
การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ผ่านแพลตฟอรม์

ออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุรี 

 

 

บทคดัย่อ 

 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่าน 
แพลตฟอร์มออนไลน์ของกลุ่มผู้บริโภค Gen Z ในจังหวัดจันทบุรีโดยเน้นศึกษาลักษณะ 
ประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการซื้อของกลุ่มตวัอย่าง กลุ่ม
ตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัจ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 23–28 ปี มี
ระดบัการศึกษาปรญิญาตรี อาชีพอิสระ และมรีายได้เฉลีย่ต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้ออยู่ในระดบัมาก โดยเฉพาะด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ และกระบวนการซื้อ ซึ่งผู้บรโิภคใหค้วามส าคญักบัความน่าเชื่อถอืของระบบการ
ให้บรกิาร ขัน้ตอนการสัง่ซื้อที่ชดัเจน และความสะดวกในการเข้าถึงแพลตฟอร์ม นอกจากนี้
พบว่า เพศ ระดบัการศกึษา และรายได ้มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้ออย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ ส่วน
ปัจจยัทางการตลาด 7Ps โดยรวมไม่สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้ออย่างมนีัยส าคญั ซึ่งอาจจะ
สะท้อนถึงพฤติกรรมผู้บรโิภคยุคดิจิทลั โดยเฉพาะกลุ่ม Gen Z ที่เน้นความน่าเชื่อถือ ความ
รวดเรว็ และรวีวิจากผูใ้ชจ้รงิมากกว่าปัจจยัทางการตลาดดัง้เดมิ  

 

ค าส าคญั : พฤตกิรรมผูบ้รโิภค, Gen Z, การตลาด 7Ps, การซื้อออนไลน์, จงัหวดั
จนัทบุร ี

 

 

 

 

 



ABSTRACT 

 

This research aimed to study the factors influencing the purchasing behavior of 
Generation Z consumers in Chanthaburi Province through online platforms. The study 
focused on demographic characteristics, marketing mix factors, and consumer purchasing 
behavior. A sample of 400 respondents was selected using a questionnaire for data 
collection. The findings revealed that most Gen Z consumers were female, aged between 
23–28 years, held a bachelor’s degree, were self-employed, and earned an average 
monthly Income not exceeding 15,000 baht. The marketing mix factors that significantly 
influenced purchasing behavior were at a high level, particularly in terms of physical 
evidence and process. Consumers emphasized the reliability of service systems, clarity 
of ordering steps, and convenience in accessing platforms. Additionally, gender, education 
level, and income significantly affected purchasing behavior. However, overall marketing 
mix (7Ps) factors showed no significant relationship with purchasing behavior, which may 
reflect the digital age consumer trends. Especially for Gen Z, who prioritize credibility, 
speed, and user reviews over traditional marketing strategies. 

 
Keywords : Consumer behavior, Gen Z, 7Ps marketing, Online purchase, Chanthaburi 
Province 

 

บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในยุคดจิทิลั การเปลีย่นแปลงจากการบรโิภคแบบออฟไลน์ไปยงั

ออนไลน์ไดเ้ปลีย่นแปลงพฤตกิรรมผูบ้รโิภคอย่างมาก จากรูปแบบการซื้อผลติภณัฑแ์บบดัง้เดมิ 

(ออฟไลน์) ไปสู่การซื้อผลติภณัฑแ์ละบรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ การเปลีย่นแปลงนี้ไม่ไดเ้ป็น

เพยีงแค่การเปลีย่นแปลงช่องทางในการซื้อเท่านัน้ แต่ยงัสะทอ้นถงึความเปลีย่นแปลงเชงิ

พฤตกิรรม ความคาดหวงั และกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในทุกมติ ิหนึ่งในพฤตกิรรมที่

เปลีย่นไปอย่างชดัเจน คอื ผูบ้รโิภคในยุคดจิทิลัมแีนวโนม้ทีจ่ะ คน้หาขอ้มูลก่อนตดัสนิใจซื้อ 



มากขึน้ผ่านแหลง่ขอ้มูลออนไลน์ ซึง่แตกต่างจากในอดตีทีผู่บ้รโิภคมกัอาศยัเพยีงขอ้มูลจาก

พนักงานขายหรอืการสมัผสัสนิคา้จรงิในรา้นเท่านัน้ จากการคน้หาขอ้มูล ยงัน าไปสู่พฤตกิรรมที่ 

มุ่งเน้นการเปรยีบเทยีบ ไม่ว่าจะเป็นการเปรยีบเทยีบราคา คุณภาพ ฟีเจอร ์หรอืความคุม้ค่าของ

สนิคา้ในหลายแพลตฟอรม์พรอ้มกนั ผูบ้รโิภคสามารถเปิดหลายเวบ็ไซต์หรอืแอปพลเิคชนัเพื่อ

เปรยีบเทยีบสนิคา้ไดท้นัท ีท าใหแ้บรนด์ต่าง ๆ ต้องแข่งขนักนัดว้ยความโปร่งใสและขอ้เสนอที่

โดดเด่น การเปลีย่นแปลงนี้มผีลกระทบอย่างมากต่อธุรกจิขนาดเลก็และขนาดกลาง (SMEs) ใน

ประเทศไทย ซึ่งพฤตกิรรมเหล่านี้ส่งผลกระทบต่อ SMEs อย่างมนีัยส าคญั จากรายงานของ

ส านักงานพฒันาธรุกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส ์(ETDA) ระบุว่า 62.72% ของ SMEs ไทยประสบ

ปัญหาขาดแคลนทกัษะดา้นดจิทิลัของบุคลากร ซึ่งเป็นอุปสรรคส าคญัต่อการปรบัตวัเขา้สู่ตลาด

ออนไลน์ใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในยุคปัจจุบนั ขณะเดยีวกนั 52.87% ของ SMEs 

