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บทคดัย่อ 
 

งานวจิยัฉบบันี้มวีตัถุประสงค ์เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ไขผ่ า (Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล เพือ่ศกึษาอทิธพิลของส่วนประสม
ทางการตลาด (4Ps: Product, Price, Place, Promotion) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อไขผ่ า (Wolffia) ของ
ผู้บริโภค Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) กบักระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) ของ
ผู้บรโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล จากกลุ่มตวัอย่างคอื ผู้บรโิภค Gen Y ที่อาศยัอยู่ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ที่เคยบรโิภคไข่ผ า จ านวน 400 คน โดยใช้โปรแกรมส าเรจ็รูปทาง
สถติ ิ(SPSS) ในการประมวลผลแบบสอบถาม 
 ผลการวจิยัพบว่า 1) เพศ อายุ มคีวามสมัพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) ของ
ผู้บรโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล และ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน  ซื้อไข่ผ าWolffiaส าหรบั  ช่วงเวลาล่าสุดซื้อไข่ผ าWolffia ประเภทของการซื้อไข่ผ าWolffia ไม่มี
ความสมัพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล 2) ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้าน
ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสรมิการตลาด มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซื้อไข่ผ า 
(Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 
 
ความส าคญั : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร,์ สว่นประสมทางการตลาด (4Ps), กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
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Abstract 
This research aims to study the demographic factors affecting the decision -making 

process of purchasing taro root (Wolffia) of Gen Y consumers in Bangkok and its vicinity; to 
study the influence of marketing mix (4Ps: Product, Price, Place, Promotion) on the decision -
making process of purchasing taro root (Wolffia) of Gen Y consumers in Bangkok and its 
vicinity; to study the relationship between demographic characteristics and marketing mix (4Ps) 
with the decision-making process of purchasing taro root (Wolffia) of Gen Y consumers in 
Bangkok and its vicinity. The sample group is 400 Gen Y consumers living in Bangkok and its 
vicinity who have consumed taro root. The SPSS program was used to process the 
questionnaires.  

The research results found that 1) Gender, age, have a relationship with the decision -
making process of purchasing Wolffia eggs of Gen Y consumers in Bangkok and its vicinity, 
and education level, occupation, average monthly income, purchasing Wolffia eggs for the 
latest period of purchasing Wolffia eggs, and the type of purchasing Wolffia eggs have no 
relationship with the decision-making process of purchasing Wolffia eggs of Gen Y consumers 
in Bangkok and its vicinity. 2) Marketing mix (4Ps) in terms of product (Product), price (Price), 
distribution channel (Place), and promotion have an influence on the decision -making process 
of purchasing Wolffia eggs of Gen Y consumers in Bangkok and its vicinity. 
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บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ในปัจจุบนัภาวะโลกรอ้น (Global Warming) ทีเ่กดิจากการเผาไหมเ้ชื้อเพลงิฟอสซลิ การตดัไม้
ท าลายป่า เนื่องจากป่าไมม้บีทบาทส าคญัในการดูดซบัก๊าซคารบ์อนไดออกไซด(์CO2) และการเผาป่ายงั
เพิ่มการปล่อยก๊าซคาร์บอนไดออกไซด์(CO2) การท าการเกษตรกรรมและปศุสตัว์ทีมกีารปล่อยก๊าซ
มเีทน(CH4) และไนตรสัอออกไซด์(N2O) และกระบวนการทางอุตสาหกรรมที่ปล่อยก๊าซเรอืนกระจก
ออกมา จากสาเหตุทัง้หมดส่งกระทบต่อการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศส่งผลให้เกิดการท าลาย
ผลผลิตทางการเกษตร ไม่ว่าจะเป็นภัยธรรมชาติเช่น ภัยแล้ง น ้ าท่วม และพายุ ท าให้ผลผลิตทาง
การเกษตรเกดิความเสยีหายหรอืผลติได้ลดลง อุณหภูมทิีสู่งขึน้ ท าใหพ้ชืบางชนิดไม่สามารถเตบิโตได้
ในพืน้ทีเ่ดมิ ปลาในบ่อเลีย้งเกดิการชอ็คน ้าท าใหป้ลาตายเป็นจ านวนมาก ฤดูกาลเพาะปลูกเปลีย่นแปลง 



 
 

