ยละ 53.5 เดอืนละ 6 – 10 ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 33.0 และเดอืนละมากกว่า 10 

ครัง้ คดิเป็นร้อยละ 13.5 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ นางสาวจุฑารตัน์ เกยีรติรศัม ี(2558 , 

บทคดัย่อ) การศึกษาเรื่อง “ปจัจยัที่มผีลต่อการซื้อสนิค้าผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล” พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ความถี่ในการซื้อ

สนิคา้ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์โดยเฉลีย่ (จ านวนครัง้/เดอืน) ของกลุ่มผูซ้ือ้สนิคา้ออนไลน์

ทีซ่ือ้ 1-2 ครัง้ต่อเดอืน คดิเป็น 44%  

สมมติฐานที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ 

Generation Y 

 จากการศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มผีลต่อการตดัสนิใจ

ซือ้สนิคา้ออนไลน์ Generation Y โดยทีส่่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น

ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้ออนไลน์ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

 ผลการทดสอบสมมตฐิานโดยวธิทีางสถติ ิพบว่า ความพงึพอใจของผู้บรโิภคด้านช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ญานิกา งามอดมเกยีรติ (2560) เรื่อง ส่วน

ประสมทางการตลาดและการตดัสนิใจเลอืกซื้อสื่อโฆษณา Online ของ Post Today ในเรื่อง



ช่องทางการจดัจ าหน่ายว่าลูกคา้ให้ความส าคญักับช่องทางในการเขา้ถงึ Post Today Online 

เนื่องจากต้องการความสะดวกสบายและไดร้บัขอ้มลูของสนิค้าทีอ่พัเดทอย่างต่อเนื่องเพื่อใชใ้น

การประกอบการตดัสนิใจและรวมไปถงึการบรกิารของพนักงานขายที่มต่ีอลูกค้าเพราะการที่

ลูกค้าได้รบัการบรกิารที่ดสี่งผลต่อความพงึพอใจและส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อในอนาคต 

เช่น สามารถตดิต่อพนักงานขายไดอ้ย่างง่ายดายหรอืไดร้บัการตอบกลบัอย่างรวดเรว็ในกรณีที่

ลกูคา้ตอ้งการรายละเอยีดเพิม่เตมิ และดา้นการส่งเสรมิการขาย มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ

ซื้อสนิค้าออนไลน์ Generation Y ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิและทฤษฎีของ รติวลัย์ วฒันสนิ

(2012) ในเรื่องของการส่งเสรมิการตลาดเป็นการกระตุ้นให้ผู้บรโิภคพอใจและน าไปสู่การ

ตดัสนิใจซือ้ และผูบ้รโิภคก็มคีวามพอใจหากผูผ้ลติสรา้งความรูส้กึและมกีารสื่อสารต่อผูบ้รโิภค

อกีดว้ย 

 

ข้อเสนอแนะ 

ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัครัง้ต่อไป 

 1. งานวจิยัครัง้นี้เป็นการเลอืกศกึษากลุ่มตวัอยา่งเฉพาะ Generation Y ซึง่ในงานวจิยั

 ครัง้ต่อไปอาจเลอืกขอบเขตทีก่วา้งมากยิง่ขึน้ 

 2. งานวจิยัครัง้นี้เลอืกศกึษาเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งทีเ่คยซือ้สนิคา้ทางสื่อออนไลน์เท่านัน้ 

 ซึง่กลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวเป็นเพยีงกลุ่มหนึ่งของผูบ้รโิภค จงึเป็นขอ้จ ากดัในการน า

 ผลงานวจิยัไปใชโ้ดยทัว่ไปเนื่องจากผลการวเิคราะหอ์าจไมส่ามารถน าไปอา้งองิไดอ้ยา่ง

 กวา้งขวางกบักลุ่มผูส้นใจซือ้สนิคา้ทางสื่อออนไลน์ 
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