ต้องเผชญิกบัต้นทนุเทคโนโลยทีีสู่งเกนิกว่าทีจ่ะรบัไหว ไม่ว่าจะเป็นต้นทุนในการพฒันาเวบ็ไซต์ 

แอปพลเิคชนั ระบบหลงับา้น หรอืการจา้งผูเ้ชีย่วชาญดา้นดจิทิลั นอกจากนี้ 87.08% ของ 

SMEs ยงัใชทุ้นส่วนตวัในการลงทนุเพื่อปรบัตวัเขา้สู่ระบบดจิทิลั ซึ่งสะทอ้นถงึความเปราะบาง

ทางการเงนิของธรุกจิกลุ่มนี้ในช่วงการเปลีย่นผ่านทางเทคโนโลย ี

 อย่างไรกต็าม ในอกีดา้นหนึง่ SMEs ทีส่ามารถปรบัตวัเขา้สู่แพลตฟอรม์ดจิทิลัไดอ้ย่าง

มปีระสทิธภิาพกลบัพบว่า มแีนวโน้มรายไดจ้ากบรกิารดจิทิลัเตบิโตเฉลีย่ถงึ 22.5% ต่อปี 

โดยเฉพาะกลุ่มทีส่ามารถด าเนินธรุกจิผ่านแพลตฟอรม์อคีอมเมริซ์ เชน่ Shopee, Lazada หรอื

การใชเ้ครื่องมอืการตลาดออนไลน์ในการเพิม่ยอดขายอย่างต่อเนื่อง ขอ้มูลนี้สะทอ้นใหเ้หน็ว่าแม ้

SMEs จะเผชญิกบัความทา้ทายจากพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยุคใหม่ แต่ถ้าหากสามารถตอบสนอง

และปรบัตวัไดท้นั กย็งัมโีอกาสในการเตบิโตและสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัในระยะ

ยาวไดเ้ช่นกนั ทัง้นี้ ปัจจยัส าคญัหลายประการไดร้่วมกนักระตุ้นใหเ้กดิการเปลีย่นผ่านนี้อย่าง

เป็นรูปธรรม หนึง่ในปัจจยัหลกัคอื “ความสะดวกสบาย” ทีก่ารบรโิภคออนไลน์มอบให ้ผูบ้รโิภค
สามารถเรยีก ดูสนิคา้ เปรยีบเทยีบราคา และสัง่ซื้อไดจ้ากทุกที ่ทุกเวลา โดยไม่ต้องยดึตดิกบั

เวลาท าการของรา้นคา้ แพลตฟอรม์ดจิทิลัยงัเปิดโอกาสใหผู้บ้รโิภคเขา้ถงึผลติภณัฑแ์ละบรกิาร

ไดห้ลาก หลายยิง่ขึน้ ทัง้สนิคา้น าเขา้หรอืสนิคา้ทีอ่าจไมม่จี าหน่ายในพืน้ทีข่องตนเอง ส่งผลให้

ผูบ้รโิภคสามารถเลอืกซื้อผลติภณัฑจ์ากทัว่โลกไดอ้ย่างงา่ยดาย นอกจากนัน้ ราคายงัเป็นอกี
ปัจจยัหนึ่งทีเ่อื้อใหเ้กดิการซื้อขายออนไลน์อย่างแพร่หลาย ค่าใชจ้่ายในการด าเนินธรุกจิ

ออนไลน์มกัต ่ากว่ารา้นคา้ออฟไลน์ ส่งผลใหผู้ข้ายสามารถตัง้ราคาทีแ่ข่งขนัไดม้ากกว่า อกีทัง้

ความสามารถในการเปรยีบ เทยีบราคาผ่านแพลตฟอรม์ต่าง ๆ กท็ าใหผู้บ้รโิภคเลอืกซื้อ

ผลติภณัฑท์ีต่นพงึพอใจทีสุ่ดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ นอกจากนี้ยงัมโีปรโมชัน่หรอืส่วนลดพเิศษ



ทีจ่ดัขึน้อย่างต่อเนื่องเพื่อดงึดูดใจผูซ้ื้อและน าไปสู่การซื้อซ ้าอย่างต่อเนื่อง 

 ในภาพรวม ปัจจยัทางเทคโนโลย ีเช่น การเขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ตไดอ้ย่างสะดวก รวดเรว็ 

ผ่านอุปกรณ์พกพา ไดก้ลายเป็นพืน้ฐานส าคญัของการเปลีย่นแปลงนี้ โดยมคีวามสะดวกสบาย 

ตวัเลอืกสนิคา้ทีห่ลากหลาย ราคาทีแ่ข่งขนัได ้และการอ่านรวีวิจากผูใ้ชง้านจรงิ เป็น

องคป์ระกอบทีผู่บ้รโิภคยุคใหมใ่หค้วามส าคญัก่อนการตดัสนิใจซื้อ การเปลีย่นแปลงพฤตกิรรม

ดงักล่าวไม่ไดส้่งผลเพยีงแต่ต่อช่องทางการซื้อขายเท่านัน้ แต่ยงัสะทอ้นถงึแนวโน้มการปรบัตวั

ของธุรกจิและภาคบรกิารในยุคเศรษฐกจิดจิทิลัอย่างแทจ้รงิ 

 จากผลการศกึษาทีก่ล่าวมา จะเหน็ไดว่้าธุรกจิออนไลน์ก าลงัเป็นทีน่ิยม และแพร่หลาย

เป็นจ านวนมาก พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป ผูค้นหนัมาซื้อผลติภณัฑห์รอืบรกิาร

ผ่าน ช่องทางออนไลน์มากขึน้ ผูป้ระกอบการต่างกห็นัมาใหค้วามสนใจในการลงทุนท าธรุกจิทีใ่ช ้