ท าให้เกษตรกรไม่สามารถวางแผนการผลติได้อย่างมปีระสทิธภิาพ การลดลงของทรพัยากรธรรมชาต ิ
เช่น น ้าจดืขาดแคลด เนื่องจากอุณหภูมทิี่สูงขึ้นและฝนตกไม่สม ่าเสมอ ดินเสื่อมโทรมจากภยัแล้งและ
การใชส้ารเคมเีร่งผลติผล ท าให้ดนิขาดสารอาหารและไม่เหมาะสมส าหรบัเพาะปลูกในระยะยาว  ระบบ
นิเวศถูกท าลาย ส่งผลต่อห่วงโว่อาหาร การสูญพนัธุ์ของแมลงผสมเกสร การลดลงของแหล่งปลาและ
สตัว์ทะเล เพราะน ้าทะเลอุ่นขึ้นและมคีวามเป็นกรดสูงขึ้น เกิดการท าลายระบบนิเวศทางทะเลมากขึ้น 
(องคก์ารสหประชาชาต,ิ 2565) 

จากขอ้มลูขององคก์ารสหประชาชาต ิ(UN) พบว่าอุตสาหกรรมปศุสตัวม์สีว่นส าคญัในการปล่อย
ก๊าซเรอืนกระจกและใช้ทรพัยากรน ้าเป็นจ านวนมาก (FAO, 2021) ส่งผลใหผู้้บรโิภคจ านวนไม่น้อยเริม่
หนัมาพจิารณาทางเลอืกในการลดหรอืเลกิบรโิภคเนื้อสตัวอ์ย่างจรงิจงั รายงานจาก NielsenIQ (2023) 
ชี้ให้เห็นว่ายอดขายผลิตภัณฑ์จากพืชในหลายประเทศทัว่โลกมกีารเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งในกลุ่มผลิตภัณฑ์โปรตีนจากพืช ซึ่งเติบโตเร็วกว่าตลาดอาหารโดยรวมถึงสามเท่าในบาง
ภูมภิาค (NielsenIQ, 2023) 

ในประเทศไทย กระแสนี้ก็ไดร้บัความนิยมไม่แพ้กนั ผู้บรโิภคไทย โดยเฉพาะในเขตเมอืงใหญ่ 
เริม่มองหาแหล่งโปรตนีทางเลอืกเพื่อสุขภาพที่ดขีึน้และเพื่อร่วมรบัผดิชอบต่อสิง่แวดลอ้ม รายงานของ
กรมอนามัย (2565) ระบุว่าคนไทยมีการบรโิภคผักผลไม้เพิ่มขึ้น และให้ความสนใจกับอาหารเพื่อ
สุขภาพมากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกบัแนวโน้มทัว่โลกที่ผู้บรโิภคหนัมาใส่ใจเรื่องโภชนาการเชงิป้องกนัโรค 
(Preventive Nutrition) มากขึ้น การลดการบรโิภคเนื้อสตัวไ์ม่ไดจ้ ากดัอยู่เฉพาะกลุ่มมงัสวริตัหิรอืวแีกน 
(Vegan) อกีต่อไป แต่ยงัขยายวงกวา้งไปยงักลุ่มเฟล็คซิแทเรยีน (Flexitarian)  คอืกลุ่มรูปแบบที่ทาน
พชืเป็นหลกัแต่ยงับรโิภคเนื้อสตัวเ์ป็นครัง้คราวหรอืในปรมิาณทีจ่ ากดั แต่เน้นโปรตนีจากพชืเป็นหลกัใน
ชวีติประจ าวนั (The Good Food Institute, 2024) การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมนี้สร้างโอกาสมหาศาล
ให้กบัตลาดผลิตภณัฑ์โปรตีนจากพชื ท าให้เกดิการพฒันานวตักรรมอาหารใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่ต้องการทางเลือกที่หลากหลาย อร่อย และมีคุณค่าทาง
โภชนาการ 

