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บทคัดย่อ 
การวิจัยครัง้นี ้ วัตถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อ 

การตัดสินใจซื อ้ เค ร่ืองใ ช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้ บ ริ โภค Generation X  
(2) เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสมการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ 
ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ จ านวน 400 
ตัวอย่างจาก 10 อ าเภอในจังหวัดราชบุรี โดยใช้วิธีการแบบการสุ่มตัวอย่างตามสะดวก ระดับ
ความเชื่อมัน่ 95 เปอร์เซ็นต์โดยมีนยัส าคญั 0.05 
 ผลการวิจัยพบว่า (1)  ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ รายได้ต่อเดือน ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซื อ้ เค ร่ืองใ ช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้ บ ริ โภค Generation X 
ในจงัหวดัราชบรีุ สว่นด้านการศกึษา ด้านอาชีพ ไม่สง่ผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
ผ่าน Application Shopee ของผู้ บ ริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุ รี  (2)  ส่วนปัจจัย 
ส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
ผ่าน Application Shopee ของผู้ บริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุรี  ค่า R  แสดงค่า
ความสมัพนัธ์ ระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธ์ กบั การรับรู้ปัญหา การค้นหา
ข้อมูล การประเมินผลทางเลือกการตัดสินใจซือ้ และความรู้สึกภายหลังการซือ้ โดยพบ
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ที่ค่า R2 คือ 0.62, 0.53, 0.59, 0.58 และ 0.62  ตามล าดับ 
โดยการรับรู้ปัญหา และความรู้สึกภายหลังการซือ้พบค่า R2 มีค่าความสัมพันธ์มากที่สุด 
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ซึ่งสรุปได้ว่า การตดัสินใจซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านผ่าน Application Shopee มีความสมัพันธ์
กบัการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคในทกุด้าน โดยเฉพาะการรับรู้ปัญหาและความรู้สึกภายหลงัการซือ้ 
 
ค าส าคัญ: สว่นประสมการตลาด, เคร่ืองใช้ในบ้าน  
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ABSTRACT 

The objectives of this research are:  (1)  to study the demographic factors that 
influence decision making in buying home appliances through the Shopee application of 
generation X (2) to study how the marketing mix such as product, price, place, promotion 
influences the buying decision of home appliances through Shopee application of 
generation X. The 400 samples were drawn from 10 districts in Ratchaburi province using 
the convenient sampling method, statistics analysis done under 95 percent confidence 
interval with significant level 0.05. 
 The results show that:  (1)  demographic factors like gender, age, and income 
affected consumer buying.  Education and occupation did not affect the consumers’ 
buying decisions.  (2)  Product, price place promotion affected the buying decisions of 
home appliances through the Shopee application of generation X in Ratchaburi province. 
The Regression Analysis using R2 was applied to determine the relationship between 
marketing mix and problem recognition, information findings, alternative assessment, 
consumer decision making, and reaction after buying. The R2 are 0.62, 0.53, 0.59, 0.58, 
and 0 .62 , respectively. The consumer problem recognition and response after buying 
are higher in the relationship of R2. In conclusion, the consumer buying decisions of home 
appliances through the Shopee application are related to the marketing mix, problem 
recognition, and the reaction after buying. 
  
Keywords: Marketing Mix, Home Appliances 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

งานวิจัยฉบบันีส้ามารถส าเร็จลุล่วงสมบูรณ์ได้ด้วยดี เนื่องจากได้รับความอนุเคราะห์ 

จากผู้ ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ศศพร มุ่งวิชา ที่ เป็นอาจารย์ที่ปรึกษางานวิจัย ได้สละเวลา 

ให้ค าปรึกษาและค าแนะน าซึ่งเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษาวิจัย  ทัง้ยังตรวจทานแก้ไข

ข้อบกพร่องต่างๆท าให้งานวิจยัฉบบันีเ้ป็นฉบบัที่สมบรูณ์ได้  

นอกจากนีผู้้ วิจัยขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านที่เคยประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ 

ต่างๆ ให้แก่ข้าพเจ้า ได้น ามาใช้ในงานวิจัยฉบบันี ้และขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน 

ที่ได้สละเวลาในการตอบแบบสอบถามเพื่อประโยชน์ของงานวิจัย นอกจากนีข้อขอบคุณ  

ทกุก าลงัใจ ความช่วยเหลือตลอดจนการสนบัสนนุต่าง ๆ จากครอบครัว รุ่นพี่ และเพื่อน ๆ ทกุคน 

อนัสง่ผลให้งานวิจยัฉบบันีข้องข้าพเจ้าส าเร็จลลุว่งไปได้ด้วยดี  

สุดท้ายนีผู้้ วิจัยหวังว่าการวิจัยครัง้นี ้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ มีส่วนเก่ียวข้องกับธุรกิจ 

และผู้สนใจที่จะท าวิจยัในเร่ือง การตดัสินใจซือ้สินค้าผ่านทาง Application Shopee หากงานวิจยันี ้

มีข้อบกพร่องประการใด ผู้วิจยัต้องขออภยัมา ณ ที่นี ้

  
พิชญา ภาษาประเทศ 
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บททีÉ 1 

บทนํา 
          

1.1  ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 ในอดีตการทําธุรกิจการค้านิยมกันเพียงการขายผ่านทางหน้าร้านเท่านั Êน ซึÉงจะต้อง 

ใช้เงินลงทุนสูง ไม่ว่าจะเป็นการจัดการร้าน การจ้างคนดูแลหน้าร้าน ค่าเช่าพื ÊนทีÉ  ข้อจํากัด

ทางด้านเวลาในการเปิด-ปิด ร้าน ทําเลทีÉตั Êงร้านค้า ซึÉงในการจัดตั Êงร้านค้าในรูปแบบเดิม  

ส่วนใหญ่มกัจะเป็นทีÉรู้จกัเฉพาะลูกค้าในพื ÊนทีÉเท่านั Êน แม้ว่าการซื Êอสินค้าผ่านหน้าร้านแบบดั Êงเดิม

จะสร้างประสบการณ์การได้รับรู้คณุภาพของสินค้า ได้สมัผสัสินค้า ได้ทดลองสินค้า ตลอดจนการ

ได้รับบริการด้านคําแนะนําเกีÉยวกบัสินค้า ซึÉงช่องทางออนไลน์ยงัไม่สามารถทดแทนได้ แต่ในช่วง

เวลาทีÉผู้บริโภคต้องการความสะดวก รวดเร็ว การซื Êอสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ก็ย่อมมีความ

เหมาะสมมากกว่า ในปัจจุบนัอํานาจการต่อรองถูกย้ายมาอยู่ทางฝัÉงผู้บริโภคมากยิÉงขึ Êน ผ่านการ

เลือกซื Êอสินค้าและบริการโดยคํานึงถึงระดับราคา ความสะดวกและความพึงพอใจเป็นสําคัญ 

ส่งผลให้การแข่งขันเพืÉอแย่งกลุ่มลูกค้าในภาคการค้าเข้มข้นขึ Êน และนํามาสู่ความผูกพันต่อยีÉห้อ

สินค้าทีÉลดลง ทั Êงนี Ê หากพิจารณาข้อมูลการเติบโตของยอดขายระหว่างผู้ประกอบการในตลาด

ออฟไลน์เทียบกบัออนไลน์จะพบว่า ผลประกอบการของผู้ขายออนไลน์ขยายตวัในอตัราทีÉสูงกว่า

เกือบ 3 เท่าตวั ซึÉงสะท้อนว่าการขายสินค้าและบริการผ่านช่องทางออนไลน์เป็นช่องทางการขาย

ทีÉมีประสิทธิภาพสงู ทั Êงนี Ê การใช้เทคโนโลยีทีÉมากขึ Êนในภาคการค้า ณ ปัจจุบนั นอกจากทีÉจะทําให้

การแข่งขันในตลาดเข้มข้นขึ Êนแล้ว ยังส่งผลให้ความคาดหวังของผู้บริโภคทีÉจะได้รับจากการซื Êอ

สินค้าเพิÉมสงูขึ Êนอีกด้วย จากปัจจยัด้านความหลากหลายในชอ่งทางการจําหน่ายและตวัสินค้าทีÉมี

ให้เลือกมากขึ Êน การได้อ่านรีวิวจากผู้ซื Êอสินค้าและใช้บริการก่อนหน้าเพืÉอนํามาพิจารณาถึงความ

คุ้มค่า รวมทั Êงประเด็นในด้านระดับราคาทีÉลดลง นอกจากนี Ê ยังพบว่าความแตกต่างด้านราคา

ระหว่างสินค้าทีÉขายผ่านช่องทางออฟไลน์กับออนไลน์ เป็นอีกปัจจัยหนึÉงทีÉ ส่งผลให้ผู้บริโภค

เปลีÉยนช่องทางการซื Êอสินค้าจากออฟไลน์ไปสู่ออนไลน์ โดยพบว่าสินค้าทีÉขายผ่านช่องทาง

ออนไลน์มีราคาถูกกว่าประมาณร้อยละ 4 - 9 ด้วยเหตุนี Ê ภาคธุรกิจทีÉต้องการอยู่รอดจึงหลีกเลีÉยง

ไม่ได้ทีÉจะต้องปรับตัวให้ทันกับบริบทใหม่ทีÉเกิดขึ Êน  ปัจจุบันอินเทอร์เน็ตได้เข้ามาเป็นส่วนหนึÉง 

ในการใช้ชี วิตประจําวัน  ผู้คน สามารถเข้าถึงสืÉ ออิเล็กทรอนิก ส์ ต่างๆ ในโลกออน ไลน์ 
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ได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว การใช้งานอินเทอร์เน็ต ถือได้ว่าเป็นกิจกรรมหลักในชีวิตประจําวัน 

ไม่ว่าจะเป็นการค้นหาข้อมลู เล่นโซเชียลมีเดีย เช็คอีเมล์ ดูโทรทศัน์หรือฟังเพลงออนไลน์ เป็นต้น 

ทําให้หลายๆ ธุรกิจหนัมาสนใจและทําธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Commerce)การดํารงชีวิต

ในการจับจ่ายใช้สอย ในปัจจุบันทําได้สะดวกและรวดเร็วมากขึ Êน พฤติกรรมของผู้บริโภค 

ในปัจจุบันได้เปลีÉยนแปลงไปมีการซื Êอสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์มากยิÉงขึ Êน ธุรกิจพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) จึงมีแนวโน้มทีÉเติบโตขึ Êนทุกปี ผู้บริโภคสนใจสิÉงใดก็สามารถ

เชืÉอมต่ออินเทอร์เน็ตผ่านทางโทรศัพท์มือถือ แท็บเล็ต หรือคอมพิวเตอร์ เพืÉอค้นหาข้อมูล 

พร้อมเปรียบเทียบราคาสินค้าออนไลน์ ตกลงสัÉงซื Êอและรับของได้ภายในไม่กีÉชัÉวโมงอย่างรวดเร็ว

และง่ายดาย เนืÉองจากการพัฒนาอย่างต่อเนืÉองของเทคโนโลยีและอุปกรณ์เครืÉองมือสืÉอสาร 

รวมถึงระบบเครือข่ายสญัญาณต่าง ๆ  ทีÉทําให้การติดต่อสืÉอสารทําได้ง่ายและสะดวกขึ Êนอย่างมาก 

ทั Êงนี Ê ยังมีการนําอินเทอร์เน็ตมาประยุกต์ใช้ในการเพิÉมช่องทางในการทําธุรกิจซื Êอขายสินค้า 

และบริการผ่านออนไลน์หรือทีÉ เรียกว่า ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  (e-Commerce) ซึÉงมี                   

การดําเนินการอยู่ 3 ประเภท ดังนี Ê  B2B (Business to Business) คือการทําธุรกิจระหว่าง 

ภาคธุรกิจด้วยกัน B2C (Business to Customer) คือ ระหว่างภาคธุรกิจกับผู้บริโภค B2G 

(Business to Government) คือระหว่างภาคธุรกิจกบัภาครัฐ การทําธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

(e-Commerce) เหมาะสําหรับผู้ประกอบการทีÉ มีเงินทุนน้อยและต้องการลดต้นทุน เพียงแค่ 

มีเว็บไซต์หนึÉ งเว็บไซต์ ก็เปรียบเสมือนว่าคุณมีร้านค้าอยู่ทัÉวโลกและสามารถเปิดการค้า 

ได้ตลอด 24 ชัÉวโมง ทุกวนั ทุกเวลา และไม่มีวันหยุด สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้โดยตรง รวมทั Êง

ให้คําปรึกษาและแก้ไขปัญหาได้อย่างรวดเร็ว (ทิศทาง E – Commerce ไทย, ม.ป.พ.) 

e-Commerce ในประเทศไทย มาแรงและมีแนวโน้มเติบโตขึ Êนทุกปี เห็นได้อย่างชดัเจน 

จากการสํารวจของสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (สพธอ.) หรือ ETDA (เอ็ตด้า) 

กระทรวงดิจิทัลเพืÉอเศรษฐกิจและสังคม ผลสํารวจพบว่า มีมูลค่าสูงขึ Êนทุกปี และในช่วง 

การแพร่ระบาดของโรคติดเชื Êอไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-řš) ผู้ คนส่วนใหญ่ หลีกเลีÉยง 

การเดินทางออก นอกบ้าน เพืÉ อลดความเสีÉ ยงในการสัมผัสเชื Êอโรค  โดย e-Commerce  

ได้เข้ามาช่วยอํานวยความสะดวก จนเกิดเป็นปรากฏการณ์ New Normal และสร้างอาชีพใหม่

หลายอย่างบนโลกออนไลน์ และวิกฤตนี Êคาดว่ามูลค่า e-Commerce ในปี 2563 นี Ê จะเติบโต

อย่างก้าวกระโดด กระแสความนิยมในการซื Êอขายออนไลน์ของคนไทยเพิÉมขึ Êนอย่างเห็นได้ชัด

ตลอดระยะ เวลาหลาย ปีทีÉผ่ าน มา จากก ารผลสํารวจ ของ สํานักงาน พัฒ น าธุรก รรม 

ทางอิเล็กทรอนิกส์ (สพธอ.) หรือ ETDA (เอ็ตด้า) กระทรวงดิจิทัลเพืÉอเศรษฐกิจและสงัคม ETDA 
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ทําการสํารวจอย่างต่อเนืÉองมาตั Êงแต่ พ.ศ. 2557 จากมลูค่า 2.03 ล้านล้านบาท ในระยะเวลาเพียง

แค่ 5 ปี สามารถเติบโตขึ Êนทําให้มีมูลค่าสูงถึง 3.76 ล้านล้านบาท ใน พ.ศ. 2561 คาดการณ์ว่า 

จะมีมูลค่าทะลุ 4 ล้านล้านบาทเป็นครั Êงแรก ใน พ.ศ. 2562 ซึÉงตัวเลขดังกล่าว แสดงให้เห็น 

ถึงโอกาสและแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจต่าง ๆ ทีÉจะก้าวเข้าสู่แพลตฟอร์มออนไลน์ในอนาคต 

 

ภาพ 1.1 รายงานผลสํารวจมลูค่าตลาดพาณชิย์อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย ปี 2562 

 
ทีÉมา: ชี Êช่องขาย: ช่องทางซื Êอของออนไลน์สุดฮิต กับโอกาสทีÉผู้ขายห้ามพลาด, โดย สํานักงานพฒันาธุรกรรม

ทางอิเล็กทรอนิกส์ (สพธอ.), 2563, สืบค้นจากhttps://www.etda.or.th/th/Knowledge-Sharing/e-

Commerce/ThailandeCommerceplatform2020.aspx 

 

เมืÉอความนิยมเพิÉมขึ Êน สิÉงทีÉตามมาก็คือทางเลือกทีÉหลากหลาย ในปัจจุบันช่องทางการ

ซื Êอขายออนไลน์ มีแพลตฟอร์มให้บริการมากมาย ทั Êงในรูปแบบ e-Marketplace, Social 

Commerce, Website และอืÉน ๆ  ซึÉงแต่ละแพลตฟอร์มจะมีรายละเอียดการใช้งานและกลุ่มเป้าหมาย

ทีÉแตกต่างกันโดยจากรายงานผลการสํารวจพฤติกรรมผู้ ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2562 

พบว่า ช่องทางการซื Êอสินค้าและบริการออนไลน์ยอดนิยมของผู้ซื Êอคนไทย 6 อันดับแรก ได้แก่  

1. Shopee (75.6%) 2. Lazada (65.5%) 3. Facebook Fanpage (47.5%) 4. Line (38.9) 

5. Instagram (21.8%) 6. Twitter (5.7%) ซึÉงล้วนแล้วแต่เป็นแพลตฟอร์มทีÉคนไทยนิยมใช้ 

ในชีวิตประจําวันทั Êงสิ Êน สําหรับ Shopee เป็นบริษัทมาจากประเทศสิงคโปร์ ดูแลโดยบริษัท

Garena ซึÉงมีผู้ก่อตั Êงคือ Forrest Li ใช้บริษัท SEA Ltd. ในการถือหุ้ น 99% ในบริษัท Garena 

ก่ อ น ทีÉ ป ระ ก าศ ข าย หุ้ น ใ ห้ กั บ ก ลุ่ ม  Tencent Holdings Ltd. ยั ก ษ์ ให ญ่ ข อ ง จี น  40%  
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Shopee เป็นแพลตฟอร์มยอดนิยมของผู้ ซื Êอในประเทศไทย เปิดตัวครั Êงแรกใน พ.ศ. 2558  

ได้รับความนิยมจากผู้ซื Êอเพราะเป็นแพลตฟอร์มทีÉมีบริการ Application การใช้งานทีÉสะดวก

รวดเร็วและง่ายดายมีการจัด  Promotion ของร้านค้า เช่น Flash Sale ลดราคาสินค้าตาม

ช่วงเวลาทีÉกําหนด การจัดมหกรรมการลดราคาสินค้า เช่น 11.11 หรือ 12.12 เพืÉอดึงดดูลกูค้าอยู่

เสมอ อีกทั Êงยังมีฟังก์ชันเปรียบทียบราคา และเกมให้ผู้ ใช้งานสามารถทําการเก็บคูปองส่วนลด

ต่าง ๆ เพืÉออํานวยความสะดวกแก่ผู้ซื Êอ ในส่วนของฟังก์ชันเพืÉอเพิÉมความน่าเชืÉอถือ Shopee                   

มี ฟั ง ก์ ชั น ก าร รี วิ ว ร้ าน ค้ า จ าก ผู้ ซื Êอ  ก ารใ ห้ ค ะ แ น น สิ น ค้ า แ ล ะ บ ริก าร  มี น โย บ า ย 

การคืนสินค้า ในกรณีสินค้าชํารุดมีปัญหา หรือไม่ได้รับสินค้า ทําให้ผู้ซื Êอเลือกใช้งานแพลตฟอร์มนี Ê