อนิเตอรเ์น็ตเป็นสื่อกลางในการประกอบธุรกจิเช่นกนั ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาถงึปัจจยัที่

มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ใน

จงัหวดัจนัทบุร ีเพื่อวางแผนกลยุทธท์างการตลาดต่อไป และหาแนวทางในการก าหนด 

กลยุทธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการของกลุ่ม Gen Z เพื่อขยายตลาดทีจ่ะกลายเป็น

ผูบ้รโิภคหลกัในอนาคตตลอดจนเพื่อเพิม่โอกาสทางธุรกจิ และเพิม่ขดีความสามารถในการ

แข่งขนัผ่านเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาลกัษณะประชากรศาสตร ์จ าแนกตามอายุ เพศ ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ 
  2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่าน
แพลตฟอรม์ออนไลน์ ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z  ในจงัหวดัจนัทบุร ี
  3. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของผูบ้รโิภค Gen Z 
ในจงัหวดัจนัทบุร ี

 

สมมุติฐานการวิจยั 
  1. ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัดา้นประชากรศาสตรม์คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมในการซื้อ
ผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ 



  2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่าน
แพลตฟอรม์ออนไลน์ของผูบ้รโิภค 

 

ขอบเขตงานวิจยั 

  การศกึษาวจิยันี้เป็นการศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่าน
แพลต ฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุรผีูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขต
การศกึษา ดงันี้ 
  1. ขอบเขตดา้นเนื้อหา การศกึษาครัง้นี้มุ่งศกึษาถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุร ีโดยตวัแปรทีใ่ช้
ในการศกึษาประกอบดว้ย 
   1.1 ตวัแปรต้น 
            - ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ เพศ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้
            - ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ(์Product) ราคา(Price) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) การจดัการพนักงานหรอื
ทรพัยากรดา้นบุคคล (People) กระบวนการ (Process) สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical 
Evidence) 
         1.2 ตวัแปรตาม 
            - พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen 
Z ในจงัหวดัจนัทบุร ีไดแ้ก่ ความถีใ่นการซื้อผลติภณัฑอ์อนไลน์ ประเภทผลติภณัฑท์ีน่ิยมซื้อ
ออนไลน์ แพลตฟอรม์ทีเ่ลอืกใช ้ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ ระดบัความพงึพอใจหลงั
การซื้อ 
  2. ขอบเขตดา้นประชากร กลุ่มประชาชนทีเ่กี่ยวขอ้งในการศกึษา คอื ประชากรทัว่ไป
ทัง้เพศหญงิและชายวยั Gen Z ทีเ่กดิในช่วงพ.ศ. 2540 – 2552 (ค.ศ. 1997 - 2009) ทีม่ี
พฤตกิรรมการชื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ ในจงัหวดัจนัทบุร ีซึง่ไม่ทราบจ านวนที่
แน่นอน 
  3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่พืน้ทีท่ีใ่ชใ้นการศกึษา คอืในพืน้ทีจ่งัหวดัจนัทบุร ี
     4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาในการศกึษาวจิยัครัง้นี้จะใชเ้วลาในการเกบ็
รวบรวมขอ้มูลระหว่างเดอืนมนีาคม - มถิุนายน 2568 

 

 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

 สนัทดั เสรมิศร ี(2541) ประชากรศาสตร ์หมายถงึ การท าความเขา้ใจเกี่ยวกบัมนุษยท์ี่
เกี่ยวขอ้งกบั ปัจจยัทางสงัคม วฒันธรรม เศรษฐกจิ และปัจจยัอื่น ๆ ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรป์ระกอบไปดว้ย เพศ เชื้อชาต ิศาสนา ภูมลิ าเนา ภาษา ระดบัการศกึษา 
สถานภาพสมรส จ านวนบุตร สถานภาพการ ท างาน อาชพี และรายได ้
 สุดาดวง เรอืงรุจริะ (2543, น.29) ไดก้ล่าวไวว่้า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
คอืองคป์ระกอบหรอืปัจจยัทีส่ าคญัในการด าเนนิงานทางดา้นการตลาด เนื่องจากเป็นสิง่ทีก่จิการ
สามารถท าการควบคุมได ้โดยพืน้ฐานของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะประกอบ 
ดว้ย 4 ปัจจยั คอื ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) การ
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) รวมเรยีกว่า 4Ps แต่ส าหรบัธุรกจิบรกิาร จะมสี่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) เพิม่เขา้มาอกี 3 ปัจจยั คอื ดา้นบุคคล (People) ดา้นการสรา้งและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และดา้นกระบวนการ 
(Process) รวมเรยีกไดว่้าเป็น 7Ps 
 Schiffman and Kanuk (2015) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) 
หมายถงึ พฤตกิรรมทีผู่บ้รโิภคคน้หา ซื้อ ประเมนิผลการใชผ้ลติภณัฑแ์ละบรกิารทีค่าดว่าจะ
สนองความต้องการของตน การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจ 
และกจิกรรมของผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวกบัการซื้อ การใชผ้ลติภณัฑแ์ละบรกิาร นักการตลาดจ าเป็น 
ต้องศกึษา และวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคดว้ยเหตุผลทีว่่า พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมผีลต่อ 
กลยุทธ์การตลาดของ ธุรกจิอนัเป็นปัจจยัทีส่่งผลใหธุ้รกจิประสบความส าเรจ็หากกลยุทธ์ทาง
การตลาดสามารถตอบสนอง ความต้องการ และความพงึพอใจของผูบ้รโิภค นักการตลาด
จ าเป็นต้องเขา้ใจ และรบัรูถ้งึความพงึ พอใจของผูบ้รโิภคเพื่อจดัสรร และสรา้งสิง่กระตุ้นหรอื 
กลยุทธ์การตลาดใหต้อบสนองความพงึพอใจ ของผูบ้รโิภคเพื่อก าหนดแนวคดิทางการตลาด 
(Marketing Concept) ทีเ่หมาะสมกบัธุรกจิ และ ความต้องการของผูบ้รโิภค 
 (Noenickx, 2566) แมว่้าความต้องการในการบรโิภคจะเป็นพืน้ฐานร่วมกนัของมนุษย์
ทุกเพศทุกวยั แต่อย่างไรกต็าม “คุณค่า” ทีแ่ต่ละกลุ่มใหค้วามส าคญักลบัแตกต่างกนัออกไป คน
ใน Generation ก่อนหน้า เช่น ผูป้กครอง อาจมองว่าบุตรหลานในวยัรุ่นหรอืวยัท างานยุค
ปัจจุบนัใชจ้่ายอย่างฟุ่ มเฟือย ขาดความรอบคอบ และไม่ค านึงถงึอนาคต ทว่าขอ้เทจ็จรงิกลบั
พบว่า ผูบ้รโิภคกลุ่ม Gen Z มลีกัษณะนสิยัในการบรโิภคทีพ่ถิพีถินั รอบคอบ และพจิารณา
อย่างรอบดา้นก่อนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
 



     กลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ใหค้วามส าคญักบัความสุขจากการใชช้วีติ ประสบการณ์ที่
หลากหลาย การพฒันาทกัษะของตนเอง และคุณภาพของผลติภณัฑแ์ละบรกิาร โดยเฉพาะ
ความคุม้ค่าทีไ่ดร้บัเมื่อเทยีบกบัราคาทีจ่่ายไป ดงันัน้ จงึมกัไม่พบพฤตกิรรมทีเ่นน้เรื่องการสรา้ง
ครอบครวัหรอืการวางแผนชวีติในระยะยาวในกลุ่มผูบ้รโิภคกลุ่มนี้มากนัก 
     แมก้ลุ่ม Gen Z จะมแีนวโน้มในการเลอืกซื้อผลติภณัฑท์ีต่อบสนองคุณค่าทางจติใจ
มากกว่ากลุ่มอายุอื่น ๆ แต่ความไม่แน่นอนทางเศรษฐกจิยงัคงเป็นปัจจยัส าคญัทีส่่งผลต่อ
พฤตกิรรมการใชจ้่าย พวกเขาจะพจิารณาอย่างรอบคอบว่าเงนิทีจ่่ายออกไปนัน้ใหค้วามคุม้ค่า
เพยีงพอหรอืไม ่
     การเตบิโตมาพรอ้มกบัเทคโนโลยที าให ้Gen Z มคีวามสามารถในการเขา้ถงึขอ้มูล และ
เปรยีบเทยีบผลติภณัฑจ์ากหลากหลายช่องทางไดอ้ย่างรวดเรว็ พวกเขามกัตรวจสอบและ
เปรยีบเทยีบราคาผ่านแอปพลเิคชนั เวบ็ไซต์ และหน้ารา้น เพื่อคน้หาขอ้เสนอทีคุ่ม้ค่าทีสุ่ด เช่น 
โปรโมชัน่ตามเทศกาล หรอืโคด้ส่วนลดประจ าเดอืน ตรงกนัขา้มกบัความเขา้ใจทัว่ไปทีม่องว่า
เดก็รุ่นใหม่ไม่สามารถรอคอยได ้กลุ่ม Gen Z กลบัสามารถรอคอยเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑห์รอื 
บรกิารทีม่คีุณภาพและคุม้ค่าจรงิ ๆ 
  นอกจากนี้ ปัจจยัดา้น "คณุภาพ" ถอืเป็นองคป์ระกอบส าคญัทีสุ่ดทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค Gen Z โดยพฤตกิรรมการตรวจสอบรวีวิจากผูใ้ชจ้รงิก่อนการสัง่ซื้อ
แทบจะกลายเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการซื้อ หากพบเพยีงไม่กี่ความคดิเหน็เชงิลบ กส็ามารถ
ส่งผลใหค้วามต้องการซื้อของกลุ่มนี้ลดลงไดอ้ย่างชดัเจน ความพถิพีถินันี้ท าให ้Content 
Creator หรอืผูร้วีวิผลติภณัฑ ์มบีทบาทส าคญัในการจูงใจการตดัสนิใจของกลุม่ผูบ้รโิภค Gen Z 
     อกีประเดน็ทีน่่าสนใจคอื การใหค้วามส าคญักบัคุณภาพเป็นหลกั สง่ผลใหค้วามภกัดต่ีอ
แบรนด์ (Brand Loyalty) ของกลุ่ม Gen Z มคีวามยดืหยุ่นสูง หากพบว่าแบรนด์ทีใ่ชอ้ยู่ประจ า
ไม่สามารถรกัษาคุณภาพไดต้ามมาตรฐานหรอืไม่ตอบสนองความต้องการอกีต่อไป กลุ่ม
ผูบ้รโิภคนี้กจ็ะไมล่งัเลในการเปลีย่นไปใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิารจากแบรนด์อื่นทีต่อบโจทยไ์ด้
มากกว่า 
 พงศธร ศกัดิด์าภวิฒัน์ และฐติารยี ์ศริมิงคล (2567) ศกึษาอทิธพิลส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้ผ่านแอปพลเิคชนั TikTok ของกลุ่ม Generation Z ใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น การวจิยัในนี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1)ศกึษาความคดิเหน็ของ
ผูบ้รโิภคต่อส่วนประสมทางการตลาดของเสือ้ผา้ผ่านแอปพลเิคชนั TikTok ของกลุ่ม 
Generation Z ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 2)ศกึษาการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้ผ่านแอป
พลเิคชนั TikTok ของกลุ่ม Generation Z ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 3)ศกึษาอทิธพิล
ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้ผ่านแอปพลเิคชนั TikTok ของกลุ่ม 
Generation Z ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่นเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ กลุ่มตวัอย่างการ