ในบรบิทของตลาดอาหาร ผูบ้รโิภค Gen Y มกัใหค้วามส าคญักบัอาหารทีม่ปีระโยชน์ต่อสุขภาพ 
ปลอดภยั มแีหล่งที่มาที่ชดัเจน และมคีวามยัง่ยนื พวกเขาเต็มใจที่จะจ่ายมากขึ้นส าหรบัผลิตภณัฑ์ที่
ตอบโจทย์ความต้องการเหล่านี้ และมีความกระตือรอืร้นที่จะทดลองผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่เป็นมิตรต่อ
สิง่แวดลอ้มและสง่เสรมิสุขภาพทีด่ ี(Food Industry Association, 2022) คุณสมบตัเิหล่านี้สอดคลอ้งกบั
ศกัยภาพของไข่ผ าในฐานะซูเปอรฟ์ู้ดและโปรตนีทางเลอืก อย่างไรกต็าม การตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค 
Gen Y นัน้มคีวามซบัซ้อนและได้รบัอทิธพิลจากหลายปัจจยั ไม่เพยีงแค่คุณสมบตัทิางโภชนาการของ
ผลติภณัฑเ์ท่านัน้ แต่ยงัรวมถงึปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดอื่นๆ เช่น ราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณค่า
ที่ได้รบั ช่องทางการจดัจ าหน่ายที่เข้าถึงง่าย การสื่อสารการตลาดที่สร้างการรบัรู้และความเข้าใจที่
ถูกต้อง รวมถงึความเชื่อมัน่ในเรื่องความปลอดภยัของอาหาร ซึ่งปัจจยัเหล่านี้ลว้นมผีลต่อการรบัรู ้การ



 
 

ยอมรบั และการตดัสนิใจซื้อไข่ผ าในที่สุด การวจิยัที่มุ่งเน้นศึกษาผู้บรโิภค Gen Y โดยเฉพาะในเขต
กรุงเทพฯ และปรมิณฑล ซึ่งเป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกจิและเป็นพื้นทีท่ี่มคีวามหนาแน่นของประชากร 
Gen Y สูง จงึมคีวามส าคญัอย่างยิง่ต่อการวางกลยุทธ์ทางการตลาดทีเ่หมาะสมและมปีระสทิธภิาพ เพื่อ
ผลกัดนัใหไ้ขผ่ าเป็นทีรู่จ้กัและไดร้บัความนิยมในตลาดวงกวา้ง 

ดงันัน้ผู้วจิยัสนใจเลอืกศกึษาเรื่องอทิธพิลส่วนประสมทางการตลาดต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ
ไขผ่ า (Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เนื่องจากเป็นกลุ่มเป้าหมาย
ทีม่บีทบาทส าคญัในตลาดและเป็นกลุ่มทีม่พีฤตกิรรมการบรโิภคและการตดัสนิใจซือ้ทีน่่าสนใจ เนื่องจาก
ผูบ้รโิภคกลุ่มนี้มกัใหค้วามส าคญักบัความรูค้วามเขา้ใจในผลติภณัฑ ์รวมทัง้มแีนวโน้มทีจ่ะเปลีย่นแปลง
พฤตกิรรมการบรโิภคตามแนวโน้มสงัคมและเทคโนโลย ีนอกจากนี้ การศกึษานี้จะช่วยใหเ้ขา้ใจถงึปัจจยั
ที่มผีลต่อการเลอืกซื้อไข่ผ าในกลุ่มเป้าหมาย รวมทัง้เป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดที่
เหมาะสมและสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคกลุ่มนี้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  

 1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อไขผ่ า (Wolffia) ของผูบ้รโิภค 
Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 

 2. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด (4Ps: Product, Price, Place, Promotion) ที่มผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ไขผ่ า (Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 

 3. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) ของผู้บรโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ 
และปรมิณฑล 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

 สมมติฐานที่ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์มคีวามสมัพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า 
(Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสนิใจซื้อไข่ผ า 
(Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 

 

 

 



 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
ทฤษฏีและแนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

 จุฑารตัน์ เกยีรตริศัม(ี2558) ซึ่งได้แบ่งลกัษณะประชากรศาสตร ์ออกเป็น 5 ดา้น คอื เพศ อายุ 
ระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งเป็นปัจจยัที่สะท้อนพฤติกรรมและความต้องการของ
ผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้ไขผ่ า ของ Gen Y ในเขตกรุงเทพฯและปรมิณฑล 

1. เพศ (Gender): เพศมอีทิธพิลต่อความชอบในสนิคา้และบรกิารบางประเภท เช่น สนิคา้ความ
งาม ผลติภณัฑด์แูลผวิ อาหารสุขภาพ เสือ้ผา้ หรอืแมก้ระทัง่ความสนใจในกจิกรรมยามว่าง  

