
 

1 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร 

FACTORS AFFECTING THE PURCHAING DECISION OF ONLINE  

PRODUCT OF GENERATION Z IN BANGKOK  

จกัรพนัธ์ อนัสน 

บทคดัย่อ 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ 

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation 

Z ในกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั

จาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation Z  

ในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นคือ 

Generation Z  ในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามท่ีผ่านการทดสอบความเท่ียงตรง

เชิงเน้ือหา (Content Validity Reliability) โดยค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) รวม

เท่ากบั 0.95 เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ใชค่้าร้อยละค่าความถ่ี และค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมตติฐาน

สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) แบบ t-Test  และสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 

หากพบความแตกต่างจะนาํไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใชว้ิธี Multiple Comparisons (LSD) และสถิติ

ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

ผลสาํรวจกลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน พบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.75 มีช่วงอาย ุ23-26 ปี  จาํนวนทั้งส้ิน 166 คน คิดเป็น

ร้อยละ 41.50 สถานภาพโสด มีจาํนวนทั้งส้ิน 393 คน คิดเป็นร้อยละ 98.30  มีระดบัการศึกษาประถมศึกษา / 

มธัยมศึกษา จาํนวนทั้งส้ิน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.25 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวนทั้งส้ิน 167 

คน คิดเป็นร้อยละ 41.75 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท จาํนวนทั้งส้ิน 184 คน คิดเป็นร้อย

ละ 46.00 

 

เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อ
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24  และเม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 ดา้น

ผลิตภณัฑมี์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 และดา้นราคามีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.08 ตามลาํดบั 

คาํสําคญั : การตดัสินใจซ้ือ, สินคา้ออนไลน,์ Generation Z 

 

ABSTRACT 

 The object of this study were 1) to study demography factors such as sex, age, marriage status, 

degree of study, occupation and average monthly income that affecting the purchasing decision of online 

product of generation z in Bangkok. 2)  to study marketing mix factors which related to decision making 

such as product, price, place, promotion affecting the purchasing decision of online product of generation z 

in Bangkok. The sample group was 400 people of generation z in Bangkok.The questionnaire was used to 

be a tool for collecting the data with the total Cronbach’s Alpha 0.825. The data collected were analyzed by 

using the frequency, percentage, mean and standard deviation. The hypotheses were tested by Independent 

Sample ( t- test) , One-way ANOVA (F- test) , in case of its had statistical significant different testing a pair 

of variables by LSD was used to test hypothesis for each pair in order to see which pair are different and 

Multiple Regression Analysis. 

 The results of study showed that the most of the respondents are female, aged between 23-26 years 

old, with single marital status, have primary education/high school education, work as employee of private 

company, have average monthly income 15,001-20,000 baths. The decision to purchase the online products 

are at the highest level, when focus in a part showed that promotion has the highest mean.  Moreover, the 

results of hypothesis testing showed that demography factors of generation z in Bangkok with Sex, age, 

degree of study, occupation and average monthly income make the decision to purchase online products 

differently at statistical significance of 0.05 levels.Furthermore, marketing mix factors such as price, place 

and promotion had effect to decision of online product of generation z in Bangkok at statistical significance 

of 0.05 levels. 

Keyword: Consumer purchasing decisions, online products, Generation Z 

 

 



 

3 

บทนํา 

ปัจจุบนัปฏิเสธไม่ไดว้่าอินเทอร์เน็ตเป็นส่ิงสาํคญัท่ีไดเ้ขา้มาอยูใ่นชีวิตประจาํวนัของเราและไดเ้ขา้

มาเปล่ียนพฤติกรรมการใช้ชีวิตของเราเป็นอย่างมาก ในอดีตเราใช้อินเทอร์เน็ตในการคน้หาขอ้มูล แต่

ปัจจุบันอินเทอร์เน็ตได้มีการพัฒนาการไปอย่างมาก มีรูปแบบการบริการใหม่ ๆ ท่ีสามารถทําผ่าน