เป็นจํานวนมาก (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, ŚŝŞś) Shopee เป็นตลาดซื Êอขาย

แบบโซเชียลทีÉมุ่งเน้นการใช้งานผ่านโทรศพัท์มือถืออนัดบัแรก (Mobile First) เพืÉอให้ผู้ซื Êอสามารถ

เลือกดูและซื Êอสินค้าได้อย่างสะดวก โดยเป็นแพลตฟอร์มทีÉออกแบบขึ ÊนเพืÉอชาวเอเชียตะวันออก

เฉียงใต้ ด้วยการผสานคณุลกัษณะของตลาดซื Êอขายแบบผู้บริโภคสู่ผู้บริโภค (C2C) เข้ากับระบบ

การชําระเงินและการสนบัสนุนด้านโลจิสติกส์ เพืÉอให้การชอปปิงออนไลน์กลายเป็นเรืÉองทีÉสะดวก 

ปลอดภยั และไร้ความยุ่งยาก (Shopee ออนไลน์, 2560) 

โครงการหนึÉงตําบลหนึÉงผลิตภัณฑ์ หรือเรียกย่อว่า โอทอป (OTOP) เป็นโครงการ

กระตุ้ น ธุรกิจประกอบการท้องถิÉน โครงการดังกล่าวมี เป้าหมายจะสนับสนุนผลิตภัณ ฑ์ 

ลักษณะเฉพาะทีÉผลิตและจําหน่ายในท้องถิÉนแต่ละตําบลโดยได้รับแรงบันดาลใจมาจาก 

โครงการหนึÉงหมู่บ้าน หนึÉงผลิตภัณฑ์ ทีÉประสบความสําเร็จของญีÉปุ่ น โครงการโอทอปกระตุ้นให้

ชุมชนหมู่บ้านพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์ท้องถิÉนและการตลาด เลือกผลิตภัณฑ์ทีÉ โดดเด่นมา 

หนึÉงชิ Êนจากแต่ละตําบลมาประทับตราว่า “ผลิตภัณฑ์โอทอป” และจัดหาเวทีในประเทศ 

และระหว่างประเทศเพืÉอประชาสัมพันธ์สินค้าเหล่านี Ê ผลิตภัณฑ์โอทอปครอบคลุมผลิตภัณฑ์

ท้องถิÉนอย่างกว้างขวาง ซึÉ งรวมไปถึงงานหัตถกรรม ฝ้ายและผ้าไหม เค รืÉ องปั Êนดินเผา 

เครืÉ องประดับแฟชัÉน  ของใช้ ในครัวเรือนและอาหาร  สินค้าหนึÉ งตําบล หนึÉ งผลิตภัณ ฑ์  

จงัหวัดราชบุรี ได้วางแผนจดักิจกรรม ได้แก่ กิจกรรมแรก โครงการพัฒนามาตรฐานและคณุภาพ

สินค้า สินค้าหนึÉงตําบล หนึÉงผลิตภัณฑ์ ด้านการผลิตและการบรรจุภัณฑ์ จํานวน 5 ผลิตภัณฑ์ 

ได้แก่ผลิตภณัฑ์ ผ้าจกราชบุรี ของวดันาหนอง ตําบลดอนแร่ บ้านใต้ อําเภอเมืองราชบุรี วดัรางบวั 

และบ้านแคทราย ตําบลรางบวั อําเภอจอมบึง ผลิตภณัฑ์ ไม้มะพร้าว ตําบลอ่างทอง อําเภอเมือง

ราชบุรี กิจกรรมทีÉสอง โครงการเพิÉมมูลค่าสินค้าตามโครงการคัดสรรสุดยอดผลิตภัณฑ์เด่น 

จงัหวัดราชบุรี โดยจ้างมืออาชีพในการพัฒนารูปแบบผลิตภณัฑ์ให้สามารถนํามาเป็นของทีÉระลึก
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ประจําจังหวัด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์โอ่ง และเครืÉองเคลือบดินเผาราชบุรี ผ้าจกราชบุรี และตุ๊กตาผ้า

ราชบุรี ตลอดจนโครงการส่งเสริมและพฒันาด้านการตลอดของสินค้าหนึÉงตําบลหนึÉงผลิตภัณฑ์ 

จังหวัดราชบุรี โดยจัดงานแสดงและจําหน่ายสินค้าหนึÉงตําบล หนึÉงผลิตภัณฑ์จังหวัดราชบุรี 

จํานวน 1 ครั Êง จากพฤติกรรมการซื Êอสินค้าไทย และสินค้าท้องถิÉน สาเหตสํุาคัญทีÉทําให้ผู้บริโภค

ไม่ซื Êอสินค้าไทย และสินค้าท้องถิÉน พบว่า 

39% ผู้บริโภคไม่วางใจสินค้าจากไม่มีรีวิว-ไม่มีคําแนะนํา 

42% ประสิทธิภาพของสินค้าไม่ตรงตามความคาดหวงั 

45% รูปแบบบรรจุภณัฑ์ไม่ดึงดดูความสนใจ 

57% ช่องทางจําหน่ายไม่ทัÉวถึง 

58% การสืÉอสารข้อมูลสินค้าไม่เพียงพอ และไม่เข้าถึงผู้บริโภค  (3 จุดอ่อน OTOP ไทย 

,2562) 

ดงันั ÊนเมืÉอเทคโนโลยีและอินเตอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทภายในชีวิตประจําวนัของผู้บริโภค 

ในปัจจุบันมากยิÉงขึ Êน การซื Êอขายออนไลน์ทีÉสามารถแสดงถึงความรวดเร็ว สะดวกในการ 

ลดระยะเวลาในการเดินทาง การชําระเงินในช่องทางการโอนเงินด้วยระบบ Mobile Banking 

ผู้ บ ริโภคสนใจสิÉ งใดก็สามารถเชืÉ อมต่ออินเทอร์เน็ต ผ่านทางโทรศัพท์มือถือ แท็บ เล็ต  

หรือคอมพิวเตอร์ เพืÉอค้นหาข้อมลู พร้อมเปรียบเทียบราคาสินค้าออนไลน์ ตกลงสัÉงซื Êอและรับของ

ได้ภายในไม่กีÉชัÉวโมงอย่างรวดเร็วและง่ายดาย สร้างความสะดวกรวดเร็วต่อผู้บริโภคก็จะเป็นส่วน 

ทีÉส่งผลต่อพฤติกรรมการซื Êอสินค้าไทย และสินค้าท้องถิÉน และพฤติกรรมในการซื Êอสินค้า 

ทีÉเปลีÉยนแปลงไป จึงส่งผลกระทบต่อสินค้าท้องถิÉนทีÉจะต้องมีการปรับตัวให้เข้ากับการตลาด

ออนไลน์มากยิÉงขึ Êน 
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ภาพ 1.2 พฤติกรรมการชอปปิงออนไลน์ของคนไทยในช่วงครึÉงปี 2562 

 
ทีÉมา: 5 เทรนด์ต้องรู้ จาก 3 แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซแถวหน้า, โดย postconnex 2562, สืบค้นจาก 

https://postconnex.in.th/ecomway 

 

 จากแพลตฟอร์ม Shopee กลุ่มสินค้าเพืÉอสุขภาพและความงามเป็นหมวดหมู่ทีÉได้รับ

ความนิยมสูงสุด ตามมาด้วยกลุ่มสินค้ามือถือและอุปกรณ์เสริม และกลุ่มสินค้าเครืÉองใช้ 

ภายในบ้านแม้แต่หมวดหมู่สินค้ายอดนิยมของผู้ชาย กลุ่มสินค้าเพืÉอสุขภาพและความงามก็เป็น

หมวดหมู่ทีÉผู้ชายให้ความสนใจรองลงมาจาก กลุ่มเครืÉองใช้ภายในบ้าน (5 เทรนด์ต้องรู้, 2562) 

 พฤติกรรมการบริโภคของคนแต่ละกลุ่มวยัมีความแตกต่างกันตามสภาวะของช่วงเวลา 

ทีÉ เกิด  เติบโตและการประสบกับเหตุการณ์ ในแต่ละยุคสมัย ส่งผลให้คนแต่ละช่วงวัย 

มี Life Style และพฤติกรรมการดําเนินชีวิต แนวคิดด้านต่าง ๆ ทีÉแตกต่างกัน Generation X 

เป็ น กลุ่มอายุ  39-54 ปี  ค น ใน วัย  Generation X มีพ ฤ ติกรรม เฉพ าะกลุ่มวัย ของตน เอง 

จากประสบการณ์และยุคของการเติบโต เนืÉองจากคน Generation X เป็นกลุ่มคนทีÉเกิดมาในยุค

ต่อจากกลุ่ม  Gen B ห รือกลุ่ม  Baby Boomer คนกลุ่ม Generation X จึงเกิดมาในช่วงยุค

เชืÉอมต่อระหว่างความสะดวกสบายจากการต่อสู้ และทํางานอย่างหนักของคนรุ่นพ่อ-แม่ 

แต่ในขณะเดียวกนันั Êนก็ต้องต่อสู้กบัคนวยั Generation B ในด้านการทํางาน การประกอบอาชีพ

และมักถูกเป รียบเทียบด้านการทํางานและดําเนินชี วิตกับกลุ่ม Generation B อยู่เสมอ  

จึงเติบโตขึ Êนมาด้วยความรู้สึกต่อต้านยุคสมัย ต้องการความท้าทาย ต้องการพิสูจน์ตัวเอง 
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ให้ คน  Generation B เห็น ถึ งค วามสามารถ และศักย ภาพ ทีÉ มี อ ยู่  ก ารดํ าเนิ น ชี วิต ของ 

คน Generation X จึงเต็มไปด้วยการแสวงหาความก้าวหน้าพร้อม ๆ กับการทํางานทีÉท้าทาย 

แข่งขนักบัตวัเองอย่างหนักหน่วงและชอบทํางานทีÉใช้สมองไปพร้อม ๆ กบัการลงมือทําอย่างเต็มทีÉ 

ในด้านการใช้จ่ายของคน Generation X มีความรอบคอบในการใช้จ่ายมาก เป็นกลุ่มทีÉใช้เงินเป็น

สิÉงทีÉ ไม่จําเป็น ก็จะไม่ซื Êอ แต่สิÉงทีÉจําเป็น  ถึงจะมีแพง ก็สามารถลงทุนจ่ายโดยไม่ลังเล  

และความระมัดระวังในการจัดการรายรับรายจ่ายนั Êน การเข้ามาของเทคโนโลยีก็ไม่ได้ทําให้ 

คน รุ่นนี Êถึ งกับ เพ้ อคลัÉ งนัÉ งเล่นคอมพิวเต อร์ข้ามวัน ข้ามคืน เหมือนเด็ก รุ่นใหม่บ างค น 

แต่คน Generation X จะใช้เพืÉอการทํางานและเพืÉอความสะดวกสบายเท่านั Êน 

 

ภาพ 1.3 ผลสํารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ต ปี 2562 

 
ทีÉมา: ชี Êพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในไทย 2562 (อพัเดท 30/03/2563), โดย Narongyod Mahittivanicha, 

2563, สืบค้นจาก https://www.twfdigital.com/blog/2020/04/thailand-internet-user-profile-2019/ 

 

จากผลสํารวจพ ฤติ กรรม ผู้ใช้ อิน เท อร์เน็ต  ปี  2562 แบ่ งตาม  Generation โด ย 

Generation Y (19-38 ปี)ยังคงครองแชมป์การใช้อินเทอร์เน็ตมากทีÉสุดติดต่อกนั 5 ปีซ้อน โดยมี

ชัÉวโมงการใช้อินเทอร์เน็ตอยู่ทีÉ 10 ชัÉวโมง 36 นาที รองลงมาได้แก่ Generation Z (ตํÉากว่า 19 ปี) 

อยู่ทีÉ  10 ชัÉวโมง 35 นาที ส่วน Baby Boomer (55-73 ปี) อยู่ทีÉ 10 ชัÉวโมง และ Generation X 

(39-54 ปี) อยู่ทีÉ 9 ชัÉวโมง 49 นาทีตามลําดบั 
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ราชบุรี เป็นจังหวัดทีÉตั Êงอยู่ทางภาคตะวันตก โดยเป็นศูนย์กลางในด้านอุตสาหกรรม 

แปรรูปสินค้าเกษตร เช่น มะพร้าว ชมพู่ ฝรัÉง มะม่วง และการปศสุตัว์ของประเทศ ทิศเหนือติดต่อ

กับจังหวัดกาญจนบุรี ทิศใต้ติดต่อจังหวัดเพชรบุรี ทิศตะวันออกติดต่อกับจังหวัดสมุทรสาคร 

จังหวัดสมุทรสงคราม และจังหวัดนครปฐม และทิศตะวันตกติดต่อกับประเทศพม่า ประชากร 

ของจังหวัดประกอบด้วยกลุ่มชาติพันธ์ุ 8 ชาติพันธุ์  คือ ชาวไทยพื ÊนถิÉนดั Êงเดิม ชาวไทยจีน 

ชาวไท-ยวน ชาวไทยมอญ ชาวไทยกะเหรีÉยง ชาวไทยทรงดํา (ลาวโซ่ง) ชาวไทยลาวตี Ê  

หรือไทยลาว เวียงชาวไทยเขมร ในปัจจุบันได้ผสมกลมกลืนกลายเป็นชาวราชบุรี ชาวมอญ 

อาศัยอยู่หนาแน่นในเขตอําเภอบ้านโป่ง อําเภอโพธาราม และอําเภอเมืองราชบุรี ชาวกะเหรีÉยง 

อาศัยอยู่มากในเขตอําเภอจอมบึง อําเภอสวนผึ Êง กิÉงอําเภอบ้านคา และชาวเขมร อาศยัอยู่ในเขต

อําเภอปากท่อ แต่วฒันธรรมประเพณีของชนบางกลุ่มยงัคงมีอยู่ เศรษฐกิจทีÉสําคัญของประชาชน 

ในจงัหวดัราชบุรีประกอบด้วยการค้าการบริการและอตุสาหกรรม 
 

ภาพ 1.4 ภาพตารางแสดงจํานวน และร้อยละของประชากร จําแนกตามเพศและกลุ่มอาย ุ

จงัหวดัราชบุรี ปี พ.ศ. 2563 

 
ทีÉมา: ศูนย์บริหารการทะเบียนภาค 7 สาขาจังหวดัราชบุรี ณ วันทีÉ 1 กรกฎาคม 2563 
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 จากปัญหาข้างต้นการใช้เทคโนโลยีทีÉมากขึ Êนทําให้การแข่งขนัในตลาดเข้มข้นขึ Êน ส่งผล

ให้ความคาดหวังของผู้บ ริโภคทีÉ จะได้รับ จากการซื Êอสินค้าเพิÉ มสูงขึ Êน  จาก ปัจ จัยด้าน 

ความหลากหลายในช่องทางการจําหน่ายและตัวสินค้าทีÉ มีให้เลือกมากขึ Êน การได้อ่านรีวิว 

จากผู้ซื Êอสินค้าและใช้บริการก่อนหน้าเพืÉอนํามาพิจารณาถึงความคุ้มค่า รวมทั Êงประเด็นในด้าน

ระดบัราคาทีÉลดลง นอกจากนี Ê ยงัพบว่าความแตกต่างด้านราคาระหว่างสินค้าทีÉขายผ่านช่องทาง

ออฟไลน์กับออนไลน์ เป็นอีกปัจจัยหนึÉ งทีÉส่งผลให้ผู้ บริโภคเปลีÉยนช่องทางการซื Êอสินค้า 

จากออฟไลน์ไปสู่ออนไลน์ ด้วยเหตุนี Ê ภาคธุรกิจทีÉต้องการอยู่รอดจึงหลีกเลีÉยงไม่ได้ทีÉจะต้อง

ปรับตัวให้ทันกับบริบทใหม่ทีÉ เกิดขึ Êน สิÉงสําคัญต่อการตัดสินใจซื Êอค้าผ่านทาง Application 

Shopee ในยุคปัจจุบันได้มีหลายปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยหนึÉงทีÉมีอิทธิพล 

ในการตัดสินใจซื Êอของผู้บริโภคไม่ว่าจะเป็นเรืÉองของผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย

และการจัดโปรโมชัÉนการใช้งาน Application Shopee มีความสะดวก รวดเร็วและง่ายสําหรับ

ผู้ใช้บริการเป็นอย่างมาก คําสัÉงซื Êอง่ายเพียงไม่กีÉขั Êนตอนก็สามารถซื Êอสินค้าได้ จึงเป็น Application 

ทีÉผู้ ใช้บริการส่วนใหญ่นิยมใช้รวมไปถึงในด้านส่วนประสมทางการตลาดนั Êน  Application 

Shopee สามารถตอบโจทย์ในด้านราคาและการส่งเสริมการขายทีÉเอาใจผู้ ใช้งานได้เป็นอย่างดี 

จึงทําให้ผู้ ใช้บริการตัดสินใจใช้งาน Application Shopee มากยิÉงขึ Êน อีกทั Êงการค้าท้องถิÉน 

ในปัจจุบนัไม่ได้รับความนิยมเท่าทีÉควรเพราะผู้บริโภคสนใจสิÉงใดก็สามารถเชืÉอมต่ออินเทอร์เน็ต

ผ่านทางโทรศัพท์มือถือ แท็บเล็ต หรือคอมพิวเตอร์ เพืÉอค้นหาข้อมูล พร้อมเปรียบเทียบราคา

สินค้าออนไลน์  ตกลงสัÉงซื Êอและรับของได้ภายในไม่กีÉชัÉวโมงลดระยะเวลาในการเดินทาง 

การชําระเงินในช่องทางการโอนเงินด้วยระบบ Mobile banking อย่างรวดเร็วและง่ายดาย 

ก็จะเป็นส่วนทีÉส่งผลต่อพฤติกรรมการซื Êอสินค้าไทย สินค้าท้องถิÉนและพฤติกรรมในการซื Êอสินค้า 

ทีÉเปลีÉยนแปลงไปสร้างความสะดวกรวดเร็วต่อผู้บริโภค ดงันั Êน ทําให้ผู้ศึกษามีความสนใจเกีÉยวกับ

ปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ÊอเครืÉองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค 

Generation X ถือได้ว่าเป็น Application ขายสินค้าออนไลน์ทีÉได้รับการยอมรับในประเทศไทย 

ให้เป็น Application ทีÉผู้บริโภคในประเทศไทย และเป็นทีÉนิยมใช้ในการซื Êอสินค้าต่าง ๆ ซึÉงสินค้า 

ทีÉผู้ ศึกษาสนใจเป็นสินค้าประเภทเครืÉองใช้ในบ้านเนืÉองจากเป็นประเภทสินค้าเครืÉองใช้ในบ้าน 

เป็นทีÉนิยมทั Êงเพศชายและเพศหญิง และในช่วงอายุของ Generation X มีกําลังในการซื Êอ สามารถ