2. อายุ (Age): กลุ่มอายุที่แตกต่างกนัมคีวามต้องการ พฤตกิรรม และก าลงัซื้อที่ไม่เหมอืนกนั 
เช่น วยัรุ่นสนใจสนิค้าแฟชัน่ ผู้ใหญ่ตอนต้นสนใจสนิคา้นวตักรรม และผู้สูงอายุสนใจสนิค้าสุขภาพและ
บรกิารทีอ่ านวยความสะดวกสบาย  

3. รายได ้(Income): ระดบัรายได้บ่งบอกถงึก าลงัซื้อและความสามารถในการใช้จ่ายของบุคคล 
ผู้บรโิภคที่มรีายได้สูงอาจเลอืกซื้อสนิค้าหรูหราหรอืบรกิารระดบัพรเีมยีม ในขณะที่ผู้บรโิภคที่มรีายได้
จ ากดัอาจเน้นสนิคา้ทีคุ่ม้ค่าหรอืมรีาคาประหยดั 

4. ระดบัการศึกษา (Education): ระดบัการศึกษาสามารถสะท้อนถึงความรู้ ความเข้าใจ และ
ทศันคตขิองผูบ้รโิภคได ้ผูม้กีารศกึษาสงูอาจเปิดรบัขอ้มูลทีซ่บัซ้อน หรอืใหค้วามส าคญักบัคุณภาพและ
นวตักรรม 

5. อาชีพ (Occupation): อาชีพมคีวามสมัพนัธ์กบัรายได้ ไลฟ์สไตล์ และความต้องการสนิค้า
บางอย่าง เช่น พนักงานออฟฟิศอาจสนใจเสือ้ผา้ทีดู่เป็นทางการ หรอือุปกรณ์ส านักงาน ส่วนเกษตรกร
อาจสนใจอุปกรณ์การเกษตร  
ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรอืทีรู่จ้กักนัในชื่อ "4Ps" (Product, Price, Place, 
Promotion) โดยจากแนวคดิของ Kotler (2016) เป็นชุดเครื่องมอืทางการตลาดทีบ่รษิทัใชเ้พื่อสรา้งการ
ตอบสนองที่ต้องการจากตลาดเป้าหมาย แนวคดินี้พฒันาโดย E. Jerome McCarthy ในปี 1960 และ
ไดร้บัความนิยมอย่างกวา้งขวาง โดย P4 เป็นองคป์ระกอบทีน่กัการตลาดสามารถควบคุมและผสมผสาน
เพือ่สรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั 
ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้า 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค คอื ขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคแต่ละบุคคลผ่านไปเมื่อตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารใดๆ โดยทัว่ไปกระบวนการนี้จะประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอนหลกั ซึ่งอาจเกดิขึน้อย่าง
รวดเรว็หรอืไม่กไ็ด ้ขึน้อยู่กบัประเภทของสนิคา้ ความซบัซ้อนของการตดัสนิใจ และระดบัการมสีว่นร่วม 
(involvement) ของผู้บรโิภค โดยจากแนวคดิของ John Dewey (1910)  กระบวนการตดัสนิใจซื้อจะ
ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอนหลกั ดงันี้ 

 



 
 

1. การตระหนักถึงปัญหา/ความต้องการ ผู้บรโิภคเกิดความรู้สึกว่ามีความแตกต่างระหว่าง
สถานะปัจจุบนัและความต้องการ เช่น หวิ โทรศพัท์เก่าไม่ด ีนักการตลาดจงึเน้นสร้างความสนใจและ
ความเร่งด่วนใหเ้กดิความตอ้งการซือ้ 

2. การแสวงหาข้อมูล ผู้บริโภคค้นหาข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ เพื่อเปรียบเทียบและเลือก 
ตัวอย่างเช่น จากอินเทอร์เน็ต เพื่อน หรอืโฆษณา นักการตลาดต้องเตรยีมข้อมูลให้เข้าถึงง่ายและ
น่าเชื่อถอื 