อินเทอร์เน็ตไดเ้กิดข้ึน เกิดการทาํธุรกรรมเกิดข้ึนผ่านอินเทอร์เน็ตหรือท่ีเรียกวา่ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์

ข้ึนมากมาย โดยธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์มีแนวโนม้ท่ีจะเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ อีกทั้งยงัส่งผลกระทบไปถึง

เศรษฐกิจและสังคมในวงกวา้งมากข้ึน อินเทอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทสาํคญักบัการใชชี้วิต ช่วยใหป้ระชาชนมี

ความสะดวกสบาย มีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน สร้างโอกาสต่าง ๆ มากมาย ประเทศท่ีสามารถพฒันาเร่ืองการทาํ

ธุรกรรมออนไลน์ไดจ้ะสามารถยกระดบัคุณภาพชีวิตของประชาชนใหดี้ข้ึนผา่นดิจิทลัได ้ลดความเหล่ือมลํ้า

เพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัของประเทศ จะเห็นไดจ้ากการท่ีหลายประเทศมีการเก็บสถิติเก่ียวกบั

พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตของคนในประเทศ เพื่อท่ีจะไดส้ามารถนาํขอ้มูลดงักล่าวไปใชใ้นการออกแบบ

และพฒันาบริการของภาครัฐให้ตอบสนองความต้องการของประชาชน เป็นข้อมูลในการกาํกับดูแล

แพลตฟอร์มท่ีให้บริการธุรกรรมออนไลน์ ทั้งน้ีทั้งนั้นก็ตอ้งมีการกบัดูแล Digital Platform ท่ีเป็นหน่ึงใน

ฟันเฟืองขบัเคล่ือนธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ เพื่อให้ขบัเคล่ือนไปอย่างย ัง่ยืน มีจริยธรรมโปร่งใส สร้าง

ผลประโยชน์ร่วมใหก้บัทุกฝ่ายทั้งประชาชน ภาคเอกชน และภาครัฐ ก่อนจะกาํกบัดูแล Digital Platform เรา

ตอ้งเขา้ใจพฤติกรรมผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในปัจจุบนั เขา้ใจว่าแต่ละช่วงอายุ เพศ พื้นท่ี มีพฤติกรรมการใช้

อินเทอร์เน็ตมีการทาํธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์อยา่งไร มีความจาํเป็นหรือมกัใชบ้ริการใดเป็นพิเศษ มีความ

พร้อมในการใชอิ้นเทอร์เน็ต หรือบริการต่าง ๆ เพียงใด เพื่อท่ีจะไดพ้ฒันาบริการ เป็นประโยชน์ในการวาง

นโยบายช่วยเหลือ ส่งเสริม รวมถึงช่วยเขา้ไปกาํกบัดูแล Digital Platform ท่ีจะเขา้มามีบทบาทสาํคญัต่อการ

ใช้ชีวิตของประชาชนต่อไป และสร้างความเช่ือมัน่ให้เกิดข้ึน เพื่อท่ีจะได้ส่งเสริมพฒันาธุรกรรมทาง

อิเล็กทรอนิกส์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด (สาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์กระทรวงดิจิทลั

เพื่อเศรษฐกิจและสงัคม, 2565) 

จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม 

Generation Z ในกรุงเทพมหานคร ตามปัจจยัประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย   

และการส่งเสริมการตลาด เพื่อเป็นแนวทางใหผู้ท่ี้สนใจหรือเจา้ของธุรกิจร้านคา้ออนไลน์ ไดท้ราบถึงปัจจยั

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร เพื่อสามารถนาํไปปรับใช้
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และพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดและการบริหารงานต่าง ๆ เพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการและความพึงพอใจ

ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 1.เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษาอาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร  