ลงทุนจ่ายโดยไม่ลงัเล ดังนั Êน ผู้ วิจยัมีความสนใจทีÉจะศึกษาปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื Êอ

เครืÉองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X เพืÉอให้ผู้ประกอบการธุรกิจ 

สามารถนําผลวิจัยนี Êมาวิเคราะห์หรือเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนา Application  
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ของตนเองให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค และยังสามารถนํามาใช้เป็นข้อมูลพื Êนฐาน 

หรือแนวทางการเพิÉมช่องทางการตลาดของผู้ประกอบการ ให้มีประสิทธิภาพ และเกิดประสิทธิผล

ได้อย่างสงูสดุ 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

1.2.1 เพืÉอศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ÊอเครืÉองใช้ในบ้าน              

ผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X 

1.2.2 เพืÉอศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ÊอเครืÉองใช้บ้าน           

ผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X 

 

1.3 ขอบเขตของการศึกษา 

1.3.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากร Generation X ในจังหวัดราชบุรีทีÉซื Êอ

สินค้าเครืÉองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee 

1.3.2 ขอบเขตด้านตวัแปร 

ตวัแปรต้น ได้แก่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสินใจซื ÊอเครืÉองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของ 

Generation X ในจงัหวดัราชบุรี 

 

1.4 ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 

ผู้จําหน่ายสินค้าออนไลน์สามารถใช้เป็นแนวทางในการกําหนดปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดแบบ 4P's ให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค เพืÉอผลตอบแทนทางธุรกิจ 

และการวางแผนประกอบธุรกิจเพืÉอสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันทีÉสามารถนําไปใช้

ดําเนินการในอนาคต   
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1.5 วิธีดําเนินการวิจัย 

1.5.1 ระเบียบวิธีวิจยั  การวิจยัครั Êงนี Êเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) 

1.5.2 ประชากรในการวิจยั Generation X ในจงัหวดัราชบุรี 

1.5.3 กลุ่มตัวอย่างทีÉใช้ในการวิจัย เนืÉองจากไม่ทราบจํานวนประชากรทีÉแน่นอน (Infinite 

Population) ผู้ วิจยัจึงสุ่มขนาดของกลุ่มตวัอย่าง จํานวน 400 ชุด 

1.5.4 แหล่งข้อมลูในการวิจยั 

1.5.4.1 ข้ อ มู ล ป ฐ ม ภู มิ  เป็ น ข้ อ มู ล ทีÉ เกีÉ ย ว ข้ อ ง กั บ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  (Product) ,  

ราคา (Price), ช่องทางการจํ าห น่าย (Place ห รือ  Distribution), การส่งเส ริมก ารตลาด 

(Promotion) 

1.5.4.2 ข้อมลูทุติยภูมิ เป็นปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื Êอสินค้า 

 

1.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ภาพ 1.5  กรอบแนวคิดในการวิจยั  

  

 

 

 

 

 

 

 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

- ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 

- ด้านราคา (Price) 

- ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) 

- ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

การตดัสินใจเลือกซื Êอสินค้าประเภท

เครืÉองใช้ในบ้าน 

ผ่านทาง Application Shopee 

- การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา  

-  การค้นหาข้อมลู 

-  การประเมินผลทางเลือก 

-  การตดัสินใจซื Êอ 

-  ความรู้สึกภายหลงัการซื Êอ 

1.ลักษณะประชากรศาสตร์ 

- เพศ 

- อายุ 

- อาชีพ 

- ระดบัการศึกษา 

- รายได้  
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1.7 คํานิยามศัพท์ 

 Application Shopee คือ ตลาดสินค้าออนไลน์ทีÉให้ลูกค้าซื Êอสินค้าทันทีอย่างสบาย ๆ 

Shopee รับประกันว่าเงินของคุณจะถูกส่งไปหาผู้ขายหลังจากทีÉคุณได้รับสินค้าเท่านั Êน ขั Êนตอน

การขายใน Shopee นั Êน ไม่ยุ่ งยากมากนัก เพี ยงแค่ ค้น หาสิน ค้ าทีÉ ต้ องการเลือกสินค้ า 

ตามขนาดทีÉต้องการ แล้วเข้าสู่ขั Êนตอนการชําระเงิน จากนั Êนทางร้านค้าทีÉผู้ซื Êอซื Êอสินค้าจะทําการ

ส่งสินค้าให้ในเวลาอนัรวดเร็ว ผู้จดัจําหน่ายขายสินค้าบนพื ÊนทีÉออนไลน์ จะประกอบไปด้วยข้อมูล

รายการสินค้าโปรโมชัÉนราคาพิเศษต่างๆ รวมถึง สินค้าแนะนํามีรายละเอียดข้อมลู สี ขนาด ราคา 

อย่างชัดเจน รูปภาพต่างๆ หลากหลายมุม สามารถดูรูปได้แบบรอบทิศ เสมือนได้ไปเลือกซื Êอ

สินค้าจากหน้าร้าน (ณัฐกานต์, 2559) 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ สิÉงทีÉผู้ประกอบธุรกิจจะต้องคํานึงถึง

เพืÉ อทีÉ จ ะทํา ให้ ธุ ร กิ จป ระสบ ผลสํา เร็จ และสาม ารถ แข่งขัน กับ คู่ แ ข่ งได้  ส่วน ประสม 

ทางการตลาด แบ่งออกเป็น ผลิตภณัฑ์ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

ซึÉงธุรกิจจะต้องกําหนดกลยุทธ์ในด้านต่าง ๆ เพืÉอทีÉจะตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจ

ของผู้บริโภคให้ได้มากทีÉสดุ (ศิริวรรณ, 2541) 

 ราคา (Price) เป็นสิÉ งทีÉ กํ าหนดมูล ค่าของสินค้านั Êน  ๆ มีรายละเอียดทีÉ ชัด เจน 

มีการแสดงส่วนลดและบอกเงืÉอนไขในการใช้รหัสต่าง ๆเพืÉอเป็นส่วนลดในการจ่ายเงิน ผู้ขาย 

มีการกําหนดราคาไว้อย่างชัดเจนทําให้ ลูกค้าเข้าใจง่ายโดยไม่ ต้องถามถึงรายละเอียด 

ก่อนการตดัสินใจซื Êอ (ศรัณยนนัฑ์, 2561) 

 ผลิตภัณ ฑ์  (Product) ตัวสินค้ามี รูปแบ บและการออกแบ บทีÉดึงดูด ใจลูก ค้ า 

ในแต่ละร้านค้ามีสินค้าให้เลือกหลายชนิด และมีคณุภาพทีÉโดดเด่นกว่าร้านอืÉนทําให้ลกูค้าสนใจซื Êอ 

ผู้ขายมีการรับประกนัคณุภาพหากสินค้าทีÉได้รับเกิดการชํารุดหรือมีลกัษณะของสินค้าไม่ตรงกับ

รายละเอียดทีÉผู้ขายได้ระบุไว้ในข้อมลูการขาย (ศรัณยนันฑ์, 2561) 

 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ช่องทางทีÉจัดจําหน่ายสินค้าทีÉสามารถทําให้ลกูค้า

เข้าถึงง่าย มีการเข้าถึงในขั Êนตอนแต่ละขั Êนตอนไม่ซับซ้อนและไม่ยุ่งยาก ลูกค้าสามารถ 

ใช้ Application Shopee ได้อย่างเข้าใจเป็นอย่างดี และเมืÉอทําการสัÉงสินค้าแล้วลูกค้าจะได้รับ

สินค้าในเวลารวดเร็วและได้รับการอํานวยความสะดวกได้ดี (ศรัณยนนัฑ์, 2561) 

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การจดัโปรโมชัÉนต่าง ๆ สามารถดึงดดูใจลกูค้ามี

การโฆษณาในหลาย ๆ ช่องทางทีÉทําให้สืÉอส่งถึงลกูค้าได้ในเวลาอนัรวดเร็ว และทําให้เกิด 
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การบอกเล่าปากต่อปากกบับุคคลใกล้ชดิของลกูค้าให้มาใช้บริการและลกูค้าประจํากก็ลบัมาซื Êอ

สินค้าอย่างต่อเนืÉอง (ศรัณยนนัฑ์, 2561) 

 Generation X  หมายถึง กลุ่มคนทีÉมี อายุ 39-54 ปีเป็นกลุ่มคนมีลักษณะทีÉชอบพึÉงพา

ตนเอง ทั ÊงในเรืÉองการทํางาน รวมถึงเรืÉองครอบครัว ส่งผลให้มีอิสระทางด้านความคิด อีกทั Êงเกิด

มาในช่วงทีÉ เทคโนโลยีเริÉมมีการเปลีÉยนแปลง จึงส่งผลให้คนกลุ่มนี Êสามารถปรับตัวเข้ากับ 

สิÉงต่าง ๆ ได้อย่างรวดเร็ว ในการศึกษาครั Êงนี Êจะศึกษาช่วงอายุ 35-54 ปี เนืÉองจากประชากร 

ส่วนใหญ่ของชาวราชบุรีกําลังก้าวเข้าสู่ Generation X ดังนั Êนจึงกําหนดช่วงอายุให้ทันต่อการ

นําไปใช้ประโยชน์ในอนาคต (พรนิภา, 2558) 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

          

การศกึษาแนวคิดและทฤษฎีต่าง งานวิจยัต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกบังานวิจยัฉบบันี ้เพื่อที่จะ
ได้เป็นแนวทางในการด าเนินการท าวิจัยปัจจัยที่มีอิทธิพลปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X เพื่อน าข้อมูลมาก าหนด
แนวทางและสมมติฐานของงานวิจัย และออกแบบเคร่ืองมือที่ผู้ วิจัยที่สามารถน ามาท าวิจัยได้ 
และข้อมลูที่ผู้วิจยัรวบรวมได้ มีดงันี ้
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัด้านประชากรศาสตร์ 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ 
 2.4 ผลการวิจยัที่เก่ียวข้อง 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับด้านประชากรศาสตร์ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดด้วยลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว รายได้ อาชีพ การศึกษา นัน้ เป็นเกณฑ์ที่นิยม 
ในการแบ่งส่วนตลาดและง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวอ่ืน ด้วยลักษณะที่ส าคัญและสถิติที่วัดได้  
ของประชากรเป็นตัวแปรที่เข้าถึงและสามารถก าหนดตลาดเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิผล 
โดยมีรายละเอียดดงันี ้

1. เพศ (Sex) เป็นตัวแปรที่ส าคัญ เนื่องจากเพศหญิงและเพศชายจะมีความแตกต่าง
กันในหลายๆด้าน ไม่ว่าจะเป็นด้านร่างกาย จิตใจ ด้านความคิด หรือแม้แต่ด้านอารมณ์และ                
ด้านความรู้สกึ 

2. อายุ (Age) เป็นสิ่งที่ก าหนดว่าบุคคลแต่ละบุคคลมีประสบการณ์ชีวิตมากน้อย
เพียงใดความแตกต่างของช่วงอายุก็จะท าให้บุคคลมีความแตกต่างกนั ซึ่งช่วงอายุนัน้จะมีผลต่อ 
ทัง้ความคิดหรือพฤติกรรมในด้านต่างๆของแต่ละบคุคล 
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3. รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) รายได้เป็นสิ่ง
ที่จะก าหนดพฤติกรรมหรือรูปแบบการด าเนินชีวิตการเลือกซือ้สินค้าต่างๆ ถือว่ารายได้เป็น
ตวัชีว้ดัความสามารถในการจ่ายค่าสินค้า ในขณะที่แท้จริงแล้วการเลือกสินค้านัน้ อาจจะถือจาก
เกณฑ์รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ หรือการศึกษา ทัง้นีร้ะดับการศึกษา เป็นอีกสิ่งที่มี
อิทธิพลต่อความคิดหรือทศันคติของแต่ละบุคคล การที่คนมีระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนั ย่อมท า
ให้ความคิดและทัศนคติแตกต่างกันตามไปด้วย และยังรวมถึงอาชีพด้วย คนที่มีการศึกษาสูง  
ย่อมมีอาชีพที่ดี และมีรายได้ที่สูงตามไปด้วย โดยมีความสัมพันธ์กันเชิงเหตุและผลในส่วน  
ของการศกึษา อาชีพ และรายได้ 

ยบุล เบ็ญจรงคกิจ (2542) ได้กล่าวถึงแนวความคิดด้านประชากรศาสตร์ ว่า พฤติกรรม
ต่างๆของมนุษย์นัน้เกิดขึน้จากแรงกระตุ้นของปัจจยัภายนอก เป็นความเชื่อที่ว่าคนที่มีคณุสมบติั
ทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมที่แตกต่างกนัไปด้วย  

วชิรวัชร งามละม่อม (2558) กล่าวว่า เป็นแนวทางในการศึกษาถึงความเป็นไปได้ 
ในการก าหนดเป้าหมายประชากรศาสตร์ เป็นศาสตร์ที่ให้ความรู้เก่ียวกับขนาด องค์ประกอบ  
และการเปลี่ยนแปลงของประชากร ประชากรเหล่านีคื้อมนุษย์ผู้มีความต้องการอนัธรรมดาชาติ
อยู่นัน่เอง ส่วนนกัการตลาดเป็นผู้ที่มีหน้าที่ต้องเข้าไปสร้างความอยากได้ในผลิตภณัฑ์ของบริษัท
ให้บังเกิดในหมวดหมู่มวลมนุษย์ ด้วยเหตุนี น้ักการตลาดจึงต้องสนใจติดตามตรวจสอบ 
ความเคลื่อนไหวทางด้านลกัษณะประชากรโดยอาศยัความรู้ทางด้านประชากรศาสตร์ในประเด็น
ต่าง ๆ อยู่เสมอ ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ถือเป็นความหลากหลายและแตกต่างเก่ียวกับ
บุคคลเช่น เพศ อายุ สถานภาพ ลักษณะโครงสร้างของร่างกาย ความอาวุโสในการท างาน 
เป็นต้น โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของแต่ละบุคคลจากอดีตถึงปัจจุบัน ซึ่งความแตกต่าง 
และหลากหลายของบุคคลนี  ้สามารถบ่งชีล้ักษณะพฤติกรรมการแสดงออกที่แตกต่างกัน 
การตัดสินใจที่แตกต่างกนัที่มีสาเหตมุาจากความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์หรือความเป็นมา
ของบคุคลนัน่เอง  
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2.2 แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด  

 คอตเลอร์ (Kotler, 2003, p.24) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)
หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งธุรกิจผสมผสานเคร่ืองมือเหล่านีใ้ห้
สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยทุกสิ่ งทุกอย่างที่กิจการใช้เพื่อให้มี อิทธิพลโน้มน้าว 
ความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม หรือที่
เรียกว่า 4Ps อันได้แก่ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการ
สง่เสริมการขาย (Promotion) 

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543, น. 45) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ สิ่งเร้า 
ทางการตลาดท าให้เกิดขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ โดยสามารถแบ่งได้ดงันี ้ 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) สิ่งที่จะท าให้ผู้บริโภคเกิดการซือ้ผลิตภณัฑ์ คือ การที่ผู้บริโภค
เกิดการรับรู้ถึงคณุภาพและความใหม่ของตัวผลิตภัณฑ์ หากผลิตภัณฑ์ยงัไม่เป็นที่รู้จักและยาก 
ที่จะตัดสินใจซื อ้ในฐานะที่ เป็นนักการตลาด ควรจะแนะน าทางเลือกส าหรับผู้ บ ริโภค 
โดยทางเลือกนัน้ต้องท าให้ผู้ บ ริโภคตัดสินใจง่ายขึน้  แต่ถ้าหากสิ่ งนัน้ เป็นสิ่ งที่ผู้ บ ริโภค 
มีความคุ้ นเคย เพื่อที่จะท าให้ผู้ บริโภค ที่ตัดสินใจซือ้ได้รวดเร็วขึน้โดยไม่ต้องท าการค้นหา
ทางเลือกอ่ืน รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์รวมถึงหีบ ห่อและป้ายฉลากจะสามารถเป็นจุดที่ผู้บริโภค
น ามาพิจารณาและก่อให้เกิดกระบวนการซือ้ของผู้ บริโภค บรรจุภัณฑ์ที่โดดเด่นอาจจะเป็น 
จุดที่จะท าให้ผู้บริโภคสนใจและเก็บผลิตภัณฑ์ไว้เป็นตัวเลือกเพื่อท าการพิจารณาและประเมิน 
จนสุดท้ายท าการตัดสินใจซือ้คุณประโยชน์ส าคัญของตัวผลิตภัณฑ์ที่โชว์อยู่บนป้ายฉลากนัน้ 
จะท าให้ผู้ ซื อ้ท าการประเมินสินค้าด้วยเช่นกัน คุณภาพที่สูงของสินค้าหรือสินค้าที่ป รับ 
ให้ตรงกบัความต้องการบางประการของผู้ซือ้ก็จะมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการซือ้เช่นกนั 

2. ราคา (Price) เมื่อผู้ บริโภคได้ท าการประเมินตัวเลือกและท าการตัดสินใจราคา 
ถึงจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้ โดยทั่วไปผลิตภัณฑ์ที่มีราคาต ่าจะเป็นที่ชื่นชอบของผู้บริโภค
นักการตลาดจึงต้องค านึงถึงราคาน้อยเพื่อเป็นการซือ้ที่ก่อให้เกิดการลดต้นทุนลงของผู้บริโภค
หรือใช้ลักษณะด้านอ่ืน ๆ ที่จะท าให้ผู้ บริโภคเกิดการตัดสินใจในการตัดสินใจที่มีตัวเลือก 
ที่หลากหลายผู้บริโภคมักใช้การพิจารณาอย่างละเอียดในเร่ืองราคา โดยราคาถือเป็นปัจจัยหนึ่ง
ในปัจจยัทัง้หลายที่มีความเก่ียวข้อง หากกล่าวถึงสินค้าที่ฟุ่ มเฟือย ราคาที่สงูไม่ส่งผลต่อการซือ้ 
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ท่ีลดน้อยลงและราคายังส่งผลต่อการประเมินถึงคุณค่าของสินค้าของผู้ บริโภคซึ่งก็จะมีผล 
ที่ตามมาคือการซือ้  

3. ช่องทางการจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) นักการตลาดจ าเป็นจะต้องมีการ
เตรียมผลิตภัณฑ์ไว้ให้พร้อมต่อการจัดจ าหน่าย เนื่องจากจะท าให้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้
ความแพร่หลายของสินค้าและง่ายที่จะหาซือ้จะส่งผลให้ผู้ บริโภคน าไปประเมินประเภท 
ของช่องทางที่จะน าเสนอสินค้าก็ก่อให้เกิดอิทธิพลในเร่ืองของการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ 
เช่น ถ้าสินค้าที่มีของแถมในร้านเสริมสวยที่ตัง้อยู่ในห้างสรรพสินค้าจะท าให้สินค้านัน้ได้รับ
ชื่อเสียงที่มากกว่าการน าไปไว้วางบนชัน้วางสินค้าในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