3. การประเมนิทางเลอืก ผู้บรโิภครวบรวมและเปรยีบเทียบตวัเลือกต่าง ๆ โดยพจิารณาจาก
คุณสมบตัิ ราคา แบรนด์ นักการตลาดเน้นจุดเด่นของสนิค้าเพื่อให้อยู่ในชุดตวัเลือกที่สนใจ (evoked 
set) 

4. การตดัสนิใจซื้อ ผูบ้รโิภคเลอืกซื้อจากปัจจยัหลายดา้น เช่น คุณภาพ ราคาส่วนลด และความ
เชื่อมัน่ นกัการตลาดจงึควรท าใหก้ารซือ้สะดวกและจงูใจดว้ยโปรโมชัน่ 

5. พฤติกรรมหลงัการซื้อ หลงัจากซื้อแล้ว ผู้บรโิภคจะประเมนิความพึงพอใจ หากพอใจจะมี
ความภกัดแีละแนะน าต่อ แต่ถ้าไม่พอใจอาจเกดิความไม่ลงรอยกนั นักการตลาดต้องดูแลหลงัการขาย
เพือ่สรา้งความพงึพอใจและความสมัพนัธใ์นระยะยาว 
 

วิธีด าเนินงานวิจยั 
 การวจิยัเรื่อง “อทิธพิลสว่นประสมทางการตลาดต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) ของ
ผู้บรโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล” เป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) 
โดยใชแ้บบสอบถาม(Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ผูบ้รโิภค Gen Y ทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ทีเ่คยบรโิภคไข่ผ า ซึ่งทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นอน โดยผู้วจิยัได้ใช้วธิกีารค านวณขนาดตวัอย่างด้วยวธิกีารใช้สูตรการค านวณ
ของ  Taro Yamane (1967:886) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ซึ่งก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนของการสุ่ม
ตวัอย่างเท่ากบั 5% ไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 399 คน เพื่อป้องกนัการเกดิความคลาดเคลื่อนผูว้จิยัจงึใช้
จ านวนกลุ่มตวัอย่าง 400 คน 
ลกัษณะเครื่องมือ 

 เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวมผลการวจิยัคอื แบบสอบถามเพื่อการวจิยั เรื่องอิทธพิลส่วน
ประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) ของผู้บรโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑลสร้างขึ้นจากกรอบแนวคดิทฤษฏีและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง โดยค านึงถึงวตัถุประสงค์ของ
งานวจิยัเป็นหลกั เนื้อหาของแบบสอบถามประกอบดว้ย 4 สว่น ดงันี้ 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามค าถามคดักรอง โดยเป็นค าถามแบบหลายตวัเลอืก (Multiple Choices 
Question) โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว 



 
 

 สว่นที ่2 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม (Demographic Information) ประกอบดว้ย เพศ, 
อายุ, ระดับการศึกษา, รายได้, และอาชีพ โดยเป็นค าถามแบบหลายตัวเลือก (Multiple Choices 
Question) โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว 
 สว่นที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Factors) ไดแ้ก่ 
ผลิตภัณฑ์ (Product), ราคา (Price), ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place), และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ซึ่งอา้งองิจากแนวคดิของ Philip Kotler (1997) ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating scale) โดยใชม้าตรวดัตามวธิขีอง ลเิคริท์ (Likert,1961) 
 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า(Wolffia) ลกัษณะแบบสอบถาม
เป็นแบบมาตราสว่นประมาณค่า (Rating scale) โดยใชม้าตรวดัตามวธิขีอง ลเิคริท์ (Likert,1961) 
การตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือ 

 ทดสอบความเที่ยงตรงแบบสอบถาม (Validity) ประเมนิจากผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่านซึ่งมี
ประสบการณ์ ในการดา้นการการจดัการ จากการส ารวจค่าความเทีย่งตรงของแบบสอบถามพบว่า มคี่า
IOC ที่ 1.00 แสดงว่าแบบสอบถามสามารถใช้ในการส ารวจได้ จึงน ามาสอบถามในกลุ่มประชากรทีมี
ลกัษณะคลา้ยคลงึกบักลุ่มตวัอย่างทีท่ าการวจิยั จ านวน 40 คน 

หาความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามไปท าการทดลองใช้ (Tryout) กับกลุ่ม
ประชากรทีมีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างที่ท าการวิจัย จ านวน 40 คน หลังจากนั ้น น า
แบบสอบถามมาวิเคราะห์เพื่อหาคาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้สัมประสิทธิแ์อลฟาของ   
ครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ได้ค่าเท่ากับ  0.866 ซึ่งมีความเชื่อมัน่อยู่ในระดับสูง 
(มากกว่า 0.75) และน าแบบสอบถามไป ด าเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุ่มตวัอย่าง (สุวมิล ตริกา
นนท,์ 2557) 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 วธิกีารเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรบัการวจิยัครัง้มุ่งเน้นอิทธพิลส่วนประสมทางการตลาดต่อการ
ตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแหล่งขอ้มูลทีใ่ช้
ในการวจิยัน้ีมาจาก 2 สว่น คอื 

1. ขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary data) ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google Form เพื่อใชใ้น
การเก็บรวบรวมข้อมูลจาก กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค Gen Y ที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล ทีเ่คยบรโิภคไขผ่ า จ านวน 400 ตวัอย่าง และน ากลบัมาวเิคราะหข์อ้มลู 
 2. ขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary data)  ได้จากการคน้ควา้ทางอนิเทอรเ์น็ตซึ่งเป็นแหล่งรวบรวม
ขอ้มูลขนาดใหญ่ซึ่งมขี้อมูลหลากหลายประเภท และรวบรวมเอกสารแนวคดิและทฤษฏทีี่เกี่ยวขอ้งจน
รวมไปถงึผลการวจิยัทัง้ในประเทศและต่างประเทศทีเ่กีย่วขอ้ง 
  3. การวิเคราะห์ข้อมูล เมื่อได้ผู้ตอบแบบสอบถามครบจ านวนแล้ว ผู้วิจยัได้น ามาแจกแจง
ความถี ่ของค าตอบดว้ยการลงรหสัค าตอบในแต่ละขอ้ค าถามทัง้หมดเพือ่น าไปวเิคราะหข์อ้มลูต่อไป 



 
 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 1. การหาโดยการหาค่าความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้อธบิายข้อมูลที่ได้
จากแบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัประชากรศาสตร ์
      2. วเิคราะห์เกี่ยวกบัระดบัความคดิเหน็ต่อส่ส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix : 4Ps)  
กระบวนการตัดสินใจซื้อไข่ผ า(Wolffia) โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)     
        3. วิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน โดยใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่างกลุ่มอิสระ 2 กลุ่ม 
(Independent Sample t-test) การวเิคราะห์ความแปรปรวน (One-Way ANOVA): ใช้เปรยีบเทียบ
ค่าเฉลี่ยของตัวแปรตามในกลุ่มตัง้แต่ 3 กลุ่มขึ้นไป โดยใช้การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression) 
 

ผลการวิจยั 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอย่าง 
 ผูบ้รโิภค Gen Y ทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ทีเ่คยบรโิภคไขผ่ าเป็นเพศ
หญงิ มจี านวน 229 คน คดิเป็นรอ้ย 57.2 มอีายุ 35 – 44 ปี มจี านวน 192 คน คดิเป็นรอ้ยละ 48.0 มี
ระดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีมจี านวน 260 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.0 มอีาชพี พนกังานบรษิทั/เอกชน มี
จ านวน 167 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.8 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มากกว่า 50,000 บาท มจี านวน 124 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 31.0 ซือ้ไขผ่ า (Wolffia) ส าหรบัตนเอง มจี านวน 219 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.8 ช่วงเวลา
ล่าสุดทีซ่ือ้ไขผ่ า (Wolffia) ภายใน 3 เดอืนทีผ่่านมา มจี านวน 207 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.7 ประเภทของ
การซือ้ไขผ่ า (Wolffia) ไขผ่ าสด(Fresh Wolffia) มจี านวน 302 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75.5 
  
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix : 4Ps) 
ตารางที่ 1 แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลเกี่ยวกบัส่วน
ประสมทางการตลาด(Marketing Mix : 4Ps) ในภาพรวม 

ส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix 
: 4Ps) 

ค่าเฉล่ีย 

(�̅�) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

ความหมาย 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 4.04 0.76 มาก 
2. ดา้นราคา (Price) 3.81 0.80 มาก 
3. ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) 3.64 0.91 มาก 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.68 0.98 มาก 
รวม 3.79 0.86 มาก 



 
 