2.เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการ

ส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์กลุ่ม Generation Z ใน

กรุงเทพมหานคร 

วรรณกรรมและงานวจัิยท่ีเกีย่วข้อง 

1. แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยประชากรศาสตร์ 

 ประชากรศาสตร์ หรือ Demography มีรากศพัท์มาจากภาษากรีก 2 คาํ คือ Demo = people คือ 

ประชากร และ Graphy = description หรือ study คือ การบรรยายหรือการศึกษา ดงันั้น ประชากรศาสตร์ 

(Demography) จึงเป็นการพรรณนาหรือศึกษาเก่ียวกบัคนหรือประชากร (สุคนธ์ ประสิทธ์ิวฒันเสรี, 2563) 

สอดคลอ้งกบั วิกีพีเดีย สารานุกรมเสรี (2563) ท่ีอธิบายปัจจยัประชากรศาสตร์วา่ เป็นการศึกษาทางสถิติของ

ประชากร โดยเฉพาะอย่างยิ่งมนุษย ์จดัเป็นวิทยาศาสตร์ทัว่ไปแขนงหน่ึง ศาสตร์น้ีสามารถใช้วิเคราะห์

ประชากรมีชีวิตพลวตัใด ๆ ก็ได ้กล่าวคือ ประชากรท่ีเปล่ียนแปลงตามเวลาหรือสถานท่ีประชากรศาสตร์

ครอบคลุมการศึกษาขนาดโครงสร้างรวมถึงการกระจายของประชากรเหล่าน้ีและการเปล่ียนแปลงเชิงพื้นท่ี

หรือเวลาในประชากรเม่ือมีการเกิด การยา้ยถ่ิน การเปล่ียนตามวยั และการเสียชีวิต สามารถประมาณการ

ประชากรของโลกไดโ้ดยอาศยัการวิจยัทางประชากรศาสตร์ ในขณะท่ีทางดา้นการตลาดจะใช้ปัจจยัทาง

ประชากรศาสตร์เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนการตลาดเพื่อช่วยให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดถู้กตอ้งและ

เหมาะสม ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ประสิทธ์ิ พิมพเ์วียงคา (2560) ท่ีกล่าววา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ เป็นหลกัเกณฑ์

การแบ่งส่วนการตลาดท่ีใชก้นัแพร่หลายมานานเน่ืองจากช่วยให้เห็นถึงกลุ่มตลาดท่ีสาํคญั เน่ืองจากความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคหรืออตัราการใชผ้ลิตภณัฑ ์จะมีความเก่ียวขอ้งอยา่งสูงกบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์

ซ่ึงสามารถวดัไดง่้ายมากกว่าตวัแปรอ่ืน ๆ สอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความว่า 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบดว้ยเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้องคป์ระกอบ

เหล่าน้ีเป็นเกณฑท่ี์นิยมนาํมาใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงท่ีสาํคญัและสถิติ
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ท่ีวดัไดข้องประชากรจะสามารถช่วยกาํหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมายได ้รวมทั้งทาํใหง่้ายต่อการวดัมากกว่า

ตวัแปรทางดา้นอ่ืน ๆ 

 จากแนวคิดทฤษฎีต่าง ๆ ขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้่า ประชากรศาสตร์เป็นการศึกษาทางสถิติของ

ประชากร โดยใชห้ลกัการทางวิทยาศาสตร์ท่ีใชว้ิเคราะห์หรือศึกษาการเปล่ียนแปลงทางกายภาพของคน 

ตั้งแต่เกิดจนเสียชีวิต ไม่ว่าจะเป็นเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน รวมถึง

การยา้ยถ่ินฐานจากท่ีหน่ึงไปสู่อีกท่ีหน่ึง ทาํให้ทราบขนาดโครงสร้างของประชากรของแต่ละประเทศและ

ทั้งโลกเพื่อนาํขอ้มูลน้ีไปใชป้ระโยชน์ในดา้นต่าง ๆ 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler (2000) กล่าววา่ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด

ท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการนาํเคร่ืองมือเหล่าน้ีมาผสมผสานให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและ

สร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ท่ีกล่าวว่า

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบท่ีสําคญัในการดาํเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ี

กิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทาง

การตลาด เช่นเดียวกบั สถาบนัส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (2565) ให้ความหมายส่วน

ประสมทางการตลาดว่า คือ กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีนาํมาใชร่้วมกนั และใชอ้ยา่งสอดคลอ้งเพื่อ

บรรลุเป้าหมายทางการตลาดเพื่อเพิ่มมูลค่าใหสิ้นคา้ ผลิตภณัฑ ์หรือบริการ ประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั (4P) 

คือ 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) 2) ราคา (Price) 3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 4) การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

 จากแนวคิดและทฤษฎีต่าง ๆ ข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า เคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกว่า 4P 

ประกอบดว้ย 1) ผลิตภณัฑ์ เป็นส่ิงท่ีจะนาํไปเสนอขายแก่ลูกคา้ ซ่ึงคุณสมบติัสําคญัคือความหลากหลาย 

คุณภาพ ลกัษณะทางกายภาพ การออกแบบขนาดบรรจุภณัฑห์รือหีบห่อ ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ 

การใหบ้ริการ การรับประกนัและการรับคืน 2) ราคา เป็นจาํนวนท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื่อแลกกบัสินคา้ โดยราคา

จะประกอบดว้ยคุณสมบติัสาํคญัคือการกาํหนดราคา การให้ส่วนลดและส่วนยอมใหก้ารใหร้ะยะเวลาชาํระ

เงินและระยะเวลาสินเช่ือ 3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นช่องทางท่ีลูกคา้จะสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑข์องเรา

ไดง่้าย และสะดวกท่ีสุด ไม่ว่าจะเป็นหน้าร้าน ช่องทางออนไลน์รวมถึงการจดัส่งจนถึงมือลูกคา้ 4) การ

ส่งเสริมการตลาด เป็นการประชาสัมพนัธ์เพื่อให้ลูกคา้รู้จกัสินคา้เรามากข้ึน รวมถึงการจดักิจกรรมเพื่อให้

ลูกคา้ไดมี้ส่วนร่วมเพื่อเพิ่มยอดขายในช่องทางต่าง ๆ เช่น ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออนไลน์ จดักิจกรรมลด

แลก แจก แถมหรือการสะสมแตม้เพื่อแลกของรางวลั เป็นตน้ 
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3.แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้ให้ความหมายเก่ียวกับการตัดสินใจ (Decision Making) ว่า 

กระบวนการเลือกจากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณาอย่างดีว่าเป็นทางให้บรรลุวตัถุประสงค ์ไดใ้นทุก ๆ 

เร่ือง จนนาํไปสู่การตดัสินทางเลือกท่ีก่อใหเ้กิดประโยชน์อยา่งสูงสุด เช่นเดียวกบั Walters (1978) ท่ีอธิบาย

คาํว่า การตดัสินใจ (Decision) ว่าหมายถึง การเลือกทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเลือกจากทางเลือกท่ีมีอยู่หลาย

ทางเลือก สอดคลอ้งกบั Kotler (2000 อา้งถึงใน วิภาวรรณ มโนปราโมทย,์ 2556) ท่ีกล่าวว่า การตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัภายใน คือแรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติซ่ึงจะแสดงให้

เห็นถึงความตอ้งการ และตระหนกัวา่มีสินคา้ใหเ้ลือกมากมาย กิจกรรมท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์

กบัขอ้มูลท่ีมีอยูห่รือขอ้มูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิตใหม้าและสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น 

4.ข้อมูลท่ัวไปเกีย่วกบั Generation Z 

 Generation Z เป็นคนรุ่นเดียวท่ีได้รับการเล้ียงดูมาในโลกท่ีรายล้อมไปด้วยนวตักรรมและ

เทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ส่งผลให้ชีวิตประจาํวนัของพวกเขาเช่ือมต่อกับโลกออนไลน์และมีส่วนร่วมทาง

ออนไลน์มากกวา่กลุ่มอ่ืน ๆ ทั้งการเสพข่าวสารจากเฟซบุ๊ก อ่านรีวิวสินคา้และบริการ แชร์ชีวิตส่วนตวั และ

เร่ืองราวในชีวิตประจาํวนัผ่านอินสตาแกรม เป็นตน้ ซ่ึงถา้หากแบรนด์ตอ้งการเช่ือมต่อกบั Generation 

แน่นอนวา่จาํเป็นอยา่งยิง่ท่ีตอ้งสร้างตวัตนบนโลกออนไลน์อยา่งมีกลยทุธ์ เพื่อดึงดูดความสนใจจากพวกเขา 

นอกจากน้ีคนรุ่นใหม่จะไม่เสพส่ือแบบเดิม ๆ เช่น โทรทศัน์และวิทยุอีกต่อไป ดงันั้นหากแบรนด์ตอ้งการ

เช่ือมต่อกบัพวกเขาตอ้งไม่ลืมท่ีจะส่ือสารกบัพวกเขาผ่านแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียต่าง ๆ หรือวิดีโอท่ีพวก

เขาช่ืนชอบ เช่น TikTok และ YouTube ดว้ย (วชัระ ทองสุข, 2565) 

ผลการวจัิย 

 ส่วนท่ี 1 การศึกษาขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์ของกลุ่ม Generation ท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่าง เป็น

การศึกษาวิเคราะห์ค่าความถ่ีและค่าร้อยละของตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยั ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั

การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ศึกษาวิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่วน

ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด และปัจจยัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์โดยรวม ของกลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร 

ผลสํารวจกลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน พบว่า ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง จาํนวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 58.75 มีช่วง อาย ุ23-26 ปี จาํนวนทั้งส้ิน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 
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41.50 สถานภาพโสด มีจาํนวนทั้งส้ิน 393 คน คิดเป็นร้อยละ 98.30  มีระดับการศึกษาประถมศึกษา / 

มธัยมศึกษา จาํนวนทั้งส้ิน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.25 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวนทั้งส้ิน 167 

คน คิดเป็นร้อยละ 41.75 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท จาํนวนทั้งส้ิน 184 คน คิดเป็นร้อย

ละ 46.00 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ           

จดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 และเม่ือพิจารณา

เป็นรายดา้น พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 ดา้นผลิตภณัฑ์

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 และดา้นราคามีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 

ตามลาํดบั 

ส่วนท่ี 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1.ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน

ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการติดสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัประชากรณ์ศาสตร์ดา้นเพศ  สถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผล

ต่อการติดสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ี 0.05 ส่วนปัจจยัประชากรณ์ศาสตร์ดา้นอายุและดา้นการศึกษา ไม่ส่งผลต่อการติดสินใจซ้ือสินคา้

ออนไลนก์ลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

2.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation 

Z ในกรุงเทพมหานคร  

ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจยัด้านราคา ด้านช่องทางการจดั

จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation 

Z ในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์กลุ่ม Generation Z ใน

กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย 

 1.ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ี

ต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

 กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานครท่ีเพศแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์

กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยเพศหญิงมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์มากกวา่

เพศชาย เน่ืองจากเพศหญิงมีความรู้สึกมีความสุขเวลาเลือกซ้ือสินคา้เพื่อชดเชยส่ิงท่ีขาดหายไป ทาํให้รู้สึก

ช่วยลดความเครียด มีเร่ืองอารมณ์ในการตดัสินใจซ้ือมากกว่าเพศชาย รวมไปถึงปัจจุบนัเป็นโลกของส่ือ

ออนไลน์ การซ้ือของสินคา้จึงเป็นไปไดง่้าย ดงันั้นผูว้ิจยัเห็นว่าการผลิตสินคา้ให้สนองความตอ้งการของ