วจิยั ไดแ้ก่กลุ่ม Generation Z มอีายุระหว่าง 18-27 ปีในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่นทีเ่คย
ซื้อเสือ้ผ่านแอปพลเิคชนั TikTok จ านวน 250 คน โดยใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง
สถติทิีใ่ชว้เิคราะหข์อ้มูลคอืความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และวธิกีารวเิคราะห์
ถดถอยพหุคณู ผลการวจิยั พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดของเสือ้ผา้ผ่านแอปพลเิคชนั 
TikTok ของกลุ่ม Generation Z ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น มคีวามส าคญัในระดบัมาก 
โดยดา้นผลติภณัฑม์คีวามส าคญัมากทีสุ่ด รองลงมาคอืดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั และดา้นการใหบ้รกิารส่วนบุคคล 
ตามล าดบัการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้ผ่านแอปพลเิคชนั TikTok ของกลุ่ม Generation Z ในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น มคีวาม ส าคญัในระดบัมาก โดยดา้นการตดัสนิใจซื้อมคีวามส าคญั
มากทีสุ่ด รองลงมาคอืดา้นการประเมนิทางเลอืกดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อดา้นการแสวงหา
ขอ้มูลและดา้นการรบัรูถ้งึปัญหา ตามล าดบัผลการวเิคราะหอ์ทิธพิลส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้ผ่านแอปพลเิคชนั TikTok ของกลุ่ม Generation Z  ในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัขอนแก่น พบว่าส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์เชงิบวกต่อการตดัสนิใจ
ซื้อ ทัง้หมด 3 ดา้น คอื ดา้นการสง่เสรมิการตลาดดา้นการรกัษาความเป็นส่วนตวั และดา้นราคา
ตามล าดบั โดยตวัแปรทัง้ 3 ตวันี้สามารถร่วมกนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้ผ่านแอปพลเิค
ชนั TikTok ของกลุ่ม Generation Z ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่นไดร้อ้ยละ 32.70 29.00 
และ 18.70 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 

 การศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์
ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุร ีเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative 
Research) รวบรวมขอ้มูลโดยใชก้ระบวนการเชงิส ารวจ (Survey Research) โดยใช้
แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 
ประชากร กลุ่มตวัอย่าง และการสุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรทีใ่ชศ้กึษาในงานวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ ประชากรทีเ่กดิระหว่างปี พ.ศ. 2540 ถงึ 
พ.ศ. 2552 หรอือายุระหว่าง 16 ปี จนถงึอายุ 28 ปี ผูบ้รโิภคในจงัหวดัจนัทบุรทีีเ่คยซื้อ
ผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ในระยะเวลา 3 เดอืนทีผ่่านมา (มนีาคม พ.ศ.2568 - 
มถิุนายน พ.ศ.2568) ซึง่ไมท่ราบจ านวนแน่นอน 
     การสุ่มตวัอย่างทีใ่ชศ้กึษาในงานวจิยันี้ เป็นการสุ่มตวัอย่างรูปแบบตามสะดวก 
(Convenience) โดยค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี้ ไดจ้ากการค านวณโดยใช้



สูตรการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างของ Cochran (1977) โดยก าหนดความเชื่อมัน่ทีร่อ้ยละ 95 
และค่าระดบัความคลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5 ดงัต่อไปนี้ 

𝓷 =
𝒛𝟐𝒑(𝟏 − 𝒑)

𝒆𝟐
 

โดยที ่    n = ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
            z = ระดบัความเชื่อมัน่ทีผู่ว้จิยัก าหนด (95%, Z=1.96) 
            p = สดัส่วนของประชากรทีผู่ว้จิยัก าหนดจะสุ่ม (50%) 
            e = ระดบัความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได ้(5%) 

แทนค่า   n = 
(1.96)2(0.5)(1−0.5)

(0.05)2
 

            n = 384.16 คน 
     จากการค านวณจะไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ควรมจี านวนไม่น้อยกว่า 
385 คน เพื่อลดความคลาดเคลื่อนของขอ้มูลและใหไ้ดผ้ลการวจิยัทีแ่ม่นย ามากยิง่ขึน้ ผูว้จิยัจงึ
ก าหนดกลุ่มตวัอย่างเพิม่ขึน้เป็นจ านวนรวมทัง้สิน้ 400 คน 

เครื่องมือท่ีใช้ในการเกบ็ข้อมูล 
     การศกึษาวจิยัครัง้นี้ มกีารเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม แบบประเมนิตนเอง
(Questionnaire) และมวีธิกีารเกบ็ขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถามผ่านทาง Google Form เพื่อ
ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค 
Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุร ีโดยสามารถแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วนดงันี้ 
 ส่วนที ่1 ค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที ่2 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที ่3 ค าถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนที ่4 พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen 
Z ในจงัหวดัจนัทบุร ี
 ส่วนที ่5 ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 

การสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ศกึษาขอ้มูลทางธุรกจิทีเ่กี่ยวขอ้งกบัหวัขอ้งานวจิยั ไม่ว่าจะเป็นขอ้มูลดา้นการตลาด
สถานการณ์ทีธุ่รกจิก าลงัเผชญิ รวมถงึขอ้มูลทัว่ไปของธรุกจิ และผลงานวจิยัต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้ง
เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามอย่างมปีระสทิธภิาพ จากนัน้น าแบบสอบถามที่
ไดร้บัการปรบัปรุงแก้ไขจากอาจารยท์ีป่รกึษาแลว้ เสนอต่อผูเ้ชีย่วชาญ 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบ
ความถูกต้องของเนื้อหา (Content Validity) ความเทีย่งตรง ความน่าเชื่อถอืได(้Reliability) และ
ความเหมาะสมของแบบสอบถามเพื่อปรบัปรุงแก้ไขใหม้คีวามสมบูรณ์ ท าการตรวจสอบ
คุณภาพเครื่องมอืวจิยั การตรวจสอบความถูกต้องของเนื้อหา (Content Validity) โดยหาค่าดชันี



ความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั (Index of Item Objective 
Congruence : IOC) ถ้าขอ้ค าถามนัน้ๆ มคี่า IOC มากกว่าหรอืเท่ากบั 0.5 ถอืว่า ใชไ้ด ้มคีวาม
สอดคลอ้ง และขอ้ค าถามนัน้ๆ มคี่า IOC น้อยกว่า 0.5 ถอืว่า ต้องปรบัปรุงหรอืตดัทิ้ง โดย
ค านวณไดจ้ากสูตร (วธิกีารวจิยัทางธุรกจิ,มหาวทิยาลยัรามค าแหง) และสุดทา้ยน าแบบสอบ-
ถามทีไ่ดไ้ปทดสอบความเทีย่งตรง ความน่าเชื่อถอืได ้(Reliability) ต้องไดค้วามเชื่อมัน่ที ่.7 ขึน้
ไป โดยการน าแบบสอบถามทีม่คี่า IOC ผ่านตามเกณฑ ์ไปทดลองใชจ้รงิกบัผูม้คีณุสมบตัิ
เดยีวกบัประชากรการวจิยั จ านวน 40 คน จากนัน้จะน าขอ้ค าถามในแบบสอบถามทีม่มีาตรวดั
เป็น Interval Scale มาค านวณหาค่าสมัประสทิธิค์วามน่าเชื่อถอืของครอนบคั (Cronbach’s 
Alpha Reliability Coefficient)(Cronbach, 1974) ผลการทดสอบ พบว่า ค่าความน่าเชื่อถอืของ
แบบสอบถามเท่ากบั 0.976 แสดงว่า แบบสอบถามนี้สามารถน าไปใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลได ้น า
แบบสอบถามไปเกบ็ขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่างทีก่ าหนดไว ้

 

ผลการวิจยั 

 

 ส่วนที ่1 ผลการศกึษาลกัษณะประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ผูท้ีต่อบแบบ 
สอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มจี านวน 255 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.7 รองลงมาเป็นเพศชาย 
จ านวน 145 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.3 อายุ 23-28 ปี มจี านวน 263 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.8 และ
อายุ 16-22 ปี มจี านวน 137 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.3 จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมจี านวน 
221 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.3 รองลงมาจบการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีมจี านวน 143 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 35.8 และจบการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมจี านวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.0 ท า
อาชพีอสิระ มจี านวน 96 คน คดิเป็นรอ้ยละ24.0 รองลงมาท าอาชพีธุรกจิส่วนตวั มจี านวน 86 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.5 อาชพีนักศกึษา มจี านวน 82 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.5 อาชพีพนักงาน
บรษิทัเอกชน มจี านวน 76 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.0 อาชพีขา้ราชการ/พนักงานหน่วยงาน
ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มจี านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.3 และอาชพีอื่น ๆ มจี านวน 27 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 6.8 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเทยีบเท่า 15,000 บาท มจี านวน 179 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 44.8 รองลงมามรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001-25,000 บาท มจี านวน 158 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 39.5 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001-35,000 บาท มจี านวน 40 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 10.0 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 35,000 บาท มจี านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.8 
ตามล าดบั 

 สรุปผลการวเิคราะหค์่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของระดบัความคดิเหน็ต่อตวั
วดัของตวัแปรอสิระทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุม่



ผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุรแีละตวัแปรตาม แสดงในตารางที ่1 
ตารางที ่1 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อ
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดั
จนัทบุร ี

 ผลการศกึษาตามตารางที ่1 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
โดยมคี่าเฉลีย่รวมเท่ากบั 4.08 เมื่อวเิคราะหแ์ต่ละดา้น พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่รวมมากทีสุ่ดเป็น
อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ รองลงมา ดา้นกระบวนการ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ส่งเสรมิการตลาด ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นบุคลากร 
 สรุปผลการวจิยั สมมตฐิานขอ้ 1 กลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุรทีีม่ลีกัษณะ
ประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และระดบัการศกึษา มี
ความสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ 
     1. เพศมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
     2. อายุไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
  3. ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์
ออนไลน์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
     4. อาชพีไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
     5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์
ออนไลน์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
 สรุปผลการวจิยั สมมตฐิานขอ้ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มคีวามสมัพนัธ์
ต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดั

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps �̅� S.D. แปลผล ล าดบัท่ี 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.12 0.812 มาก 3 
ดา้นราคา 4.08 0.851 มาก 5 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.07 0.859 มาก 6 
ดา้นส่งเสรมิการตลาด 4.08 0.857 มาก 4 
ดา้นบุคลากร 3.96 0.877 มาก 7 
ดา้นกระบวนการ 4.13 0.804 มาก 2 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.14 0.818 มาก 1 

รวม 4.08 0.840 มาก  



จนัทบุร ี
     1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ดา้นผลติภณัฑ)์ ไมม่คีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรม
การซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุร ีอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติ ิ0.05      
  2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ดา้นราคา) ไมม่คีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุร ีอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
     3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย) ไม่มคีวามสมัพนัธ์
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดั
จนัทบุร ีอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
     4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ดา้นส่งเสรมิการตลาด) ไมม่คีวามสมัพนัธ์ต่อ
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดั
จนัทบุร ีอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
     5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ดา้นบุคลากร) ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุร ีอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
     6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ดา้นกระบวนการ) ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรม
การซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุร ีอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติ ิ0.05  
     7. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ดา้นลกัษณะทางกายภาพ) ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดั
จนัทบุร ีอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 