จากตารางที ่1 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix : 4Ps) ในภาพรวมอยู่ในระดบั

มาก (�̅� = 3.79, S.D. = 0.86) เมื่อพจิารณาเป็นขอ้ย่อยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่าดา้นผลติภณัฑ ์

(Product) มากที่สุด (�̅� = 4.04, S.D. = 0.76) รองลงมา คอื ด้านราคา (Price)  (�̅� = 3.81, S.D. = 

0.80) และน้อยทีสุ่ดคดิว่าดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place)  (�̅� = 3.64, S.D. = 0.91) 

 
ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือไข่ผ า(Wolffia) 

ตารางที่ 2 แสดงค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลเกี่ยวกับ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ไขผ่ า(Wolffia) ในภาพรวม 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือไข่ผ า(Wolffia) ค่าเฉล่ีย 

(�̅�) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

ความหมาย 

 1. การตระหนกัถงึปัญหา/ความตอ้งการ 
(Need Recognition) 

3.93 0.82 มาก 

 2. การแสวงหาขอ้มลู(Information Search) 3.77 1.01 มาก 
 3. การประเมนิทางเลอืก(Evaluation 
Search) 

3.91 0.92 มาก 

4. การตดัสนิใจซือ้ (Purchase Decision) 3.77 0.91 มาก 
5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้(Post-Purchase 
Behavior) 

3.82 0.87 มาก 

รวม 3.84 0.91 มาก 
 

จากตารางที ่2 พบว่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า(Wolffia) ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 
3.84, S.D. = 0.91) เมื่อพจิารณาเป็นขอ้ย่อยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าการตระหนักถึงปัญหา/

ความต้องการ (Need Recognition) มากที่สุด (�̅� = 3.93, S.D. = 0.82) รองลงมา คอื มกีารประเมนิ

ทางเลือก(Evaluation Search) (�̅� = 3.91, S.D. = 0.92) และน้อยที่สุดคิดว่าการตัดสินใจซื้อ 

(Purchase Decision) (�̅� = 3.77, S.D. = 0.91) 

 

ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรม์คีวามสมัพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า 

(Wolffia) ของผู้บรโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า เพศ อายุ มคีวามสมัพนัธ์
ต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 



 
 

และ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  ซื้อไข่ผ าWolffiaส าหรบั  ช่วงเวลาล่าสุดซื้อไข่ผ า
Wolffia ประเภทของการซื้อไข่ผ าWolffia ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) 
ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
 

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มอีิทธิพลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า 

(Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 
ตารางที่ 3 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ส่วนประสมทาง
การตลาด (4Ps) มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) ของผู้บรโิภค Gen Y ในเขต
กรุงเทพฯ และปรมิณฑล 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 
Constant 0.363 0.113  3.206 0.001 
ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 0.337 0.046 0.318 7.368 0.000 
ดา้นราคา (Price) 0.142 0.038 0.142 3.794 0.000 
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) 0.118 0.036 0.134 3.328 0.001 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 0.310 0.036 0.381 8.605 0.000 
 
 จากตารางที่ 3 พบว่า พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ด้าน
ราคา (Price) ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสรมิการตลาด มอีิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ไขผ่ า (Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 

 
อภิปรายผล 

 สมมติฐานท่ี 1 : ลกัษณะทางประชากรศาสตร์มคีวามสมัพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า 
(Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า เพศ อายุ มคีวามสมัพนัธ์
ต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ไข่ผ า (Wolffia) ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
และ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  ซื้อไข่ผ าWolffiaส าหรบั  ช่วงเวลาล่าสุดซื้อไข่ผ า
Wolffia ประเภทของการซื้อไข่ผ าWolffia ไม่มคีวามสมัพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) 
ของผู้บรโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของจุฑารตัน์ 
เกยีรตริศัม(ี2558) ซึ่งได้แบ่งลกัษณะประชากรศาสตร ์ออกเป็น 5 ด้าน คอื เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งเป็นปัจจยัที่สะท้อนพฤติกรรมและความต้องการของผู้บรโิภคในการ
ตดัสนิใจซือ้ไขผ่ า ของ Gen Y ในเขตกรุงเทพฯและปรมิณฑล และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของวชริาภรณ์ 



 
 