4. การสง่เสริมการตลาด (Promotion) ทกุกระบวนการของการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค
สามารถได้รับอิทธิพลจากการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคอาจจะได้รับข่าวสารจากนักการตลาด 
ที่จะส่งไปเตือนใจให้เขาทราบว่าเขามีปัญหาและนักการตลาดสามารถแนะน าสินค้าที่สามารถ
ช่วยแก้ไขปัญหาได้ เมื่อได้ข่าวสารหลังการซือ้สามารถเป็นการยืนยันได้ว่าการตัดสินใจซือ้  
ของลูกค้านัน้ถูกต้อง โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญ 
มีดงันี ้ 

4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์การ 
ผลิตภัณ ฑ์  บ ริการ ห รือความ คิด  ที่ ต้องมี การจ่ าย เงิน โดยผู้ อุปถัม ภ์ รายการกลยุท ธ์ 
ในการโฆษณาจะเก่ียวข้องกบั  

4.1.1 กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ 
โฆษณา (Advertising Tactics)  

4.1.2 กลยทุธ์สื่อ (Media Strategy) 
4.2  การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคล

กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผู้ซือ้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซือ้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยา
ต่อความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสมัพันธ์
อนัดีกบัลกูค้า โดยแบ่งเป็น  

4.2.1 กลยทุธ์การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling Strategy)  
4.2.2 การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce Management)  

4.3  การส่งเส ริมการขาย (Sales Promotion) เป็นสิ่ งจูงใจที่ มี คุณ ค่าพิ เศษ 
ท่ีกระตุ้ น หน่วยงาน (Sales Force) ผู้ จัดจ าหน่าย (Distributors) หรือผู้ บ ริโภคคนสุดท้าย 
(Ultimate Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือ กระตุ้น
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ความต้องการซือ้ที่ใช้สนบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย ซึ่งสามารถกระตุ้น
ความสนใจ การทดลองใช้ ห รือการซื อ้  โดยลูกค้าคนสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย การสง่เสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ  

4.3.1 การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การสง่เสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค  
4.3.2 การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การสง่เสริมการขายที่มุ่งสูค่นกลาง  
4.3.3 การกระตุ้นพนกังานขาย เรียกว่า การสง่เสริมการขายที่มุ่งพนกังาน  

4.4  การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR)  
4.4.1 การให้ ข่ า ว  (Publicity)  เป็ น การ เสน อข่ าว เก่ี ย วกับ ผลิ ตภัณ ฑ์ 

หรือบริการ หรือตราสินค้าหรือบริษัทที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต้องมีการ
จ่ายเงิน) โดยผ่านสื่อกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ์ ซึง่เป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสมัพนัธ์  

4.4.2 การประชาสัมพันธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายามใน
การสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองค์การหนึ่งเพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การต่อผลิตภัณฑ์  
หรือต่อนโยบาย ให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม หรือป้องกันภาพพจน์  
หรือผลิตภณัฑ์ของบริษัท  

4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ  Direct Response Marketing) 
การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาด
เชื่อมตรง หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงันี ้ 

4.5.1 ก า รต ล า ด ท า ง ต ร ง  (Direct Marketing ห รื อ  Direct Response 
Marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) 
โดยตรง หรือ หมายถึง วิธีการต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ ซือ้ 
และท าให้เกิดการตอบสนองในทันที ทัง้นี ต้้องอาศัยฐานข้อมูลลูกค้าและการใช้สื่อต่าง ๆ  
เพื่อสื่อสารโดยตรงกบัลกูค้า เช่น ใช้สื่อโฆษณา และแคตตาล็อก  

4.5.2 การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู้ อ่าน ผู้ รับฟัง หรือผู้ชม ให้เกิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยังผู้ ส่งข่าวสาร ซึ่งอาจจะใช้จดหมายตรง หรือสิ่งอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน์ 
หรือป้าย โฆษณา  

4.5.3 การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือ 
การตลาดผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ e- Marketing)เป็นการโฆษณาผ่าน
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ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเทอร์เน็ตเพื่อสื่อสารสง่เสริมและขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดย
มุ่งหวงัผลก าไรและการค้าเคร่ืองมือที่ส าคญัในข้อนีป้ระกอบด้วย 

4.5.3.1 การขายทางโทรศพัท์  
4.5.3.2 การขายโดยใช้จดหมายตรง  
4.5.3.3 การขายโดยใช้แคตตาล็อก  
4.5.3.4 การขายทางโทรทัศ น์ วิท ยุ  ห รือหนั งสื อพิ ม พ์  ซึ่ งจู ง ใจ 

ให้ลกูค้ามีกิจกรรม การตอบสนอง เช่น ใช้คปูองแลกซือ้ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือ
ทางการตลาดที่ ธุ รกิจ ต้องใช้ เพื่ อ ให้บรรลุวัตถุประสงค์การตลาดในตลาดเป้าหมาย 
หรือเป็นส่วนประกอบที่ส าคัญของกลยุทธ์การตลาดที่ธุรกิจต้องใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนอง 
ความต้องการของตลาดเป้าหมายหรือเป็นปัจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่ งบ ริษั ท 
ต้องใช้ร่วมกนั เพื่อสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย  
 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้  

ถวัลย์ วรเทพพุฒิพงศ์ (2540, หน้า 2) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจ หมายถึง
กระบวนการเลือกทางปฏิบัติทางใดทางหนึ่งจากทางเลือกต่างๆ เพื่อให้บรรลุจุดมุ่งหมาย  
ที่ต้องการโดยใช้หลักเกณฑ์บางประการพิจารณาและตัดสินใจจากข้อมูลที่กล่าวมาสรุปได้ว่า  
การตัดสินใจซือ้ หมายถึง การเลือกและเปรียบเทียบสิ่งที่ต้องการจากทางเลือกอ่ืนมากมาย 
โดยน ามาพิจารณาด้วยเหตผุล เพื่อให้ได้สิ่งที่จะทาให้บรรลวุตัถปุระสงค์ 

 ศิ ริวรรณ  เส รี รัต น์  และคณ ะ (2541, น . 32) กล่ าวว่า  กระบวนการตัดสิน ใจ  
5 ขัน้ตอน คือ  
 1. การรับ รู้ถึ งความ ต้องการห รือ ปัญ หา (Need or Problem Recognition) คื อ 
การที่ผู้บริโภคมีความตระหนักถึงความต้องการของตนเอง การเล็งเห็นถึงปัญหามักจะเกิดจาก 
ความต้องการหรือการจูงใจของผู้ บริโภคในการแสวงหาสินค้า หรือบริการ เพื่อมาตอบสนอง  
ความต้องการของตนเอง โดยเมื่อมีความต้องการแล้ว ก็จะเกิดแรงจูงใจเพื่อที่จะตอบสนอง  
ความต้องการของตนเอง ซึง่แรงจงูใจอาจสร้างขึน้โดย 
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1.1 ผู้บริโภค  
1.2 สภาพแวดล้อมและสงัคม  
1.3 สถานการณ์  
1.4 นกัการตลาด เช่น การโฆษณา การสง่เสริมการขาย  

2.  การค้นหาข้อมูล (Information Search) หากความต้องการถูกกระตุ้ นมากพอ 
และสิ่งนัน้สามารถตอบสนองความต้องการผู้ บริโภคได้ตามที่ผู้ บริโภคต้องกา ร ผู้ บริโภค 
จะด าเนินการค้นหาข้อมลู เพื่อหาทางสนองความต้องการของตนเองที่ถกูกระตุ้น  
 3.  การประเมิ นผลทางเลื อก  (Evaluation of Alternative) หลังจากที่ ผู้ บ ริ โภค
ท าการศึกษาหาข้อมูลแล้วผู้บริโภคจะประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ เปรียบเทียบจากสิ่งที่ตนเอง 
หาข้อมลูมาก่อนที่จะท าการตดัสินใจซือ้ โดยอาจประเมินจากประโยชน์ความคุ้มค่าหรือตราสินค้า
เป็นต้น  
 4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) ผู้บริโภคจะตดัสินใจซือ้จากปัจจยัต่าง ๆ ดงันี ้ 

4.1 ทัศนคติของบุคคล อ่ืน  (Attitudes of Others) เป็นการช่ วย เพิ่ มน า้ หนัก 
หรือช่วยสนับสนุนความคิดเห็นในด้านต่าง ๆ โดยทัศนคติของบุคคลมี  2 ด้าน คือทัศนคติ 
ด้านบวก และทศันคติด้านลบ 

4.2 ปัจจัยสถานการณ์ ที่ คาดคะเน เอาไว้  (Anticipated Situational Factors) 
ผู้ บ ริโภคจะคาดคะเนปัจจัยต่าง ๆ ที่ เก่ียวข้อง เช่น รายได้ครอบครัว ต้นทุนผลิตภัณ ฑ์ 
ผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ เพื่อน ามาช่วยตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการ  

4.3 ปั จจัยสถานการณ์ ที่ ไม่ ได้คาดคะเน เอาไว้  (Unanticipated Situational 
Factors) ซึ่งปัจจยัเหล่านี ้แม้จะไม่ได้คาดคะเนไว้ล่วงหน้า แต่ก็มีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซือ้
ของผู้บริโภคด้วยเช่นกนั ผู้บริโภคจะซือ้โดยผ่านกระบวนการตดัสินใจย่อย 5 ประการ คือ  
  1) การตดัสินใจในตราสินค้า (Brand Decision)  
  2) การตดัสินใจเลือกผู้ขาย (Vendor Decision)  
  3) การตดัสินใจด้านปริมาณ (Quantity Decision)  
  4) การตดัสินใจด้านเวลา (Time Decision) 
  5) การตดัสินใจวิธีการช าระเงิน (Payment-method Decision)  

5. ความรู้สึกภายหลังการซือ้ (Post Purchase Feeling) หลังการจากซือ้และทดลอง 
ใช้ผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ผู้ บริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกับความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภัณฑ์  
ซึง่นกัการตลาดจะต้องพยายามทราบถึงระดบัความพอใจของผู้บริโภคหลงัการซือ้ 
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ฉัตยาพร เสมอใจ (2550, น.46) ให้ความหมายของการตัดสินใจว่าเป็นกระบวนการ 
ในการเลือกที่จะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่าง ๆ ที่มีอยู่ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจ 
ในทางเลือกต่าง ๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูล
และข้อจ ากัดของสถานการณ์การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของ
ผู้บริโภค 

 

2.4 ผลการวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

ยุพเรศ พิริพลพงศ์ (2558) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยและพฤติกรรมที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจใช้โมบายแอพพลิเคชัน่ซือ้สินค้าผ่านทางทางสมาร์ทโฟนและแท๊บเล็ตของผู้บริโภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่า
เพศชาย มีอายุระหว่าง 25-39 ปี ระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชนรายได้ต่อเดือน 20,001–30,000 บาท ความถ่ีในการใช้โมบายแอพพลิเคชั่น 
ซือ้ สินค้าออนไลน์ 1-2 ครัง้/เดือน ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย 1,001–10,000 บาท/เดือน ช่วงเวลาในการ 
ใช้แอพพลิเคชัน่ในการซือ้สินค้าออนไลน์ 20.01 น.–24.00 น. ส่วนใหญ่จะเลือกซือ้สินค้าประเภท 
เคร่ืองแต่งกาย/เคร่ืองประดับ/เคร่ืองส าอางบ่อยที่สุด ซึ่งจะเลือกใช้แอพพลิเคชั่น Lazada จะมี
การดาวน์โหลดแอพพลิเคชั่นจาก  Play Store มากที่สุด และรู้จักแอพพลิเคชั่นที่ใช้ซือ้สินค้า 
จากช่องทางการโฆษณาผ่านทางเฟสบุค (Facebook) โดยให้ความส าคัญในการบริการ 
ของแอพพลิเคชั่นด้านการที่มีจ านวนพนักงานให้บริการเพียงพอต่อจ านวนลูกค้ามากที่สุด 
และให้ความส าคัญด้านระบบความปลอดภัยในการช าระเงินผ่านแอพพลิเคชั่นรวมไปถึง 
ด้านกระบวนการของแอพพลิ เคชั่ น ในเร่ืองของการยืนยันการช าระเงินทางอี เมลล์ / 
โทรแจ้งลูกค้าก่อนที่จะส่งของ ด้านเศรษฐกิจพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับปัจจัย
เศรษฐกิจด้านสภาพคล่องการใช้จ่ายเงินภายในครัวเรือน ด้านเทคโนโลยีให้ความส าคญักบัปัจจยั
เทคโนโลยีด้านระบบสญัญาณและระดบัความเร็วของอินเทอร์เน็ต 

ภัทรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี (2559) ได้ศกึษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้
เสือ้ผ้าจากร้านค้าในเครือข่ายเฟซบุ๊คและอินสตาแกรม พบว่า ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื อ้ เสื อ้ ผ้าจากร้านค้าในเครือข่ายเฟซบุ๊ คและอินสตาแกรมมีอยู่  3 ปัจจัย ได้แก่  ปัจจัย 
ด้านผลิตภัณฑ์ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดและความมีชื่อเสียงของแบรนด์และปัจจัย 
ด้านการน าเสนอข้อมลูสินค้าและความสะดวกในการสัง่ซือ้และช าระเงิน 
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ปัทมาภรณ์ ปัญญา (2561) กล่าวสรุปผลการวิจัย ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ 
เลือกซือ้สินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นช้อปปี้ (Shopee) ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
พบว่า สว่นใหญ่ผู้บริโภคเป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีมีอาชีพนกัเรียน/
นักศึกษา รายได้เฉลี่ยต ่ากว่าเดือนละ 15,000 บาท มีความถ่ีในการซือ้สินค้าโดยส่วนใหญ่ คือ 
1-2 ครัง้ต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าเฉลี่ยครัง้ละ 301-500 บาท โดยสินค้าที่นิยมซือ้ผ่าน
ทางแอพพลิเคชั่นคือ เสือ้ผ้า/เคร่ืองแต่งกาย ผลการวิจัย พบว่า ผู้ บริโภคให้ความส าคัญกับ 
ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซือ้สินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นช้อปปี้ (Shopee) 
ทุกด้านอยู่ในระดับมากที่สุด ในส่วนของการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นช้อปปี้ (Shopee) ของผู้ บริโภค ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ 
จังหวัดสงขลา จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ผู้ บริโภคที่มีเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ  
และรายได้ แตกต่างกนั ให้ความส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดแตกต่างกนั  

 พัชราภรณ์ เมธีการย์ (2561) กล่าวสรุปผลการวิจยั ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
ของธุรกิจการจ าหน่ายเคร่ืองส าอางผ่านเฟซบุ๊ ก ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ของธุรกิจ 
การจ าหน่ายเคร่ืองส าอางผ่านเฟซบุ๊ ก ตัดสินใจซือ้เคร่ืองส าอางเมื่อมีความต้องการสินค้า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 
มากที่สุด คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เนื่องจากมีความสะดวกสบายในการสั่งซื อ้ 
และมีการแสดงข้อมูลและภาพประกอบอย่างชัดเจน ส่วนปัจจัยที่ผู้ ตอบแบบสอบถาม 
ให้ความส าคัญน้อยที่สุด คือ ด้านบุคลากรเนื่องจากพนกังานมีอธัยาศยัที่ดีและมีความรู้เก่ียวกับ
สินค้าผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ของธุรกิจการจ าหน่าย
เคร่ืองส าอางผ่านเฟซบุ๊กประกอบด้วย 3 ปัจจยั ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านการส่งเสริม
การขาย (Promotion) และด้านการสร้างและน า เสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical 
Evidence) 

 เปรมกมล หงส์ยนต์ (2562) ผลการวิเคราะห์ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) 
ที่มี อิทธิพลต่อตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านทางแอพพลิเคชันออนไลน์ (ลาซาด้า) พบว่า ปัจจัย 
ด้านผลิตภัณฑ์ และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้า 
ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ (ลาซาด้า) โดยปัจจัยด้านราคาและปัจจัย ด้านช่องทาง 
การจัดจ าหน่ายและปัจจยัด้านการรักษาความเป็นส่วนตัวไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้า
ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ (ลาซาด้า) ของผู้บริโภคยคุดิจิทลัในกรุงเทพมหานคร 
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 กนกพัชร กอประเสริฐ, วัลลภา วิชะยะวงศ์, นิตยา งามยิ่งยง, เฌอมินทร เศรษฐ์ธีราธัญ
และผ่องใส สินธุสกุล (2563) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสิน ใจซื อ้
เคร่ืองส าอางผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในจังหวัดนครปฐม 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามสัดส่วนเพศหญิงมากกว่าเพศชายช่วงอายุ 20-30 ปี 
มีรายได้ส่วนใหญ่ 10,001–15,000 บาท ส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มนักศึกษาและพนักงานเอกชน 
ผู้ บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในจังหวัดนครปฐมมีพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เคร่ืองส าอาง 
ผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์ส่วนใหญ่ตัดสินใจซือ้เคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งสีสนั (Make Up) 
การตัดสินใจซือ้เคร่ืองส าอางผ่านสื่อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ กมากที่สุด ปริมาณการสั่งซือ้ครัง้ละ 
1-2 ชิน้ ค่าใช้จ่ายที่ซือ้ต่อครัง้น้อยกว่า 1,000 บาท เหตุผลในการตัดสินใจซือ้เคร่ืองส าอาง 
ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เพราะความสะดวกสบายส่งถึงที่บ้าน เพื่อใช้เองความพึงพอใจ 
ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายด้านค่าเฉลี่ยสูงสุดคือด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย
และการส่งเสริมการตลาด รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์และค่าเฉลี่ยต ่าสุดคือด้านราคา 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน เพศ อายุ  รายได้ 
และระดับการศึกษามีผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองส าอางผ่านช่องทางโซเซียลมีเดียแตกต่างกัน 
พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เคร่ืองส าอาง ได้แก่ ความถ่ีในการใช้เคร่ืองส าอาง บุคคลที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจซื อ้จ านวนที่ซื อ้เคร่ืองส าอางประเภทของเคร่ืองส าอางมีผลต่อการเลือกซื อ้
เคร่ืองส าอางผ่านช่องทางโซเซียลมีเดียแตกต่างกนั 



บทที่ 3 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

 

การวิจัยครัง้นี เ้ป็นการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
ผ่าน Application Shopee ของผู้ บริโภค Generation X เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ(Quantitative 
Research) การค้นคว้าและหาข้อมูลจากเอกสารต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง (Documentary Research) 
มีวัตถุประสงค์เพื่ อต้องการศึกษาปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื อ้เค ร่ืองใช้ในบ้าน 
ผ่าน Application Shopee ของผู้ บ ริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุ รี โดยจะน าข้อมูล 
จากแหลง่ต่าง ๆ มาวิเคราะห์และศกึษาหาผลของการวิจยัโดยมีรายละเอียดดงันี ้