เพศหญิง ไม่ว่าจะเป็นรูปลกัษณ์สินคา้ให้ดูสวยงาม ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ โปรโมชัน่ส่งเสริม

การตลาด ส่งผลใหดึ้งดูดความสนใจของเพศหญิงไดม้ากกวา่ 

กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานครท่ีสถานภาพแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ออนไลน์กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั โดย สถานภาพโสด มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ออนไลน์มากกวา่สมรส จากผลดงักล่าวจะเห็นวา่ผูท่ี้มีสถานภาพโสดจะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์สูง

กว่าสถานภาพสมรส เน่ืองจากว่าสถานภาพโสดมีอิสระในการตดัสินใจ การใชสิ้นคา้เพียงคนเดียว มีการ

ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองมากกวา่สถานภาพสมรสท่ีอาจจะมีการตดัสินใจซ้ือร่วมกนักบัครอบครัว ดงันั้นผูว้ิจยั

เห็นว่าควรมีสินค้าให้เลือกหลากหลายผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ให้มีตัวเลือกมากข้ึนเพื่อง่ายต่อการ

ตดัสินใจ 

กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานครท่ีอาชีพแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า

ออนไลน์กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั โดย อาชีพนกัเรียน / นกัศึกษา มีการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยรวมมากกว่า อาชีพอิสระ / ธุรกิจส่วนตวั จากผล เน่ืองจากนกัเรียน / นกัศึกษา ยงัมี

ความตอ้งการตอบสนองความตอ้งการซ้ือสินคา้อยู่มาก เป็นวยัท่ีชอบการแต่งตวั มกัซ้ือของเล็ก ๆ น้อย ๆ 

การซ้ือสินคา้ออนไลน์เป็นช่องทางท่ีง่ายและสะดวก จากผล ควรส่งเสริมในเร่ืองของการส่งเสริมการตลาด 

เช่นโปรโมชัน่ส่วนลด การสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวลั ประชาสัมพนัธ์ข่าวสารอยา่สมํ่าเสมอ และดา้น

ราคา ควรมีราคาขายท่ีมีความเหมาะสมกับคุฯภาพของสินค้าเพื่อตอยสนองความต้องด้านราคาให้กับ

ผูบ้ริโภค  

กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานครท่ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั โดยท่ีรายไดเ้ฉล่ียตํ่ากว่าหรือเท่ากบั 

10,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือโดยรวมมากกวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท และพบว่ารายได้
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เฉล่ียตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท มีการตดัสินใจซ้ือโดยรวมมากกวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000 

บาท ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลนท่ี์คาดวา่จะเกิดข้ึนใน

อนาคตแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่งผลต่อ จาํนวนเงินใน

การซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ต่อคร้ังของผูบ้ริโภคปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้ํ่ากวา่ 15,000 บาท ส่วนใหญ่ใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ นอ้ย

กวา่ 500 บาท รายได ้15,000-25,000 บาท และรายได ้25,001-35,000 บาท ส่วนใหญ่ใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้

ผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ 600-1,000 บาทต่อคร้ัง ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้35,000-45,000 บาท ส่วนใหญ่

ใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลน ์1,001-1,500 บาทต่อคร้ัง รายได ้45,000-50,000 บาท และ

รายไดม้ากกวา่ 50,000 บาท ส่วนใหญ่ใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชัน่ออนไลนม์ากกวา่ 3,000 บาท

ต่อคร้ัง จะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้อ้ยจาํนวนเงินในการซ้ือแต่ละคร้ังจะนอ้ยกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้

เฉล่ียต่อเดือนสูงกวา่ 

2.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation 

Z ในกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม 

Generation Z ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจึงเสนอแนะจากผลการวิจยัท่ีพบวา่ ราคาของผลิตภณัฑค์วรมีราคา