 

อภิปรายผล 

 

 สมมติฐานข้อ 1 กลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุรทีีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร์
ประกอบดว้ย เพศ อายุ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และระดบัการศกึษา มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรม
การซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ 
  เพศมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ทัง้นี้อาจเป็นเพราะเพศหญงิอาจใหค้วามส าคญักบัประเภทของสนิคา้ มี



ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑอ์อนไลน์ และค่าใชจ้่ายในการซื้อแต่ละครัง้มากกว่าเพศชาย 
  ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์
ออนไลน์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ทัง้นี้อาจเป็นเพราะเหตุผลทีเ่ลอืกซื้อผ่านแพลตฟอรม์
ออนไลน์ของแต่ละท่านแตกกนัออกไป จงึท าใหม้พีฤตกิรรมการซื้อแตกต่างกนั 
  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์
ออนไลน์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 ทัง้นี้อาจเป็นเพราะผูท้ีม่รีายไดส้งูกว่าอาจมอี านาจใน
การซื้อมากกว่า จงึท าใหม้พีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ ์สอดคลอ้งกบังานวจิยัของณัฐนันท์ 
นามธนาภา และพงศธร ตนัตระบณัฑติย ์(2567) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ของผูบ้รโิภคผ่านทางสื่อสงัคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น
อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืนมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครเกี่ยวกบัการซื้อสนิคา้ผา่นทางสื่อสงัคมออนไลน์ เช่นเดยีวกบั
งานวจิยัของสุรยุทธ์ มณไีทย และคณะ (2567) ศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อทศันคตกิารตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอท่าใหม่ จงัหวดัจนัทบุร ีพบว่า ขึน้อยู่กบัสถานภาพส่วน
บุคคลดา้นเพศ ขึน้อยู่กบัสถานภาพส่วนบุคคลดา้นอายุ ขึน้อยู่กบัระดบัการศกึษา ขึน้อยู่กบั
ระดบัรายได ้อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และขึน้อยู่กบัอาชพี อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 

 สมมติฐานข้อ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุร ี
     จากการศกึษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุรโีดยใชส้ถติไิคส
แควร ์(Chi-square) พบว่า ไม่มปัีจจยัใดในกลุม่ 7P ทีม่คีวามสมัพนัธ์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ ซึง่ผลการวจิยัทีไ่ม่พบ
ความสมัพนัธ์อย่างมนีัยส าคญัระหว่างปัจจยัทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ออนไลน์
ของผูบ้รโิภคกลุ่ม Gen Z ถอืเป็นประเดน็ทีส่วนทางกบัทฤษฎกีารตลาดแบบดัง้เดมิและงานวจิยั
จ านวนมากทีร่ะบุว่าปัจจยัเหล่านี้มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค อย่างไรกต็าม ผลการวจิยั
ในครัง้นี้อาจสะทอ้นใหเ้หน็ถงึความเปลีย่น แปลงของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในกลุ่ม Gen Z ซึง่ให้
ความส าคญักบัปัจจยัอื่น เช่น ความน่าเชื่อถอืของผูข้าย การรวีวิจากผูใ้ชง้านจรงิ ความเรว็ใน
การจดัส่ง หรอืเทคโนโลยทีีใ่ชใ้นการสื่อสารกบัลูกคา้ มากกว่าปัจจยัในกรอบ 7P นอกจากนี้ 
ความอิม่ตวัของตลาดออนไลน์และพฤตกิรรมการซื้อทีซ่บัซ้อนของกลุ่ม Gen Z อาจท าใหต้วั
แปรทางการตลาดดัง้เดมิไมส่ามารถอธบิายพฤตกิรรมไดอ้ย่างเพยีงพอ จงึควรมกีารปรบักรอบ
แนวคดิใหมท่ีค่รอบคลุมบรบิทของยุคดจิทิลัและผูบ้รโิภคยุคใหม่มากขึน้ 



ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะส าหรบัผู้ประกอบการ 
  ผูว้จิยัขอสรุปขอ้เสนอแนะส าหรบัผูป้ระกอบการตามปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ของกลุ่มผูบ้รโิภค Gen Z ในจงัหวดัจนัทบุร ีโดยเรยีงล าดบั
จากปัจจยัทีส่่งผลมากทีสุ่ด ไปน้อยทีสุ่ด และเพื่อเป็นการล าดบัความส าคญัในสิง่ทีค่วร
ด าเนินการก่อน ดงันี้ 
     1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์
  ปัจจยัดา้นผลติภณัฑเ์ป็นปัจจยัทีไ่ดร้บัคะแนนเฉลีย่สงูทีสุ่ดในการศกึษานี้ สะทอ้นให้
เหน็ว่าผูบ้รโิภค Gen Z ใหค้วามส าคญักบัตวัสนิคา้เป็นอย่างมากโดยเฉพาะในดา้นของคณุภาพ 
ความน่าเชื่อถอื ความน่าสนใจ และความทนัสมยัของผลติภณัฑ ์นอกจากนี้ความหลากหลาย
ของสนิคา้ และความชดัเจนของขอ้มูลสนิคา้กเ็ป็นองคป์ระกอบทีม่ผีลต่อความพงึพอใจและ 
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการคดัเลอืกผลติภณัฑ์ทีม่ ี
คุณภาพสูง มบีรรจุภณัฑท์ีส่วยงามและสรา้งความน่าเชื่อถอื รวมถงึจดัเตรยีมขอ้มูลสนิคา้ 
อย่างละเอยีดและเป็นจรงิเพื่อเสรมิสรา้งความมัน่ใจใหก้บัผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซื้อ 
  2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  
 ปัจจยัดา้นราคามคีวามส าคญัล าดบัรองลงมาโดยกลุม่ตวัอย่างใหค้วามเหน็ว่าราคาเป็น 
สิง่ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นการแสดงราคาทีช่ดัเจน การ
เปรยีบเทยีบราคากบัรา้นคา้อื่น หรอืความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพของสนิคา้ 
ผูป้ระกอบการควรมกีารก าหนดราคาทีแ่ข่งขนัไดใ้นตลาดออนไลน์ โดยไม่สง่ผลเสยีต่อคุณภาพ 
ของสนิคา้รวมถงึสามารถจดัโปรโมชัน่ ลดราคา หรอืจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายทีเ่หมาะสมกบั 
กลุ่มเป้าหมายเพื่อสรา้งแรงจูงใจในการซื้อ 
     3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
   ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอกีหนึ่งปัจจยัทีผู่้บรโิภคใหค้วามส าคญั เนื่องจากความ
สะดวกสบาย ความรวดเรว็ และความปลอดภยัในการสัง่ซื้อสนิคา้สง่ผลต่อความไวว้างใจและ 
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคอย่างมาก ผูป้ระกอบการควรลงทุนพฒันาแพลตฟอรม์การขายให้
ทนัสมยั ใชง้านง่ายรองรบัการเขา้ถงึจากอุปกรณ์ต่าง ๆ ทัง้คอมพวิเตอรแ์ละโทรศพัท์มอืถอื 
พรอ้มทัง้จดัใหม้รีะบบการช าระเงนิทีห่ลากหลาย มคีวามปลอดภยั และมรีะบบตดิตาม 
สถานะการสัง่ซื้อทีช่ดัเจน  

  4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด  
  แมว่้าจะไม่ไดเ้ป็นปัจจยัทีม่คีะแนนเฉลีย่สงูสุด แต่การส่งเสรมิการตลาดกย็งัคงเป็น



เครื่องมอืส าคญั ทีส่ามารถกระตุ้นความสนใจและพฤตกิรรมการซื้อไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
ผูป้ระกอบการควรวางแผนกลยุทธ์การตลาดอย่างรอบคอบโดยใชท้ัง้การลดราคาช่วงเวลาจ ากดั 
การแจกคูปองส่วนลด และการใชส้ื่อโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ รวมถงึการใช ้Influencer ทีต่รงกบั 
กลุ่มเป้าหมายเพื่อสรา้งแรงจูงใจและความน่าเชื่อถอืในตวัสนิคา้ 
  5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 
  แมจ้ะไมใ่ช่ปัจจยัหลกัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อโดยตรงแต่คุณภาพของบุคลากรทีเ่กี่ยว 
ขอ้งกบัการขายและบรกิารลูกคา้ยงัคงมบีทบาทส าคญัในการสรา้งความประทบัใจและความ 
เชื่อมัน่ใหก้บัผูบ้รโิภค ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการอบรมพนักงานใหม้คีวามรู้ ความ
เขา้ใจในตวัสนิคา้สามารถใหบ้รกิารอย่างมอือาชพีและมทีกัษะในการตอบขอ้ซกัถาม หรอืแก้ไข
ปัญหาไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
    6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการและดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
  สองปัจจยันี้ไดร้บัคะแนนเฉลีย่น้อยทีสุ่ดจากกลุ่มตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี้ แต่อย่างไร
กต็าม ผูป้ระกอบการไม่ควรละเลยเพราะในบางกรณ ีเชน่ การจดัสง่ล่าชา้ การไมม่ขีอ้มูลตดิตาม
สนิคา้ หรอืการไดร้บัสนิคา้ทีไ่ม่ตรงกบัภาพ อาจท าใหเ้กดิความไม่พงึพอใจ ดงันัน้ควรออกแบบ
กระบวนการใหม้ปีระสทิธภิาพ รวดเรว็ และตรวจสอบได ้พรอ้มกบัจดัเตรยีมหลกัฐานทาง
กายภาพ เช่น รูปภาพสนิคา้ วดิโีอสาธติการใชง้าน หรอืการรวีวิจากลูกคา้ เพื่อเพิม่ความมัน่ใจ
ใหก้บัผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซื้อ  

ข้อเสนอแนะส าหรบัการท าวิจยัในครัง้ต่อไป 
  1. เนื่องจากงานวจิยัชุดนี้เป็นการศกึษาเพยีงประชากรกลุ่ม Gen Z ซึง่เป็นการศกึษา
ผูบ้รโิภคเพยีงกลุม่เดยีว ดงันัน้ ในการท าวจิยัครัง้ต่อไป อาจมกีารศกึษาประชากรในกลุ่มต่างๆ 
เพื่อท าใหส้ามารถศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน์ไดอ้ย่างครอบ 
คลุมในทุกกลุ่มของประชากร หรอือาจจะเจาะกลุ่ม อย่างเช่น กลุ่ม Micro Gen เพื่อใหไ้ดผ้ลการ 
ศกึษาทีเ่จาะจงมากขึน้อกี สง่ผลท าใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคไดท้ัง้อย่าง
ครอบคลุมและครบถ้วน 
     2. การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบ 
ถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ผ่าน Google Forms ท าใหอ้าจจะไดผ้ลการวจิยัทีไ่ม่
ละเอยีดครบถ้วนเท่ากบัการวจิยัเชงิคณุภาพ (Qualitative Research) ดงันัน้ ในการท าการวจิยั
ครัง้ต่อไปอาจมกีารเปลีย่นเป็นการวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) ซึง่มกีารเกบ็ขอ้มูล
โดยการสมัภาษณ ์ท าใหไ้ดข้อ้มูลทีค่วามชดัเจนและละเอยีดมากขึน้ 
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