3.1 ประชากรและกลุม่ตวัอย่าง 
3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศกึษา 
3.3 การเก็บรวบรวมข้อมลู 
3.4 การวิเคราะห์ข้อมลู 
3.5 ระยะเวลาด าเนินการวิจยั 

 

3.1 ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

3.1.1 ประชากร 

การศึกษาในครัง้นีป้ระชากรที่จะศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้
ในบ้าน ผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุรี คือ ประชากร
ทัง้เพศชายเพศหญิง ประกอบไปด้วย 10 อ าเภอ ได้แก่ อ าเภอเมือง บ้านโป่ง โพธาราม ด าเนินฯ   
จอมบงึ บางแพ ปากท่อ วดัเพลง สวนผึง้ บ้านคา มีจ านวนทัง้สิน้ 873,212 คน 

3.1.2 กลุม่ตวัอย่าง 
ก ลุ่ ม ตั ว อ ย่ า ง ที่ ใ ช้ ใ น ก า ร วิ จั ย ค รั ้ง นี ้  Generation X ใ น จั ง ห วั ด ร า ช บุ รี 

โดยผู้ วิจัยด าเนินวิธีด าเนินการหากลุ่มตัวอย่าง ที่ได้จากการสุ่มตัวอย่างด้วยสูตรของทาโร ยามาเน่

(Taro Yamane, 1973 : 125) 
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ตาราง 3.1 แสดงข้อมลูประชากรทัง้ 10 อ าเภอ ในจงัหวดัราชบรีุ  

ประชากรกลางปี 2563 
  ชาย หญิง รวม 

เมือง        99,224        103,581        202,805  
บ้านโป่ง        82,531         90,023        172,554  
โพธาราม        65,821         70,879        136,700  
ด าเนินฯ        44,564         47,909         92,473  
จอมบงึ        31,758         32,755         64,513  
บางแพ        21,458         23,207         44,665  
ปากท่อ        33,419         34,620         68,039  
วดัเพลง          5,810           6,367         12,177  
สวนผึง้        28,012         25,917         53,929  
บ้านคา        12,957         12,400         25,357  
รวม      425,554        447,658        873,212  

 
 ที่มา : ศนูย์บริหารการทะเบียนภาค 7 สาขาจงัหวดัราชบรีุ ณ วนัที่ 1 กรกฎาคม 2563 

 
กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาวิจัย คือ จากตาราง 3.1 พบว่า ประชากรทัง้เพศชาย                

และเพศหญิงทัง้ 10 อ าเภอ ในจังหวัดราชบุรี มีจ านวนทัง้สิน้ 873,212 คน จึงได้ก าหนดขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางของ (Taro Yamane, 1973) ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และ               
ค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ ± 5 จะได้กลุม่ตวัอย่างในการวิจยัครัง้นีเ้ท่ากบั 400 ตวัอย่าง 
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ตาราง 3.2 ขนาดของกลุม่ตวัอย่างของ ทาโร่ ยามาเน่ ที่ระดบัความเชื่อมนัร้อยละ 95  
และค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ ± 5 

 
หมายเหต ุ: (Taro Yamane, 1973) 

 
ดงันัน้ ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเพื่อการศึกษา คือ จ านวน 400 ชุด วิธีการสุ่มตวัอย่างใน

การศกึษาวิจยัครัง้นี ้การให้ได้มาซึง่กลุม่ตวัอย่าง จึงใช้วิธีการสุม่ตวัอย่าง ดงันี ้ 
ขั น้ ต อนที่  1 ใ ช้ วิ ธี ก า รสุ่ ม ตั วอย่ า งแบบ โควตา  (Quota Sampling) โด ย เก็ บ

แบบสอบถามจากประชากรทัง้เพศชายและเพศหญิงอายุระหว่าง 35 – 54 ปี ในจังหวัดราชบุรี 
จ านวน 873,212 คน ประกอบไปด้วย 10 อ าเภอ ได้แก่ เมือง บ้านโป่ง โพธาราม ด าเนินฯ จอมบึง 



27 

บางแพ ปากท่อวัดเพลง สวนผึง้ บ้านคา ซึ่งจะได้สัดส่วนตามประชากรในแต่ละเขตค านวณได้
จากสตูร ดงันี ้ 
 

    n  =   

       เมื่อ    e   คือ ความคลาดเคลื่อนของการเลือกตวัอย่าง 

       N  คือ ขนาดของประชากร 

           n  คือ ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
 

873,212 
(1+873,212x0.05x0.05) 

= 400 คน 
 

จ านวนตวัอย่างทัง้หมด X จ านวนประชากรของแต่ละอ าเภอ 
จ านวนประชากรทัง้หมดในทุกอ าเภอ 

  
จ านวนตวัอย่างทัง้หมด                        = 400 ตวัอย่าง  
จ านวนประชากรทัง้หมดในทุกอ าเภอ   = 202,805 +172,554 +136,700 +92,473 +64,513+ 
44,665+ 68,039+ 12,177+ 53,929+25,357 
  =  873,212 คน 
 
 1. จ านวนตวัอย่างของอ าเภอเมือง =  400x202,805       = 93 คน 

       873,212 
2. จ านวนตวัอย่างของอ าเภอบ้านโป่ง = 400x172,554    = 79 คน 
   873,212 
3. จ านวนตวัอย่างของอ าเภอโพธาราม  = 400x136,700   = 63   คน 
   873,212 
4. จ านวนตวัอย่างของอ าเภอด าเนินฯ  = 400x92,473        = 42 คน 
   873,212 
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5. จ านวนตวัอย่างของอ าเภอจอมบงึ  = 400x64,513  = 30 คน 
   873,212 
6. จ านวนตวัอย่างของอ าเภอบางแพ 400x44,665  = 20 คน 
  873,212  
7. จ านวนตวัอย่างของอ าเภอปากท่อ = 400x68,039  = 31  คน 
  873,212  
8. จ านวนตวัอย่างของอ าเภอวดัเพลง = 400x12,177  = 6 คน 
  873,212  
9. จ านวนตวัอย่างของอ าเภอสวนผึง้ = 400x53,929  = 25 คน 
  873,212  
10. จ านวนตวัอย่างของอ าเภอบ้านคา = 400x25,357 = 12 คน 
  873,212 
 
ตาราง 3.3 แสดงจ านวนประชากรและจ านวนตวัอย่างของตวัแทนเขตตวัอย่าง 

ประชากรกลางปี 2563 
อ าเภอ ชาย หญิง จ านวนประชากร

ทัง้หมด 
จ านวนตวัอย่าง
ประชากร 

เมือง 99,224 103,581 202,805 93 
บ้านโป่ง 82,531 90,023 172,554 79 
โพธาราม 65,821 70,879 136,700 63 
ด าเนินฯ 44,564 47,909 92,473 42 
จอมบงึ 31,758 32,755 64,513 30 
บางแพ 21,458 23,207 44,665 20 
ปากท่อ 33,419 34,620 68,039 31 
วดัเพลง 5,810 6,367 12,177 6 
สวนผึง้ 28,012 25,917 53,929 25 
บ้านคา 12,957 12,400 25,357 12 
รวม 425,554 447,658 873,212 400 
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ขัน้ตอนที่ 2 เลือกเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างในแต่ละอ าเภอทัง้ 10 อ าเภอ โดยใช้               
การสุ่มตวัอย่างตามความสะดวก และเลือกเก็บตวัอย่างตามความสมคัรใจ โดยท าการเก็บข้อมลู              
ในแหลง่ชมุชนที่คาดว่าจะพบประชากรกลุม่เป้าหมายในแต่ละอ าเภอ ดงัพืน้ที่ต่อไปนี ้

- สถานท่ีท างานของทัง้บริษัทเอกชนและรัฐบาล 
- บริเวณห้างสรรพสินค้า 
- บริเวณตลาดนดัชมุชน 
- ตามลกัษณะที่อยู่อาศยั ได้แก่ หอพกั คอนโด/แมนชัน่ ทาวน์เฮาส์ บ้านเด่ียว 

    

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการรวมรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามที่ผู้ วิจัยสร้างขึน้จากการทบทวน
วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง โดยแบ่งออกเป็น 3 สว่น คือ 

ส่วนที่  1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบแบบสอบถาม เป็นการสอบถาม  
แบบค าถามปลายปิด (Close end Questions) เป็นแบบสอบถาม ที่ผู้ ท าแบบสอบถาม 
จะเลือกค าตอบได้เพียงค าตอบเดียว เป็นค าถามที่ผู้ ท าวิจัยจะถาม เก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคล 
ของผู้ท าแบบสอบถาม ในเร่ือง เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได้ รวมทัง้หมด
ค าถามในด้านประชากรศาสตร์ คือ 5 ข้อ 
 

ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ค าถาม
แบบสอบถาม 

ลักษณะ
ค าตอบ 

ตัวเลือก 

เป็นแนวทางในการศึกษาถึงความ
เป็นไปได้ในการก าหนดเป้าหมาย
ประชากรศาสตร์ เป็นศาสตร์ที่ ให้
ความรู้เก่ียวกับขนาด องค์ประกอบ 
และการเปลี่ยนแปลงของประชากร 
ประชากรเหล่านี คื้อมนุษย์ผู้ มีความ
ต้องการอนัธรรมดาชาติอยู่นัน่เอง ส่วน
นกัการตลาดเป็นผู้ที่มีหน้าที่ต้องเข้าไป
สร้างความอยากได้ในผลิตภัณฑ์ของ

1.1 เพศ  [ ] เลือกตอบ  ชาย  
หญิง  

1.2 อาย ุ [ ] เลือกตอบ  35–39 ปี  
40–44 ปี  
45–49 ปี  
50–54 ปี  

1.3 การศกึษา  [ ] เลือกตอบ  ต ่ากว่าปริญญาตรี  
ปริญญาตรี  
สงูกว่าปริญญาตรี  
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ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ค าถาม
แบบสอบถาม 

ลักษณะ
ค าตอบ 

ตัวเลือก 

บริษัทให้บงัเกิดในหมวดหมู่มวลมนษุย์ 
ด้วยเหตุนีน้ักการตลาดจึงต้องสนใจ
ติดตามตรวจสอบความเคลื่อนไหว
ทางด้านลักษณะประชากรโดยอาศัย
ความ รู้ทางด้านประชากรศาสต ร์ 
ในประเด็นต่าง ๆ อยู่ เสมอ ลักษณะ
ด้านประชากรศาสตร์ ถือเป็นความ
หลากหลายและแตกต่างเก่ียวกับ
บุ คคล เช่ น  เพ ศ  อายุ  ส ถานภ าพ 
ลั ก ษณ ะ โค รงส ร้า งข อ ง ร่ า งก าย  
ความอาวุโสในการท างาน เป็นต้น 
โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของแต่ละ 

1.4 อาชีพ  [ ] เลือกตอบ  พนกังานหรือรับ
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
พนกังานบริษัทเอกชน  
ธุรกิจสว่นตวั  

1.5 รายได้ 
ต่อเดือน  

[ ] เลือกตอบ  ต ่ากว่า 15,000 บาท  
15,001 – 30,000 บาท  
30,001 – 60,000 บาท  
60,001 – 120,000 บาท  
มากกว่า 120,000 บาท  

บคุคลจากอดีตถึงปัจจบุนั ซึ่งความ
แตกต่างและหลากหลายของบคุคลนี ้
สามารถบ่งชีล้กัษณะพฤติกรรมการ
แสดงออกที่แตกต่างกนั การตดัสินใจ 

1.6 ท่านคิดว่า
Application ใด
ที่ใช้งานง่าย
ที่สดุ 

[ ] เลือกตอบ Shopee 
Lazada 
JD CENTRAL 
 

ที่แตกต่างกนัที่มีสาเหตมุาจาก 
ความแตกต่าทางด้านประชากรศาสตร์
หรือความเป็นมาของบคุคลนัน่เอง 
(วชิรวชัร งามละม่อม, 2558) 

1.7 ท่านสัง่
สินค้าออนไลน์
จาก 
Application ใด
มากที่สดุ 

[ ] เลือกตอบ Shopee 
Lazada 
JD CENTRAL 
 

 1.8 ท่านสัง่
สนิค้าออนไลน์
จาก 
Application 
Shopee โดย
เฉลี่ยต่อเดือน 

[ ] เลือกตอบ 1-5 ครัง้ต่อเดือน 
6-10 ครัง้ต่อเดือน 
มากกว่า 10 ครัง้ 
ต่อเดือน 
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 ส่วนที่ 2 ค าถามด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื อ้สินค้า
ประเภทเคร่ืองใช้ภายในบ้านผ่านทาง Application Shopee ในส่วนนี  ้ลักษณะค าถามเป็นแบบ 
มาตรส่วนประมาณค่า (Rating scale) ของลิเคอร์ท (Likert) 5 ระดับ คือ มากที่สุด ปานกลาง 
น้อย และน้อยที่สดุ โดยก าหนดความหมายของคะแนน ดงันี ้

คะแนน 5 หมายถึง เห็นด้วยมากที่สดุ 
คะแนน 4 หมายถึง เห็นด้วยมาก 
คะแนน 3 หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง 
คะแนน 2 หมายถึง เห็นด้วยน้อย 
คะแนน 1 หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สดุ 

 

ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ค าถาม
แบบสอบถาม 

ลักษณะ
ค าตอบ 

ตัวเลือก 

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543, น. 45) 
กลา่วว่า สว่นประสมทางการตลาด
คือ สิ่งเร้าทางการตลาดท าให้เกิด
ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้โดยสามารถ
แบง่ได้ดงันี ้ 
1. ผลิตภณัฑ์ (Product) สิ่งที่จะท า
ให้ผู้ บริโภคเกิดการซือ้ผลิตภัณฑ์  
คือ การที่ผู้ ริโภคเกิดการรับรู้ถึงคณุภาพ
และความใหม่ของตัวผลิตภัณฑ์ 
หากผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นที่ รู้จัก 
และยากที่จะตัดสินใจซือ้ในฐานะที่ 
เป็นนกัการตลาดควรจะแนะน าทางเลือก
ส าหรับผู้บริโภคโดยทางเลือกนัน้ 
ต้องท าให้ผู้บริโภคตดัสินใจง่ายขึน้ 
แต่ถ้าหากสิ่งนัน้เป็นสิ่งที่ผู้ บริโภค 

ผลิตภณัฑ์ (Product) 
1.สินค้าตรงต่อความ
ต้องการ เช่นรูปแบบ สี 
ขนาด ที่เหมาะสม 

[ ] มาตรวดั
แบบ  
Likert-Scale  

5 = เห็นด้วยมากท่ีสดุ 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 =เห็นด้วยน้อยที่สดุ 
 

2. สินค้ามีความ
หลากหลายให้เลอืก 

3. สินค้ามีมาตรฐาน
และคณุภาพ 

4. สินค้ามีรูปทรง 
ที่ทนัสมยั 

ด้านราคา (Price) 
1. ราคาสินค้า 
มีความเหมาะสม 
กบัประโยชน์ใช้สอย 

[ ] มาตรวดั
แบบ  
Likert-Scale  

5 = เห็นด้วยมากท่ีสดุ 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
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ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ค าถาม
แบบสอบถาม 

ลักษณะ
ค าตอบ 

ตัวเลือก 

มีความคุ้นเคย เพื่อที่จะท าให้ผู้บริโภค 
ที่ตดัสินใจซือ้ได้รวดเร็วขึน้โดยไม่ต้อง
ท าการค้นหาทางเลือกอ่ืน รูปลกัษณ์
ของผลิตภณัฑ์รวมถึงหีบ ห่อและป้าย
ฉลากจะสามารถเป็นจุดที่ผู้บริโภค
น ามาพิจารณาและก่อให้เกิด
กระบวนการซือ้ของผู้ บริโภค 
บรรจภุณัฑ์ที่โดดเด่นอาจจะเป็นจดุที่
จะท าให้ผู้ บริโภคสนใจและเก็บ
ผลิตภณัฑ์ไว้เป็นตวัเลือกเพื่อท าการ
พิจารณาและประเมินจนสุดท้าย 
ท าการตดัสินใจซือ้ คณุประโยชน์ส าคญั 

ของตัวผลิตภัณฑ์ที่โชว์อยู่บน 
ป้ายฉลากนัน้จะท าให้ผู้ ซือ้ 
ท าการประเมินสินค้าด้วยเช่นกัน
คุณภาพที่สูงของสินค้าหรือสินค้า 
ที่ปรับให้ตรงกับความต้องการ 
บางประการของผู้ซือ้ก็จะมีอิทธิพล
ต่อผู้บริโภคในการซือ้เช่นกนั 
2. ราคา (Price) เมื่อผู้บริโภคได้ท า
การประเมินตวัเลือกและท าการตดัสินใจ
ราคาถึงจะสง่ผลต่อพฤติกรรมการซือ้ 
โดยทั่วไปผลิตภัณฑ์ที่มีราคาต ่า 
จะเป็นที่ชื่นชอบของผู้บริโภคนกัการตลาด

2. ราคาสินค้า 
มคีวามคุ้มค่า 
กบับริการที่ได้รับ 

 
 
 

2 = เห็นด้วยน้อย 
1 =เห็นด้วยน้อยที่สดุ 
 

3. มีราคาถกูกว่า
ตลาดทัว่ไป 
 

ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
1. ท่านได้รับสินค้า
อย่างปลอดภยั 
และไม่เสียหาย 

[ ] มาตรวดั
แบบ  
Likert-Scale  
 

5 = เห็นด้วยมากท่ีสดุ 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 =เห็นด้วยน้อยที่สดุ 
 

2. ท่านคิดว่า
Application Shopee 
มีบริการจดัสง่สินค้า
ถึงบ้านได้อย่างรวดเร็ว  
3. ได้รับสินค้าตรง
ตามที่สัง่ไว้ 
4. มีช่องทางการช าระ
เงินที่หลากหลาย 
และปลอดภยัเมื่อ
เปรียบเทียบกบัLazada 
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ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ค าถาม
แบบสอบถาม 