ท่ีหลากหลายใหเ้ลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคจะประเมิณความคุม้ค่าของสินคา้ผ่านการเปรียบเทียบเช่น ราคาท่ีถูกกวา่

ช่องทางอ่ืน ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ และค่าขนส่งคุม้ค่ากวา่การเสียเวลาไปซ้ือเอง นอกจากนั้น

ผูบ้ริโภคยงัคาํนึงถึงบริการหลงัการขายท่ีจะตอ้งมีการรับประกนัท่ีใช้ไดจ้ริงของสินคา้ท่ีสั่งซ้ือมา ดึงดูด

ลูกคา้เพิ่มมากข้ึน มีการแจง้ราคาผลิตภณัฑถู์กตอ้ง ชดัเจน และราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ราคาถูก

กวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัแบรนดอ่ื์นและผา่นช่องทางอ่ืน และราคาสินคา้จากร้านคา้ท่ีจาํหน่ายในแอพพลิเคชัน่

ออนไลน์ไดรั้บส่วนลดหรือสิทธิพิเศษ คูปองต่าง ๆ มีราคาถูกกว่าตลาดทัว่ไป อาจเน่ืองมาจากไม่ตอ้งมี

ค่าใช้จ่ายด้านสถานท่ีในการตั้งร้านค้า ค่าเช่าอาคารสถานท่ีต่าง ๆ รวมทั้งไม่มีค่าอุปโภคบริโภค ไม่มี

ค่าใชจ่้ายในการจา้งพนกังานในการรับลูกคา้ จึงทาํให้ค่าใชจ่้ายดา้นตน้ทุนลดลงสามารถสะทอ้นนาํมาลด

ราคาในค่าผลิตภณัฑแ์ละบริการไดซ่ึ้งทาํใหเ้กิดราคาท่ีคุม้ค่าเม่ือซ้ือผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจึงเสนอแนะจากผลการวิจยัคือ ผูบ้ริโภค

ตอ้งการท่ีจะเลือกสินคา้ไดห้ลากหลายผา่นช่องทางเดียว (One stop service) โดยช่องทางนั้นควรจะเขา้ถึงได้



 

10 

จากหลายทาง เช่น มือถือ คอมพิวเตอร์ หรือแทบ็เลต็ เป็นตน้ สามารถเลือกวิธีการขนส่งไดห้ลากหลายไม่วา่

จะเป็นการส่งธรรมดา ส่งด่วน หรือด่วนพิเศษ โดยการขนส่งจะตอ้งเป็นไปตามเวลาท่ีนดัหมาย นอกจากน้ี

ช่องทางการจดัจาํหน่ายสามารถชาํระผลิตภณัฑไ์ดห้ลากหลายช่องทาง ไดแ้ก่ บตัรเครดิต ผา่นแอพพลิเคชัน่

ของธนาคารและสามารถชาํระเงินปลายทางได ้เน่ืองจากปัจจุบนั ควรมีการชาํระเงินหลากหลายรูปแบบ 

เน่ืองจากการใชชี้วิตในปัจจุบนัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ไดเ้ปล่ียนไป รวมไปถึงการคน้หาสินคา้ออนไลน์ควร

มีความง่าย รวมถึงการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ควรมีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และรวดเร็ว เพราะ

บริการส่งสินคา้ถือเป็นเร่ืองสําคญัของการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ลูกคา้รอสินคา้อยูป่ลายทาง สินคา้ตอ้งไดรั้บ

อย่างครบถว้น ไม่เสียหาย และการซ้ือสินคา้ออนไลน์หากเกิดความตอ้งการเปล่ียนหรือคืนสินคา้ ควรมี

ช่องทางในการติดต่อท่ีชดัเจน หากเกิดขอ้สงสยัหรือตอ้งการเปล่ียนสินคา้ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ออนไลน์กลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจึงเสนอแนะจากผลการวิจยัท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคมีความ

ตอ้งการท่ีจะไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม อยา่งสมํ่าเสมอ แต่ถึงอยา่ง

นั้นผูบ้ริโภคก็ยงัคาํนึงถึงความน่าสนใจของการส่งเสริมการขายนั้น ๆอยู ่นอกจากน้ีการซ้ือสินคา้ออนไลน์

โดยไม่คิดค่าบริการขนส่ง (ฟรี) เป็นส่ิงท่ีลูกคา้มีความตอ้งการมากท่ีสุด ควรส่งเสริมเก่ียวกบัการขนส่ง 

จดัทาํโปรโมชัน่ท่ีทางร้านมอบใหก้บัลูกคา้ท่ีใชบ้ริการกบัทางร้านคา้ออนไลน์คร้ังแรก เพื่อเปิดรับลูกคา้กลุ่ม

ใหม่ให้เป็นท่ีรู้จักมากข้ึน โปรโมชั่นช่วงวันเกิด การสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล และมีการ

ประชาสัมพนัธ์ตามส่ืออยา่งสมํ่าเสมอ เช่น Facebook Instagram Line เป็นตน้ ควรมีหลายช่องทางเน่ืองจาก

ประเภทของกลุ่มลูกคา้แต่ละแพลตฟอร์มไม่เหมือนกนั แต่การส่ือสารการตลาด การประชาสมัพนัธ์ โฆษณา

แอพพลิเคชัน่นั้นให้เป็นท่ีรู้จกับนโซเชียลมีเดียอย่างทัว่ถึงและแพร่หลาย การส่งขอ้มูล ข่าวสาร ติดต่อกบั 

ผูบ้ริโภคอยูอ่ยา่งเสมอ รวมถึงความเป็นท่ีนิยมของแอพพลิเคชัน่ และมีผูใ้ชบ้ริการในจาํนวนมาก อาจ เ ป็น

เพราะว่าการท่ีโฆษณาหรือประชาสัมพนัธ์ท่ีมากเกินไป เน่ืองจากการเห็นโฆษณาซํ้ า ๆ หลายรอบหรือการ

แจง้เตือนท่ีบ่อยเกินไป อาจก่อใหเ้กิดรบกวน สร้างความรําคาญใหแ้ก่ผูบ้ริโภค อีกทั้งทาํใหลู้กคา้ตอ้งปิดการ

แจง้เตือนหรือลบแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ออกไม่ใชง้าน 

2.ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจัิยคร้ังต่อไป 

1.การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ืองการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์กลุ่ม Generation Z ใน

กรุงเทพมหานคร ท่ีไม่ไดเ้ฉพาะเจาะจงวา่เป็นสินคา้ออนไลน์ประเภทใด ซ่ึงในงานวิจยัคร้ังต่อไป อาจใชต้วั

แปรช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ Shopee, Lazada, JD Central, kaidee เป็นตน้ เพื่อใหไ้ดผ้ลวจิยัท่ีเฉพาะเจาะมาก
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ข้ึนว่ากลุ่ม Generation Z ในกรุงเทพมหานคร สนใจช่องทางออนไลน์ใดมากท่ีสุด เพื่อให้ผูป้ระกอบการ

นาํมาใชพ้ิจารณาวา่ควรมุ่งพฒันาผลิตภณัฑป์ระเภทใดมากท่ีสุด 

2.ควรทําการขยายขอบเขตงานวิจัยให้กว้างข้ึน โดยทําการศึกษาและวิจัยผู ้บริโภคท่ีอาศัย

นอกเหนือจากเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีเป็นเมืองใหญ่ในภูมิภาคต่าง ๆ ซ่ึงจะทาํให้ไดรั้บขอ้มูลท่ีหลากหลาย

จากทุกแหล่งขอ้มูล เพื่อเป็นประโยชน์ในการต่อยอดหรือตดัสินใจลงทุนของผูป้ระกอบกิจการในภูมิภาคนั้น 

ๆ ต่อไป  
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