พดัเกิด (2567) ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลอย่างมีนัยส าคญัต่อการ
ตดัสนิใจซื้ออาหารคลนี โดยเน้นที ่"ความคุม้ค่าของราคา" และ "ปรมิาณและประโยชน์ของอาหารคลนี" 
นอกจากนี้ ไลฟ์สไตล์และทศันคติของผู้บรโิภคก็มอีิทธิพลเช่นกนั ซึ่งผู้บรโิภคที่ซื้ออาหารคลีนมกัมี
ทศันคตทิีใ่หค้วามส าคญักบัการรกัษาสุขภาพ งานวจิยันี้ชี้ใหเ้หน็ว่าส าหรบัผลติภณัฑอ์าหารเฉพาะกลุ่ม
อย่างอาหารคลนี การก าหนดราคาทีเ่หมาะสมและสื่อสารคุณค่าดา้นสุขภาพ (Product) เป็นสิง่ส าคญัใน
การดงึดดูผูบ้รโิภค Gen Y ทีต่ระหนกัถงึสุขภาพ 

สมมติฐานท่ี2 : ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มอีิทธิพลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า 

(Wolffia) ของผู้บรโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑลพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริม
การตลาด มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) ของผู้บรโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ 
และปรมิณฑล ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ Kotler (2016) เป็นชุดเครื่องมอืทางการตลาดที่บรษิทัใช้
เพื่อสรา้งการตอบสนองทีต่้องการจากตลาดเป้าหมาย แนวคดินี้พฒันาโดย E. Jerome McCarthy ในปี 
1960 และไดร้บัความนิยมอย่างกวา้งขวาง โดย P4 เป็นองคป์ระกอบทีน่ักการตลาดสามารถควบคุมและ
ผสมผสานเพื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัและ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของคณิศา สุดสงค ์(2562) 
ผลการศกึษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 36-40 ปี มรีายไดม้ากกว่า 30,000 
บาท และมกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีพฤตกิรรมการซือ้ส่วนใหญ่คอืซื้อเพื่อรบัประทานปกต ิจ านวนเงนิ
ทีจ่่ายต่อครัง้ 100-200 บาท ซื้อ 1-2 ครัง้ต่อเดอืน รสชาตทิีช่อบคอืรสนม และช่องทางการซื้อทีน่ิยมทีสุ่ด
คอื Pop-up Store ตามสถานที่ท่องเที่ยว ปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อไอศกรมีโฮมเมด ได้แก่ 
ส่วนประสมทางการตลาด (ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย โปรโมชัน่) และทศันคติ (ความ
เขา้ใจ ความรูส้กึ/ค่านิยม พฤตกิรรม) ซึง่ทัง้หมดมผีลอย่างมนียัส าคญัทางสถติิ 

 

ข้อเสนอแนะของการศึกษาวิจยัในครัง้น้ี 
 1. เน้นการสื่อสารถึงคุณค่าทางโภชนาการของไข่ผ า โดยเฉพาะด้านคุณค่าทางโภชนาการที่
ไดร้บัการยอมรบัมากทีสุ่ด เพือ่สรา้งความน่าเชื่อถอืและเพิม่ความสนใจของผูบ้รโิภค 
  2. เพิม่ช่องทางจ าหน่ายในแหล่งทีผู่บ้รโิภคเขา้ถงึ เช่น รา้นคา้ปลกีออนไลน์ รา้นสะดวกซือ้ หรอื
แพลตฟอรม์ออนไลน์ต่าง ๆ เพือ่รองรบัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้ทีส่ะดวกและรวดเรว็ 
 

 
 
 
 



 
 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. เพื่อให้ได้ขอ้มูลเชงิลกึเกี่ยวกบัปัจจยัที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) ของ
ผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑลควรด าเนินการวจิยัโดยการเกบ็ขอ้มูลในรูปแบบอื่น ๆ 
เช่น การสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) และการจดักลุ่มสนทนากับกลุ่มเป้าหมาย (Focus 
Group) 
  2. ควรศึกษาปัจจยัอื่น ๆ ที่อาจมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อไข่ผ า (Wolffia) ของผู้บรโิภค 
Gen Y ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑลในอนาคต เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลทีค่รอบคลุมและมคีวามแม่นย ายิง่ขึ้น
ในการวเิคราะหแ์ละวางแผนกลยุทธ์ 
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