ลักษณะ
ค าตอบ 

ตัวเลือก 

จึงต้องค านึงถึงราคาน้อยเพื่อเป็นการซือ้
ที่ก่อให้เกิดการลดต้นทนุลงของผู้บริโภค
หรือใช้ลักษณะด้านอ่ืน ๆ ที่จะท าให้
ผู้บริโภคเกิดการตดัสินใจ ในการตดัสินใจ
ท่ีมีตัวเลือกที่หลากหลายผู้ บริโภค 
มักใช้การพิจารณาอย่างละเอียด 
ในเร่ืองราคา โดยราคาถือเป็นปัจจยัหนึ่ง
ในปัจจัยทัง้หลายที่มีความเก่ียวข้อง 
หากกล่าวถึงสินค้าที่ฟุ่ มเฟือย ราคา 
ที่สูงไม่ส่งผลต่อการซือ้ที่ลดน้อยลง
และจะท าให้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้
ความแพร่หลายของสินค้าและง่าย 
ที่จะหาซือ้จะสง่ผลให้ผู้ โภคน าไป
ประเมินประเภทของช่องทางที่จะ
น าเสนอสินค้าก็ก่อให้เกิดอิทธิพล 
ในเร่ืองของการรับรู้ภาพพจน์ของ
ผลิตภณัฑ์ เช่น ถ้าสินค้าที่มีของแถม 
ในร้านเสริมสวยที่ตัง้อยู่ใน  
ห้างสรรพสินค้าจะท าให้สินค้านัน้ 
ได้รับชื่อเสียงที่มากกว่าการน าไปวาง
บนชัน้วางสินค้าในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

5. ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ 
ที่ง่าย มีข้อมลู 
รายละเอียด 
อธิบายชดัเจน 
 เมื่อเปรียบเทียบ 
กบั Lazada 

6. ท่านสามารถค้นหา
ร้านค้าหรือสินค้า 
ท่ีท่านต้องการได้ง่าย
และสะดวก  
เมื่อเปรียบเทียบ 
กบั Lazada 

ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

1. ท่านชื่นชอบ
โปรโมชัน่ที่ทาง 
Application Shopee 
มอบให้กบัลกูค้า 
ท่ีสมคัรใช้บริการครัง้
แรก เมื่อเปรียบเทียบ
กบั Lazada 

[ ] มาตรวดั
แบบ  
Likert-Scale  
 

5 = เห็นด้วยมากท่ีสดุ 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 =เห็นด้วยน้อยที่สดุ 

4. การสง่เสริมการตลาด(Promotion) 
ทกุกระบวนการของการตดัสินใจซือ้
ของผู้บริโภคสามารถได้รับอิทธิพล
จากการสง่เสริมการตลาด ผู้บริโภค
อาจจะได้รับข่าวสารจากนกัการตลาด  

2. ท่านชื่นชอบการซือ้
สินค้าโดยไม่คิด
ค่าบริการขนสง่ เมื่อ
เปรียบเทียบกบั 
Lazada 
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ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ค าถาม
แบบสอบถาม 

ลักษณะ
ค าตอบ 

ตัวเลือก 

ท่ีจะส่งไปเตือนใจให้เขาทราบว่า
เขามีปัญหาและนกัการตลาดสามารถ
แนะน าสนิค้าที่สามารถช่วยแก้ไข
ปัญหาได้ เมื่อได้ข่าวสารหลงัการซือ้
สามารถเป็นการยืนยนัได้ว่าการ
ตดัสินใจซือ้ของลกูค้านัน้ถูกต้อง 

3. ท่านชื่นชอบ
โปรโมชัน่ส่วนลด 
ที่ทาง Application 
Shopee ได้ก าหนดให้ 
ในการซือ้สินค้า 
ในทุกๆเดือน 

  

 4. ท่านคิดว่ากิจกรรม
สง่เสริมการขายของ 
Application Shopee 
ท าให้ท่านเกิด 
ความสนใจซือ้สินค้า
มากยิง่ขึน้ เมื่อ
เปรียบเทียบกบั Lazada 

  

 
สว่นที่ 3 การตดัสินใจเลือกซือ้สินค้าประเภทเคร่ืองใช้ภายในบ้าน ผ่านทาง Application 

Shopeeได้แก่ การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซือ้ ความรู้สึกภายหลงัการซือ้ โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert Scale ใช้มาตรา
ส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) แบ่งออกเป็น 5 ระดับ ซึ่งมีเกณฑ์การก าหนดคะแนน 
ดงันี ้

คะแนน 5 หมายถึง เห็นด้วยมากที่สดุ 
คะแนน 4 หมายถึง เห็นด้วยมาก 
คะแนน 3 หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง 
คะแนน 2 หมายถึง เห็นด้วยน้อย 
คะแนน 1 หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สดุ 
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ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ค าถาม
แบบสอบถาม 

ลักษณะค าตอบ ตัวเลือก 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ  การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา 
คณะ (2541, น. 32)
กลา่วว่า กระบวนการ
ตดัสินใจ 5 ขัน้ตอน คือ  
1. การรับรู้ถึงความ
ต้องการ 

1. ท่านมีการรับรู้การซือ้
สินค้าใน Application 
Shopee จากเพื่อนหรือ 
คนใกล้ชิด 

[ ] มาตรวดัแบบ  
Likert-Scale 

5 = เห็นด้วยมากที่สดุ 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยทีส่ดุ 

หรือปัญหา (Need or 
Problem Recognition) 
2. การค้นหาข้อมลู  
(Information Search) 

2. ท่านมีการรับรู้การซือ้
สินค้าใน Application 
Shopee ผ่านสื่อ
อินเทอร์เน็ต 

  

3. การประเมินผล
ทางเลือก (Evaluation 
of Alternative) 
4. การตดัสินใจซือ้ 
(Purchase Decision) 

3. ท่านต้องการซือ้
สินค้าใน Application 
Shopee 
เพราะมีสินค้า 
ให้เลือกหลากหลาย  

  

5. ความรู้สกึภายหลงั 
การซือ้ (Post 

เมื่อเปรียบเทียบกบั 
Lazada 

  

Purchase Feeling) การค้นหาข้อมลู 
 1. ท่านหาข้อมลูท่ีจะ

ซือ้สินค้าเคร่ืองใช้
ภายในบ้าน ใน 
Application Shopee
จากเพื่อนหรือคน
ใกล้ชิด 

[ ] มาตรวดัแบบ  
Likert-Scale 

5 = เห็นด้วยมากที่สดุ 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยที่สดุ 

 2. บางครัง้ท่านหา
ข้อมลูเคร่ืองใช้ภายใน
บ้านท่ีจะซือ้จาก
อินเตอร์เน็ต 
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ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ค าถาม
แบบสอบถาม 

ลักษณะค าตอบ ตัวเลือก 

 3.ท่านจะค้นหาข้อมลู
ความคิดเห็นการใช้ 
สินค้าเคร่ืองใช้ภายใน
บ้านผ่านการรีวิว 
จากผู้ที่ใช้แล้ว 
ก่อนการตดัสินใจซือ้ 

  

 การประเมินผลทางเลือก 
 1. ท่านมกัเต็มใจใช้

เวลาเปรียบเทียบ
ราคาระหว่าง 
เว็บไซต์เพื่อที่จะได้
สินค้าที่มีราคาต ่ากว่า
ท้องตลาด 

[ ] มาตรวดัแบบ  
Likert-Scale 

5 = เห็นด้วยมากท่ีสดุ 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยที่สดุ 

 2. ท่านมกัให้ความ 
ส าคญักบัความง่าย-
สะดวกในการคืนสินค้า 

  

 3.ท่านชอบหาซือ้
สินค้าเคร่ืองใช้ภายใน
บ้านใหม่ๆ ที่ออกมา 

  

 การตดัสินใจซือ้ 
 1. ท่านซือ้สินค้า

เคร่ืองใช้ภายในบ้าน
จาก Application 
Shopee ประจ า 
เพราะมียี่ห้อที่ท่าน
ต้องการ 

[ ] มาตรวดัแบบ  
Likert-Scale 

5 = เห็นด้วยมากที่สดุ 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยที่สดุ 
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ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ค าถาม
แบบสอบถาม 

ลักษณะค าตอบ ตัวเลือก 

 2. ท่านซือ้สินค้า
เคร่ืองใช้ภายในบ้าน
จากเว็ปไซต์คณุภาพ
เท่านัน้ 

  

 3. ท่านซือ้สินค้า
เคร่ืองใช้ภายในบ้าน
จากเว็บไซต์ท่ีขายใน 
ราคาถกูกว่าท้องตลาด 

  

 4. ท่านซือ้ซือ้สินค้า
เคร่ืองใช้ภายในบ้าน
จากเว็บไซต์ที่มี
โปรโมชัน่ 
 

  

 ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ 
 1. ท่านเลือกกลบัมา

ใช้บริการApplication 
Shopee  
เพราะมีสินค้า 
เคร่ืองใช้ภายในบ้าน 

ให้เลือกหลากหลาย 

[ ] มาตรวดัแบบ  
Likert-Scale 

5 = เห็นด้วยมากท่ีสดุ 
4 = เห็นด้วยมาก 
3 = เห็นด้วยปานกลาง 
2 = เห็นด้วยน้อย 
1 = เห็นด้วยน้อยที่สดุ 

 2. ท่านเลือกกลบัมา
ใช้บริการ 
Application Shopee 
เพราะมีบริการให้
ค าแนะน าดีตอบ
ค าถามอย่างรวดเร็ว  
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ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ค าถาม
แบบสอบถาม 

ลักษณะค าตอบ ตัวเลือก 

 3. ท่านเลือกกลบัมา
ใช้บริการ 
Application Shopee 
เพราะมีการแจก 
สว่นลดและมีการจดั
โปรโมชัน่อยู่เสมอ 

  

 4. ท่านเลือกกลบัมา
ใช้บริการ 
Application Shopee 
เพราะสินค้ามีราคาถูก
กว่าท้องตลาด 

  

 

3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) ผู้ วิจัยท าการรวบรวมข้อมูลด้วยวิ ธีการรวบรวม
แบบสอบถามโดยใช้วิธีแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยให้ผู้ที่เคยใช้ Application 
Shopee ในการซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ในบ้านเป็นผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นการแจกแบบสอบถาม 
ผ่านทางระบบออนไลน์ผู้ตอบแบบสอบถามมาจาก ผู้ที่เคยใช้ Application Shopee ผู้ศึกษาท า
การค้นหาผู้ใช้ Application Shopee จาก Application Shopee บนสมาร์ทโฟน 
 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้ วิจัยศึกษาค้นคว้าข้อมูล จากแนวคิดและทฤษฎี 
ที่เก่ียวข้องกบังานวิจยั บทความ หนงัสือ วารสารต่าง ๆ 
 

3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
ข้อมูลที่ รวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะท าการวิ เคราะห์ ข้อมูล  โดยใช้สถิ ติ 

เชิงพรรณนา และสถิติเชิงอนมุาน โดยแบ่งออกเป็น 2 สว่น ดงันี ้

3.4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายคุณลักษณะ
กลุม่ตวัอย่าง ดงันี ้ 
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3.4.1.1 การวิ เคราะห์ ข้ อมู ลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่ มตั วอย่ าง 
ซึ่งประกอบด้วย อายุ เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน สถานภาพครอบครัว โดยน าเสนอ
ในรูปแบบของตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

3.4.1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลที่ เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) และ               
การตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าประเภทเคร่ืองใช้ภายในบ้านผ่านทาง Application Shopee โดยจะ
น าเสนอในรูปแบบของค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

3.4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการศึกษาข้อมูลของกลุ่ม
ตวัอย่างและทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติซึ่งการ
วิจยัครัง้นีจ้ะใช้เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ผลทางสถิติ ดงันี ้ 

3.4.2.1 การวิเคราะห์ Independent Sample T-test เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่างตวัแปร 2 ตวัที่เป็นอิสระต่อกนั 

3.4.2.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว one-way ANOVA เพื่อเปรียบเทียบ
ความแตกต่างระหว่างตวัแปรมากกว่า 2 ตวั 
 

3.5 ระยะเวลาด าเนินการวิจัย 

ระยะเวลาด าเนินการวิจยั 2 เดือน (มีนาคม 2564 – พฤษภาคม 2564) 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมลู 

          

 การวิจัยเร่ือง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application 
Shopee ของผู้บริโภค Generation X” ผลจากการตอบแบบสอบถามโดยใช้แบบสอบถามรูปแบบ
ออนไลน์ (Google Forms) โดยผู้วิจยัได้ดําเนินการเก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างรวมทัง้สิน้ 400 ชุด 
และนําข้อมูลที่รวบรวมได้มาดําเนินการประมวลผลและวิเคราะห์ค่าทางสถิติตามวัตถุประสงค์
ของงานวิจยั โดยแบ่งออกเป็นสว่นต่างๆ ดงันี ้

4.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
4.2 พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านทาง Application ของผู้บริโภค Generation X 

ในจงัหวดัราชบรีุ 
4.3 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดแบบ 4P's ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
4.4 การเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้

เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ 
4.5 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's ที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้ บริโภค Generation X ในจังหวัด
ราชบรีุ 

 

4.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตาราง 4.1 จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 
หญิง 

123 
277 

30.8 
69.3 

รวม 400 100 
  

จากตาราง 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 69.3  
และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 30.8 
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ตาราง 4.2 จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
35–39 ปี  
40–44 ปี 
45–49 ปี 
 50–54 ปี  

221 
98 
50 
31 

55.3 
24.5 
12.5 
7.8 

รวม 400 100 

  
จากตาราง 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 35–39 ปี คิดเป็น 

ร้อยละ 55.3 รองลงมา ได้แก่ อายุระหว่าง 40–44 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.5 อายุระหว่าง 45–49 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 12.5 และอายรุะหว่าง 50–54 ปี คิดเป็นร้อยละ 7.8 ตามลําดบั 

 
ตาราง 4.3 จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต่ํากว่าปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สงูกว่าปริญญาตรี 

192 
180 
28 

48.0 
45.0 
7.0 

รวม 400 100 

  
จากตาราง 4.3 พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับต่ํากว่าปริญญาตรีมาก

ที่สดุ คิดเป็นร้อยละ 48.0 ระดบัการศกึษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 45.0 และสงูกว่าปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 7.0 ตามลําดบั 
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ตาราง 4.4 จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
พนกังานบริษัทเอกชน / ลกูจ้าง 
ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย 
อ่ืน ๆ (เกษตรกร แม่บ้าน วิทยากร) 

104 
133 
156 
7 

26.0 
33.3 
39.0 
1.8 

รวม 400 100 

  
จากตาราง 4.4 พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย 

คิดเป็นร้อยละ 39.0 รองลงมา ได้แก่ พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจ้าง คิดเป็นร้อยละ 33.3 
ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 26.0 และอ่ืน ๆ (เกษตรกร แม่บ้าน วิทยากร) 
 คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามลําดบั 

 
ตาราง 4.5 จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได้ต่อเดือน 

รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต่ํากว่า 15,000 บาท 
15,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 60,000 บาท 
60,001 – 120,000 บาท 
มากกว่า 120,000 บาท 

126 
179 
68 
21 
6 

31.5 
44.8 
17.0 
5.3 
1.5 

รวม 400 100 
  

จากตาราง 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ 15,001 – 30,000 บาท 
คิด เป็น ร้อยละ 44.8 รองลงมา ได้แก่  รายได้ ต่ํากว่า 15,000 บาท คิดเป็น ร้อยละ  31.5  
รายได้ 30,001 – 60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 17.0 รายได้ 60,001 – 120,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 5.3 
และรายได้มากกว่า 120,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามลําดบั 
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4.2 พฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านทาง Application ของผู้บริโภค 
Generation X ในจังหวัดราชบุรี  
 

ตาราง 4.6 จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม Application ที่ใช้งานง่ายที่สดุ 

Application จ านวน ร้อยละ 
Shopee 
Lazada 
JD CENTRAL 

366 
33 
1 

91.5 
8.3 
0.3 

รวม 400 100 
  

จากตาราง 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็น Application 
Shopee ใช้งานง่ายที่สุด คิดเป็นร้อยละ 91.5 รองลงมา ได้แก่ Application Lazada คิดเป็น 
ร้อยละ 8.3 และ JD CENTRAL คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามลําดบั 

 
ตาราง 4.7 จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม Application ท่ีสัง่สินค้าออนไลน์

มากที่สดุ 

Application จ านวน ร้อยละ 
Shopee 
Lazada 
JD CENTRAL 

365 
34 
1 

91.3 
8.5 
0.3 

รวม 400 100 

  
จากตาราง 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่สัง่สินค้าออนไลน์จาก Application 

Shopee มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 91.3 รองลงมา ได้แก่ Application Lazada คิดเป็นร้อยละ 8.5  
และ JD CENTRAL คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามลําดบั 
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ตาราง 4.8 จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความถ่ีในการสัง่ซือ้สินค้าออนไลน์
จาก Application Shopee โดยเฉลี่ยต่อเดือน 

ความถี่ในการสั่ งซือ้ จ านวน ร้อยละ 
1-5 ครัง้/เดือน 
6-10 ครัง้/เดือน 
มากกว่า 10 ครัง้/เดือน 

270 
91 
39 

67.5 
22.8 
9.8 

รวม 400 100 

   
จากตาราง 4.8 พ บว่า  ความ ถ่ีในการซื อ้ของผู้ ตอบแบ บสอบถาม ส่วนให ญ่ 

1-5 ครัง้/เดือนคิดเป็นร้อยละ 67.5  รองลงมา 6-10 ครัง้/เดือน  คิดเป็นร้อยละ 22.8 และมากกว่า 
10 ครัง้/เดือนคิดเป็นร้อยละ 9.8 ตามลําดบั 

 

4.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ตาราง 4.9 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 

  
จากตาราง 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  

โดยมี ค่าเฉลี่ยรวมอยู่ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.90) มี ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ สินค้ามีความ
หลากหลายให้ เลือก  โดยรวมมี ค่าเฉลี่ ยอยู่ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ ย  3.99) สินค้าตรงต่อ 

ผลิตภัณฑ์ (Product) 
ระดับความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ย S.D. ความหมาย 
1.สินค้าตรงต่อความต้องการ เช่นรูปแบบ สี 

ขนาด ที่เหมาะสม 
3.91 0.76 มาก 

2. สินค้ามีความหลากหลายให้เลือก 3.99 0.73 มาก 

3. สินค้ามีมาตรฐานและคณุภาพ 3.80 0.77 มาก 

4. สินค้ามีรูปทรงที่ทนัสมยั 3.91 0.77 มาก 
รวม 3.90 0.66 มาก 
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ความต้องการ เช่นรูปแบบ สี  ขนาด ที่ เหมาะสม  และสินค้ามี รูปทรงที่ทันสมัยมี ค่าเฉลี่ย 
อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.91) สินค้ามีมาตรฐานและคุณภาพ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ย 3.80) ตามลําดบั 

 

ตาราง 4.10 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านราคา (Price) 

  
จากตาราง 4.10 พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญ ด้านราคา (Price)  

โดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.90) มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ มีราคาถูกกว่าตลาด
ทั่วไป โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.95) รองลงมาราคาสินค้ามีความคุ้มค่า 
กับบริการที่ได้รับ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.88) ราคาสินค้ามีความเหมาะสม 
กบัประโยชน์ใช้สอย มค่ีาเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ย 3.87) ตามลําดบั 
 

ตาราง 4.11 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านช่องทางการจําหน่าย (Place) 

  

ด้านราคา (Price) 
ระดับความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ย S.D. ความหมาย 
1. ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกบัประโยชน์ใช้สอย 3.87 0.73 มาก 

2. ราคาสินค้ามีความคุ้มค่ากบับริการที่ได้รับ 3.88 0.71 มาก 
3. มีราคาถกูกว่าตลาดทัว่ไป 3.95 0.75 มาก 

รวม 3.90 0.66 มาก 

ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
ระดับความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ย S.D. ความหมาย 
1. ท่านได้รับสินค้าอย่างปลอดภยัและไม่เสียหาย 3.90 0.72 มาก 

2. ท่านคิดว่า Application Shopee มีบริการจดัสง่
สินค้าถึงบ้านได้อย่างรวดเร็ว 

3.88 0.74 มาก 

3. ได้รับสินค้าตรงตามที่สัง่ไว้ 3.93 0.68 มาก 

4. มีช่องทางการชําระเงินที่หลากหลาย และปลอดภยั
เมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 

4.00 0.70 มาก 
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ตาราง 4.11 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านช่องทางการจําหน่าย (Place) (ต่อ) 

 
จากตาราง 4.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้านช่องทางการจําหน่าย 

(Place) โดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.93) มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ มีช่องทาง 
การชําระเงินที่หลากหลายและปลอดภัยเมื่อเปรียบเทียบกับ Lazada โดยรวมมีค่าเฉลี่ย 
อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.00) รองลงมา ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถค้นหาร้านค้าหรือสินค้า 
ท่ี ต้องการได้ง่ ายและสะดวกเมื่ อ เป รียบเทียบกับ  Lazada มี ค่าเฉลี่ ยอยู่ ในระดับ มาก 
(ค่าเฉลี่ย 3.94) ผู้ ตอบแบบสอบถามได้รับสินค้าตรงตามที่สั่งไว้มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก
(ค่าเฉลี่ย 3.93) ขัน้ตอนการสั่งซือ้ที่ง่าย มีข้อมูลรายละเอียดอธิบายชัดเจนเมื่อเปรียบเทียบกับ 
Lazada มี ค่ า เฉลี่ ยอยู่ ใน ระดับ ม าก  (ค่ าเฉลี่ ย  3.92)ผู้ ตอบ แบ บ สอบ ถ าม ได้ รับ สิน ค้ า 
อย่างปลอดภัยและไม่เสียหายมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก(ค่าเฉลี่ย 3.90)  Application Shopee  
มีบริการจดัสง่สินค้าถึงบ้านได้อย่างรวดเร็ว มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ย 3.88) ตามลําดบั 

 
ตาราง 4.12 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
ระดับความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ย S.D. ความหมาย 
5. ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ที่ง่าย มีข้อมลูรายละเอียดอธิบาย

ชดัเจนเมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 
3.92 0.72 มาก 

6. ท่านสามารถค้นหาร้านค้าหรือสินค้าที่ท่านต้องการ
ได้ง่ายและสะดวกเมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 

3.94 0.72 มาก 

รวม 3.93 0.61 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ระดับความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ย S.D. ความหมาย 

1. ท่านชื่นชอบโปรโมชัน่ที่ทาง Application 
Shopee มอบให้กบัลกูค้าที่สมคัรใช้บริการครัง้
แรกเมื่อเปรียบเทยีบกบั Lazada 

3.92 0.73 มาก 

2. ท่านชื่นชอบการซือ้สินค้าโดยไม่คิด 
ค่าบริการขนสง่ เมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 

3.96 0.75 มาก 
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ตาราง 4.12 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) (ต่อ) 

 
จากตาราง 4.12 พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้านการส่งเสริมการตลาด

(Promotion) โดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.94) มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ กิจกรรม
ส่งเสริมการขายของ Application Shopee ทําให้ผู้ ตอบแบบสอบถามเกิดความสนใจซือ้สินค้า 
มากยิ่งขึน้ เมื่อเปรียบเทียบกับ Lazada มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.97) รองลงมา 
ผู้ตอบแบบสอบถามชื่นชอบการซือ้สินค้าโดยไม่คิดค่าบริการขนส่ง เมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 
มีค่าเฉลี่ยอยู่ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.96) ผู้ ตอบแบบสอบถามชื่นชอบโปรโมชั่นที่ทาง 
Application Shopee มอบให้กับลูกค้าที่สมัครใช้บริการครัง้แรกเมื่อเปรียบเทียบกับ Lazada  
และผู้ ตอบแบบสอบถามชื่นชอบโปรโมชั่นส่วนลดที่ทาง Application Shopee ได้กําหนดให้ 
ในการซือ้สินค้าในทกุๆ เดือนมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ย 3.92) ตามลําดบั 

 
 
 
 
 
 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ระดับความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ย S.D. ความหมาย 

3. ท่านชื่นชอบโปรโมชัน่ส่วนลดที่ทาง 
Application Shopee ได้กําหนดให้ในการ 
ซือ้สินค้าในทกุๆ เดือน 

3.92 0.73 มาก 

4. ท่านคิดว่ากิจกรรมสง่เสริมการขายของ 
Application Shopee ทําให้ท่านเกิดความ
สนใจซือ้สินค้ามากยิ่งขึน้ เมื่อเปรียบเทียบกบั 
Lazada 

3.97 0.72 มาก 

รวม 3.94 0.65 มาก 
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ตาราง 4.13 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน            
ผ่านทาง Application Shopee (การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา) 

  
จากตาราง 4.13 พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญ เก่ียวกับการรับ รู้ถึง 

ความต้องการหรือปัญหา โดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.97) มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด 
คือ ผู้ ตอบแบบสอบถามมีการรับรู้การซือ้สินค้าใน Application Shopee ผ่านสื่ออินเทอร์เน็ต 
และผู้ ตอบแบบสอบถามต้องการซือ้สินค้าใน Application Shopee เพราะมีสินค้าให้เลือก
หลากหลายเมื่ อ เป รียบ เที ยบกับ  Lazada มี ค่ าเฉลี่ ยอยู่ ในระดับ ม าก (ค่าเฉลี่ ย  3.99)  
ผู้ตอบแบบสอบถามมีการรับรู้การซือ้สินค้าใน Application Shopee จากเพื่อนหรือคนใกล้ชิด 
มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ย 3.93) ตามลําดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 

การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา 
ระดับความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ย S.D. ความหมาย 

1. ท่านมีการรับรู้การซือ้สินค้าใน Application 
Shopee จากเพื่อนหรือคนใกล้ชิด 

3.93 0.81 มาก 

2. ท่านมีการรับรู้การซือ้สินค้าใน Application 
Shopee ผ่านสื่ออินเทอร์เน็ต 

3.99 0.74 มาก 

3. ท่านต้องการซือ้สินค้าในApplication Shopee
เพราะมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 
เมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 

3.99 0.74 มาก 

รวม 3.97 0.68 มาก 
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ตาราง 4.14 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน               
ผ่านทาง Application Shopee (การค้นหาข้อมลู) 

  
จากตาราง 4.14 พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญเก่ียวกับการค้นหาข้อมูล 

โดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.95)  มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ผู้ตอบแบบสอบถาม
ค้นหาข้อมูลความคิดเห็นการใช้สินค้าเคร่ืองใช้ ภายในบ้านผ่านการรีวิวจากผู้ ที่ ใช้แล้ว 
ก่อนการตัดสินใจซือ้ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก(ค่าเฉลี่ย 4.00) บางครัง้ผู้ ตอบแบบสอบถาม 
หาข้อมลูเคร่ืองใช้ภายในบ้านที่จะซือ้จากอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ย 3.96)
ผู้ ตอบแบบสอบถามหาข้อมูลที่จะซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านใน Application Shopee  
จากเพื่อนหรือคนใกล้ชิดอินเตอร์เน็ตมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ย 3.90) ตามลําดบั 
 
 
 
 
 
 
 

การค้นหาข้อมูล 
ระดับความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ย S.D. ความหมาย 
1. ท่านหาข้อมลูที่จะซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้าน 

ใน Application Shopee จากเพื่อนหรือคน
ใกล้ชิด 

3.90 0.78 มาก 

2. บางครัง้ท่านหาข้อมลูเคร่ืองใช้ภายในบ้าน 
ที่จะซือ้จากอินเตอร์เน็ต 

3.96 0.75 มาก 

3. ท่านจะค้นหาข้อมลูความคิดเห็นการใช้สินค้า
เคร่ืองใช้ภายในบ้านผ่านการรีวิวจากผู้ที่            
ใช้แล้วก่อนการตดัสินใจซือ้ 

4.00 0.71 มาก 

รวม 3.95 0.66 มาก 
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ตาราง 4.15 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน              
ผ่านทาง Application Shopee (การประเมินผลทางเลือก) 

  
จากตาราง 4.15 พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญเก่ียวกับการประเมินผล

ทางเลือก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.93) มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ผู้ ตอบ
แบบสอบถามมักให้ความสําคัญกับความง่าย-สะดวกในการคืนสินค้า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก
(ค่าเฉลี่ย 3.98) ผู้ ตอบแบบสอบถามมักเต็มใจใช้เวลาเปรียบเทียบราคาระหว่างเว็บไซต์ 
เพื่ อท่ีจะได้สินค้าที่มี ราคาต่ํากว่าท้องตลาดมี ค่าเฉลี่ยอยู่ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย  3.94) 
ผู้ตอบแบบสอบถามชอบหาซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านใหม่ๆที่ออกมา มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก
(ค่าเฉลี่ย 3.89) ตามลําดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 

การประเมินผลทางเลือก 
ระดับความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ย S.D. ความหมาย 
1. ท่านมกัเต็มใจใช้เวลาเปรียบเทียบราคาระหว่าง

เว็บไซต์เพื่อที่จะได้สินค้าที่มีราคาต่ํากว่า
ท้องตลาด 

3.94 0.73 มาก 

2. ท่านมกัให้ความสําคญักบัความง่าย-สะดวก 
ในการคืนสินค้า 

3.98 0.74 มาก 

3. ท่านชอบหาซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านใหม่ๆ 
ที่ออกมา 

3.89 0.78 มาก 

รวม 3.93 0.67 มาก 
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ตาราง 4.16 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน              
ผ่านทาง Application Shopee (การตดัสินใจซือ้) 

 
จากตาราง 4.16 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ 

มี ค่าเฉลี่ยสูงที่ สุด คือ ผู้ ตอบแบบสอบถามซื อ้สินค้าเค ร่ืองใช้ภ ายในบ้านจากเว็บไซต์ 
ที่ ขายใน ราคาถูกกว่าท้องตลาด โดยรวม มี ค่าเฉลี่ ยอยู่ ในระดับม าก (ค่าเฉลี่ ย  3.98) 
ผู้ ตอบแบบสอบถามซื อ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจากเว็บไซต์ที่ มี โปรโมชั่น  มี ค่าเฉลี่ย 
อยู่ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ ย  3.95) ผู้ ตอบแบบสอบถามซื อ้สิน ค้าเค ร่ืองใช้ภ ายในบ้าน 
จาก Application Shopee ประจําเพราะมียี่ห้อที่ผู้ ตอบแบบสอบถามต้องการและซือ้สินค้า
เคร่ืองใช้ภายในบ้านจากเว็ปไซต์คุณภาพเท่านัน้มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.92) 
ตามลําดบั 
 
 
 
 
 

การตัดสินใจซือ้ 
ระดับความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ย S.D. ความหมาย 
1. ท่านซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจาก Application 

Shopee ประจํา เพราะมียี่ห้อที่ท่านต้องการ 
3.92 0.74 มาก 

2. ท่านซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจากเว็ปไซต์
คณุภาพเท่านัน้ 

3.92 0.72 มาก 

3. ท่านซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจากเว็บไซต์ 
ที่ขายในราคาถกูกว่าท้องตลาด 

3.98 0.71 มาก 

4. ท่านซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจากเว็บไซต์ 
ที่มีโปรโมชัน่ 

3.95 0.73 มาก 

รวม 3.94 0.64 มาก 
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ตาราง 4.17 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน             
ผ่านทาง Application Shopee (ความรู้สกึภายหลงัการซือ้) 

  
จากตาราง 4.17 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัเก่ียวกบัความรู้สกึภายหลงั

การซือ้มีค่าเฉลี่ยสูงที่สดุคือ เลือกกลบัมาใช้บริการ Application Shopee เพราะสินค้ามีราคาถูก
กว่าท้องตลาด โดยรวมมี ค่าเฉลี่ยอยู่ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.03)  ผู้ ตอบแบบสอบถาม 
เลือกกลับมาใช้บริการApplication Shopee เพราะมีสินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านให้เลือก
หลากหลาย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.01) ผู้ ตอบแบบสอบถามเลือกกลับมา 
ใช้บริการ Application Shopee เพราะมีการแจกส่วนลดและมีการจัดโปรโมชั่นอยู่ เสมอ 
มี ค่าเฉลี่ยอยู่ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.98) ผู้ ตอบแบบสอบถามเลือกกลับมาใช้บริการ
Application Shopee เพราะมีบริการให้คําแนะนําดีตอบคําถามอย่างรวดเร็ว  มี ค่าเฉลี่ย 
อยู่ในระดบัมาก(ค่าเฉลี่ย 3.96) ตามลําดบั 
 
 

ความรู้สึกภายหลังการซือ้ 
ระดับความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ย S.D. ความหมาย 
1. ท่านเลือกกลบัมาใช้บริการ Application Shopee 

เพราะมีสินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านให้เลือก
หลากหลาย 

4.01 0.73 มาก 

2. ทา่นเลือกกลบัมาใช้บริการ Application Shopee 
เพราะมีบริการให้คําแนะนําดีตอบคําถามอย่าง
รวดเร็ว 

3.96 0.77 มาก 

3. ท่านเลือกกลบัมาใช้บริการ Application Shopee 
เพราะมีการแจกสว่นลดและมีการจดัโปรโมชัน่อยู่
เสมอ 

3.98 0.76 มาก 

4. ท่านเลือกกลบัมาใช้บริการ Application Shopee 
เพราะสินค้ามีราคาถูกกว่าท้องตลาด 

4.03 0.75 มาก 

รวม 3.94 0.64 มาก 
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4.4 การเปรียบเทียบลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X 
ในจังหวัดราชบุรี 
 

ตาราง 4.18 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ
ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของ
ผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามเพศ (การรับรู้ปัญหา) 

การตัดสินใจซือ้ 
เคร่ืองใช้ในบ้าน 

เพศ N mean S.D. Sig. 

การรับรู้ปัญหา 
1. ท่านมีการรับรู้การซือ้สินค้า               
ใน Application Shopee                  
จากเพื่อนหรือคนใกล้ชิด 

ชาย 
หญิง 

123 
277 

3.89 
3.94 

0.07 
0.05 

0.62 

2. ท่านมีการรับรู้การซือ้สินค้า               
ใน Application Shopee               
ผ่านสื่ออินเทอร์เน็ต 

ชาย 
หญิง 

123 
277 

3.90 
4.03 

     

     0.06 
0.05 

0.50 

3. ท่านต้องการซือ้สินค้าใน
Application Shopee เพราะ               
มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 
เมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 

ชาย 
หญิง 

123 
277 

3.94 
4.01 

0.06 
0.05 

0.26 

*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 

 
จากตาราง 4.18 พบว่า เมื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้

เคร่ืองใช้ภายในบ้านผา่นทาง Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบุรี
แตกต่างกันจําแนกตามเพศ โดยใช้สถิติ Independent Sample t-test  ในการทดสอบพบว่า 
 การตดัสินใจซือ้ด้านการรับรู้ปัญหาไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตาราง 4.19 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ
ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของ
ผู้บริโภคGeneration X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามเพศ (การค้นหาข้อมลู) 

การตัดสินใจซือ้ 
เคร่ืองใช้ในบ้าน 

เพศ N mean S.D. Sig. 

การค้นหาข้อมูล      
1. ท่านหาข้อมลูที่จะซือ้สินค้า
เคร่ืองใช้ภายในบ้าน ใน 
Application Shopee จากเพื่อนหรือ
คนใกล้ชดิ 

ชาย 123 3.88 0.72 
0.14 หญิง 277 3.91 0.81 

2. บางครัง้ท่านหาข้อมลูเคร่ืองใช้
ภายในบ้านที่จะซือ้จากอินเตอร์เน็ต 

ชาย 123 3.92 0.67 
0.19 

หญิง 277 3.98 0.78 
3. ท่านจะค้นหาข้อมลูความคิดเห็น
การใช้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้าน
ผ่านการรีวิวจากผู้ที่ใช้แล้วก่อนการ
ตดัสินใจซือ้ 

ชาย 123 3.93 0.65 
0.52 

หญิง 277 4.03 0.74 

*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 
 

จากตาราง 4.19 พบว่า เมื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้ บริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุรี
แตกต่างกันจําแนกตามเพศ โดยใช้สถิติ Independent Sample t-test ในการทดสอบพบว่า  
การตดัสินใจซือ้ด้านการค้นหาข้อมลูไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 4.20 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ    
ท่ีสง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค 
Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามเพศ (การประเมินผลทางเลือก) 

การตัดสินใจซือ้ 
เคร่ืองใช้ในบ้าน 

เพศ N mean S.D. Sig. 

การประเมินผลทางเลือก      
1. ท่านมกัเต็มใจใช้เวลา
เปรียบเทียบราคาระหว่าง 
เว็บไซต์เพื่อที่จะได้สินค้าที่มีราคา
ต่ํากว่าท้องตลาด 

ชาย 123 3.88 0.63 0.17 
หญิง 277 3.97 0.77 

2. ท่านมกัให้ความ สําคญักบั
ความง่าย-สะดวกในการคืนสินค้า 

ชาย 123 3.90 0.62 
0.03* 

หญิง 277 4.01 0.78 
3.ท่านชอบหาซือ้สินค้าเคร่ืองใช้
ภายในบ้านใหม่ๆ ที่ออกมา 

ชาย 123 3.85 0.62 
0.00* 

หญิง 277 3.90 0.84 
*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 
 

จากตาราง 4.20 พบว่า พบว่า ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้ บริโภค Generation X  
ในจังหวัดราชบุรีแตกต่างกันจําแนกตามเพศ ในด้านการประเมินผลทางเลือกแตกต่างกัน 
อย่างมีนัยสําคัญ ในเร่ืองของผู้ ตอบแบบสอบถามมักให้ความสําคัญกับความง่าย-สะดวก 
ในการคืนสินค้าและผู้ตอบแบบสอบถามชอบหาซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านใหม่ๆ ที่ออกมา 
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ตาราง 4.21 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ
ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของ
ผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามเพศ (การตดัสินใจซือ้) 

การตัดสินใจซือ้ 
เคร่ืองใช้ในบ้าน 

เพศ N mean S.D. Sig. 

การตัดสินใจซือ้      
1. ท่านซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายใน

บ้านจาก Application 
Shopee ประจํา เพราะมียี่ห้อท่ี
ท่านต้องการ 

ชาย 123 3.94 0.64 
0.00* หญิง 277 3.90 0.78 

2. ท่านซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายใน
บ้านจากเว็ปไซต์คณุภาพ
เท่านัน้ 

ชาย 123 3.84 0.68   0.93 
หญิง 277 3.95 0.74 

3. ท่านซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายใน
บ้านจากเว็บไซต์ที่ขายในราคา
ถกูกว่าท้องตลาด 

ชาย 123 3.99 0.63 
0.02* หญิง 277 3.97 0.75 

4. ท่านซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายใน
บ้านจากเว็บไซต์ที่มีโปรโมชัน่ 

ชาย 123 3.94 0.67 
0.10 

หญิง 277 3.95 0.76 
*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 
 

 จากตาราง 4.21 พบว่า พบว่า ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้ บริโภค Generation X  
ในจงัหวดัราชบุรีแตกต่างกนัจําแนกตามเพศ ในด้านการตดัสินใจซือ้แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญั
ในเร่ืองของผู้ตอบแบบสอบถามซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจาก Application Shopee ประจํา 
เพราะมียี่ห้อที่ท่านต้องการและผู้ ตอบแบบสอบถามซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจากเว็บไซต์ 
ที่ขายในราคาถกูกว่าท้องตลาด 
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ตาราง 4.22  แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้าน
ต่างๆที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application 
Shopee ของผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบุรี จําแนกตามเพศ                
(ความรู้สึกภายหลงัการซือ้) 

การตัดสินใจซือ้ 
เคร่ืองใช้ในบ้าน เพศ N mean S.D. Sig. 

ความรู้สึกภายหลังการซือ้      
1. ท่านเลือกกลบัมาใช้บริการ
Application Shopee เพราะมี
สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านให้
เลอืกหลากหลาย 

ชาย 123 4.00 0.61 
0.01* 

หญิง 277 4.01 0.78 

2. ท่านเลือกกลบัมาใช้บริการ 
Application Shopee 
เพราะมีบริการให้คําแนะนําดี 
ตอบคําถามอย่างรวดเร็ว 

ชาย 123 3.93 0.65 
0.01* หญิง 277 3.97 0.82 

3. ท่านเลือกกลบัมาใช้บริการ 
Application Shopee  
เพราะมีการแจกสว่นลด 
และมีการจดัโปรโมชัน่อยู่เสมอ 

ชาย 123 3.95 0.68 

0.05 หญิง 277 3.99 0.79 

4. ท่านเลือกกลบัมาใช้บริการ 
Application Shopee เพราะ
สินค้ามีราคาถกูกว่าท้องตลาด 

ชาย 123 4.01 0.63 
0.01* 

หญิง 277 4.03 0.80 

*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 
 
 

 จากตาราง 4.22 พบว่า พบว่า ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อ 
ก ารตั ด สิ น ใจ ซื อ้ สิ น ค้ าป ระ เภ ท เค ร่ือ งใ ช้ ภ าย ใน บ้ าน ผ่ าน ท าง  Application Shopee 
ของ Generation X ในจงัหวดัราชบุรีแตกต่างกนัจําแนกตามเพศ ในด้านความรู้สึกภายหลงัการซือ้ 
แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัในเร่ืองของผู้ตอบแบบสอบถามเลือกกลบัมาใช้บริการ Application 
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Shopee เพราะมีสินค้าเค ร่ืองใช้ภายในบ้านให้ เลือกหลากหลาย ผู้ ตอบแบบสอบถาม 
เลือกกลับมาใช้บริการ Application Shopee เพราะมีบ ริการให้ คําแนะนําดีตอบคําถาม 
อย่างรวดเร็วและท่านเลือกกลับมาใช้บริการ Application Shopee เพราะสินค้ามีราคาถูกกว่า
ท้องตลาด 
 
ตาราง 4.23 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ

ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของ
ผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามอาย ุ 

การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
จ าแนกตามอายุ 

N mean S.D. Sig. 

การรับรู้ถึงความ
ต้องการหรือปัญหา  

 

35-39ปี 221 3.95 0.71 0.16 
40-44ปี 98 4.09 0.72 
45-49ปี 50 3.91 0.58 
50-54ปี 31 3.81 0.46 
Total 400 3.97 0.68 

การค้นหาข้อมูล 35-39ปี 221 3.94 0.71 0.29 
40-44ปี 98 4.05 0.70 
45-49ปี 50 3.91 0.49 
50-54ปี 31 3.82 0.40 
Total 400 3.95 0.66 

การประเมินผล
ทางเลือก 

35-39ปี 221 3.92 0.72 0.13 
40-44ปี 98 4.06 0.67 
45-49ปี 50 3.83 0.46 
50-54ปี 31 3.84 0.49 
Total 400 3.93 0.67 
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ตาราง 4.23 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ
ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของ
ผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามอาย ุ(ต่อ) 

การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
จ าแนกตามอายุ 

N mean S.D. Sig. 

การตัดสินใจซือ้ 35-39ปี 221 3.93 0.69 0.02* 
40-44ปี 98 4.08 0.63 
45-49ปี 50 3.85 0.43 
50-54ปี 31 3.72 0.51 
Total 400 3.94 0.64 

ความรู้สึกภายหลัง 
การซือ้ 

35-39ปี 221 3.98 0.71 0.02* 
40-44ปี 98 4.15 0.67 
45-49ปี 50 3.91 0.56 
50-54ปี 31 3.77 0.56 
Total 400 3.99 0.68 

*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 

 
 จากตาราง 4.23 พบว่า อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
ผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุรีแตกต่างกนัจําแนก
ตามอายุ ในด้านการตัดสินใจซือ้และความรู้สึกภายหลังการซือ้แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ 
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 
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ตาราง 4.24 แสดงความแตกต่างเป็นรายคู่ของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ ที่สง่ผลต่อ 
การตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค 
Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามอายุ 

Dependent Variable (I) อายุ (J) อายุ 
Mean Difference 

(I-J) 
Sig. 

การรับรู้ถึงความต้องการ
หรือปัญหา 

35-39 ปี 40-44 ปี -.13179 0.11 
45-49 ปี .04658 0.66 
50-54 ปี .14679 0.26 

40-44 ปี 35-39 ปี .13179 0.11 
45-49 ปี .17837 0.13 
50-54 ปี .27858* 0.05 

45-49 ปี 35-39 ปี -.04658 0.66 
40-44 ปี -.17837 0.13 
50-54 ปี .10022 0.52 

50-54 ปี 35-39 ปี -.14679 0.26 
40-44 ปี -.27858* 0.05 
45-49 ปี -.10022 0.52 

การค้นหาข้อมูล 35-39 ปี 40-44 ปี -.11286 0.16 
45-49 ปี .02483 0.81 
50-54 ปี .12096 0.34 

40-44 ปี 35-39 ปี .11286 0.16 
45-49 ปี .13769 0.23 
50-54 ปี .23382 0.09 

45-49 ปี 35-39 ปี -.02483 0.81 
40-44 ปี -.13769 0.23 
50-54 ปี .09613 0.53 



61 

ตาราง 4.24 แสดงความแตกต่างเป็นรายคู่ของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ ที่สง่ผลต่อ 
การตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค 
Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามอาย ุ(ต่อ) 

Dependent Variable (I) อายุ (J) อายุ 
Mean Difference 

(I-J) 
Sig. 

การค้นหาข้อมูล 50-54 ปี 35-39 ปี -.12096 0.34 
40-44 ปี -.23382 0.09 
45-49 ปี -.09613 0.53 

การประเมินผลทางเลือก 35-39 ปี 40-44 ปี -.14569 0.07 
45-49 ปี .08887 0.39 
50-54 ปี .07683 0.55 

40-44 ปี 35-39 ปี .14569 0.07 
45-49 ปี .23456* 0.04* 
50-54 ปี .22251 0.10 

45-49 ปี 35-39 ปี -.08887 0.39 
40-44 ปี -.23456* 0.04* 
50-54 ปี -.01204 0.94 

50-54 ปี 35-39 ปี -.07683 0.55 
40-44 ปี -.22251 0.10 
45-49 ปี .01204 0.94 

การตัดสินใจซือ้ 35-39 ปี 40-44 ปี -.15177 0.05 
45-49 ปี .07986 0.42 
50-54 ปี .21212 0.08 

40-44 ปี 35-39 ปี .15177 0.05 
45-49 ปี .23163* 0.04* 
50-54 ปี .36389* 0.01* 
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ตาราง 4.24 แสดงความแตกต่างเป็นรายคู่ของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ ที่สง่ผลต่อ 
การตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค 
Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามอาย ุ(ต่อ) 

Dependent Variable (I) อายุ (J) อายุ 
Mean Difference 

(I-J) 
Sig. 

การตัดสินใจซือ้ 45-49 ปี 35-39 ปี -.07986 0.42 
40-44 ปี -.23163* 0.04* 
50-54 ปี .13226 0.36 

50-54 ปี 35-39 ปี -.21212 0.08 
40-44 ปี -.36389* 0.01* 
45-49 ปี -.13226 0.36 

ความรู้สึกภายหลังการซือ้ 35-39 ปี 40-44 ปี -.17285* 0.04* 
45-49 ปี .07011 0.51 
50-54 ปี .20898 0.11 

40-44 ปี 35-39 ปี .17285* 0.04* 
45-49 ปี .24296* 0.04* 
50-54 ปี .38183* 0.01* 

45-49 ปี 35-39 ปี -.07011 0.51 
40-44 ปี -.24296* 0.04* 
50-54 ปี .13887 0.37 

50-54 ปี 35-39 ปี -.20898 0.11 
40-44 ปี -.38183* 0.01* 
45-49 ปี -.13887 0.37 

*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 

  
จากตาราง 4.24 พบว่า การประเมินผลทางเลือกช่วงอายุระหว่าง 40-40 ปี ส่งผลต่อ 

การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้ บริโภค Generation X  
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ในจังหวัดราชบุรีแตกต่างกับอายุระหว่าง 45-49 ปีอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
(Sig. < 0.05) 
 การตัดสินใจซือ้ช่วงอายุระหว่าง 45-49 ปี และ 50-54 ปี ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อ้
เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้ บริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุรี
แตกต่างกบัอายรุะหว่าง 40-44 ปี อย่างมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 
 ความรู้สึกภายหลังการซือ้ช่วงอายุระหว่าง 35-39 ปี 45-49 ปี และ 50-54 ปี ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee  ของผู้ บริโภค Generation X  
ในจังหวัดราชบุรีแตกต่างกับอายุระหว่าง 40-44 ปี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
(Sig. < 0.05) 
 
ตาราง 4.25 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ

ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของ
ผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามระดบัการศกึษา 

การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน  
จ าแนกตามระดับการศึกษา 

N mean S.D. Sig. 

การรับรู้ถึงความ
ต้องการหรือปัญหา  

ต่ํากว่าปริญญาตรี 192 3.96 0.73 0.41 
ปริญญาตรี 180 4.00 0.65 
สงูกว่าปริญญาตรี 28 3.82 0.45 
Total 400 3.97 0.68 

การค้นหาข้อมูล ต่ํากว่าปริญญาตรี 192 3.89 0.76 0.16 
ปริญญาตรี 180 4.02 0.57 
สงูกว่าปริญญาตรี 28 3.90 0.43 
Total 400 3.95 0.66 

การประเมินผล
ทางเลือก 

ต่ํากว่าปริญญาตรี 192 3.90 0.73 0.23 
ปริญญาตรี 180 3.99 0.62 
สงูกว่าปริญญาตรี 28 3.81 0.39 
Total 400 3.93 0.67 
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ตาราง 4.25 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ
ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของ
ผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามระดบัการศกึษา (ต่อ) 

การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
จ าแนกตามระดับการศึกษา 

N mean S.D. Sig. 

การตดัสินใจซือ้ ต่ํากว่าปริญญาตรี 192 3.90 0.69 0.43 
ปริญญาตรี 180 3.98 0.62 
สงูกว่าปริญญาตรี 28 3.96 0.39 
Total 400 3.94 0.64 

ความรู้สึกภายหลัง 
การซือ้ 

ต่ํากว่าปริญญาตรี 192 3.96 0.75 0.23 
ปริญญาตรี 180 4.05 0.62 
สงูกว่าปริญญาตรี 28 3.85 0.39 
Total 400 3.99 0.68 

*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 

 
 จากตาราง 4.25 พบว่า ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้
ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบุรี แตกต่างกนั
จําแนกตามระดับการศึกษาในด้านการรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา การค้นหาข้อมูล 
การประเมินผลทางเลือก  การตัดสินใจซื อ้  ความ รู้สึกภายหลังการซื อ้  ไม่ แตกต่างกัน 
อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 
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ตาราง 4.26 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ
ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของ
ผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามอาชีพ 

การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
จ าแนกตามอาชีพ 

N mean S.D. Sig. 

การรับรู้ถึง 
ความต้องการ
หรือปัญหา 

ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 104 4.01 0.68 0.67 
พนกังานเอกชน/ลกูจ้าง 133 3.98 0.63 
ธุรกิจสว่นตวั/ค้าขาย 156 3.94 0.73 
อ่ืนๆ 7 3.71 0.71 
Total 400 3.97 0.68 

การค้นหา
ข้อมูล 

ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 104 4.04 0.65 0.28 
พนกังานเอกชน/ลกูจ้าง 133 3.96 0.62 
ธุรกิจสว่นตวั/ค้าขาย 156 3.91 0.71 
อ่ืนๆ 7 3.67 0.77 
Total 400 3.95 0.66 

การประเมินผล
ทางเลือก 

ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 104 3.98 0.66 0.61 
พนกังานเอกชน/ลกูจ้าง 133 3.96 0.62 
ธรุกิจสว่นตวั/ค้าขาย 156 3.88 0.71 
อ่ืนๆ 7 3.86 0.69 
Total 400 3.93 0.67 

การตัดสินใจซือ้ ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 104 3.98 0.65 0.55 
พนกังานเอกชน/ลกูจ้าง 133 3.97 0.60 
ธุรกิจสว่นตวั/ค้าขาย 156 3.91 0.66 
อ่ืนๆ 7 3.68 0.84 
Total 400 3.94 0.64 
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ตาราง 4.26 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ
ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของ
ผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามอาชีพ (ต่อ) 

การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
จ าแนกตามอาชีพ 

N mean S.D. Sig. 

ความรู้สึก
ภายหลัง 
การซือ้ 

ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 104 4.02 0.67 0.36 
พนกังานเอกชน/ลกูจ้าง 133 4.02 0.67 
ธุรกิจสว่นตวั/ค้าขาย 156 3.97 0.68 
อ่ืนๆ 7 3.57 0.97 
Total 400 3.99 0.68 

*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 
 

จากตาราง 4.26 พบว่า ระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้
ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X ในจงัหวัดราชบุรีแตกต่างกัน
จําแนกตามอาชีพในด้านการรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผล
ทางเลือก การตัดสินใจซือ้ ความรู้สึกภายหลังการซือ้ ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ที่ระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 
 

ตาราง 4.27 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของ
ผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามรายได้ต่อเดือน 

การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 

N mean S.D. Sig. 

การรับรู้ถึง 
ความต้องการ 
หรือปัญหา 

ตํ่ากว่า 15,000 บาท 126 3.99 0.77 0.05 
15,001 – 30,000 บาท 179 4.05 0.68 
30,001 – 60,000 บาท 68 3.76 0.55 
60,001 – 120,000 บาท 21 3.87 0.47 
มากกว่า 120,000 บาท 6 3.83 0.28 
Total 400 3.97 0.68 
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ตาราง 4.27 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดบัความสําคญัของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ
ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของ
ผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามรายได้ต่อเดือน (ต่อ) 

การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
จ าแนกตามอาชีพ 

N mean S.D. Sig. 

การค้นหาข้อมูล ตํ่ากว่า 15,000 บาท 126 3.99 0.71 0.02* 
15,001 – 30,000 บาท 179 4.02 0.70 
30,001 – 60,000 บาท 68 3.72 0.52 
60,001 – 120,000 บาท 21 3.89 0.34 
มากกว่า 120,000 บาท 6 4.00 0.47 
Total 400 3.95 0.66 

การประเมินผล
ทางเลือก 

ตํ่ากว่า 15,000 บาท 126 3.96 0.67 0.00* 
15,001 – 30,000 บาท 179 4.05 0.68 
30,001 – 60,000 บาท 68 3.64 0.59 
60,001 – 120,000 บาท 21 3.73 0.47 
มากกว่า 120,000 บาท 6 3.94 0.39 
Total 400 3.93 0.67 

การตัดสินใจซือ้ ตํ่ากว่า 15,000 บาท 126 3.95 0.66 0.01* 
15,001 – 30,000 บาท 179 4.03 0.68 
30,001 – 60,000 บาท 68 3.71 0.54 
60,001 – 120,000 บาท 21 3.82 0.37 
มากกว่า 120,000 บาท 6 4.13 0.34 
Total 400 3.94 0.64 

ความรู้สึกภายหลัง 

การซือ้ 

ตํ่ากว่า 15,000 บาท 126 4.01 0.73 0.05 
15,001 – 30,000 บาท 179 4.08 0.68 
30,001 – 60,000 บาท 68 3.79 0.66 
60,001 – 120,000 บาท 21 3.90 0.34 
มากกว่า 120,000 บาท 6 3.83 0.20 
Total 400 3.99 0.68 

*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 
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จากตาราง 4.27 พบว่า รายได้ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน
ผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบุรี แตกต่างกนัจําแนก
ตามรายได้ต่อเดือน ในด้านการค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือกและการตัดสินใจซือ้
แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 
 
ตาราง 4.28 แสดงความแตกต่างเป็นรายคู่ของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้

เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X  
ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามรายได้ต่อเดือน 

Dependent 
Variable 

(I) รายได้ (J) รายได้ 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Sig. 

การรับรู้ถึง ต่ํากว่า 15,000 บาท 15,001 – 30,000 บาท -.05449 0.49 
ความ  30,001 – 60,000 บาท .23226* 0.02* 
ต้องการ  60,001 – 120,000 บาท .11905 0.46 
หรือปัญหา  มากกว่า 120,000 บาท .15873 0.57 
 15,001 – 30,000 บาท ต่ํากว่า 15,000 บาท .05449 0.49 
  30,001 – 60,000 บาท .28675* 0.00* 
  60,001 – 120,000 บาท .17354 0.27 
  มากกว่า 120,000 บาท .21322 0.45 
 30,001 – 60,000 บาท ต่ํากว่า 15,000 บาท -.23226* 0.02* 
  15,001 – 30,000 บาท -.28675* 0.00* 
  60,001 – 120,000 บาท -.11321 0.50 
  มากกว่า 120,000 บาท -.07353 0.80 
 60,001 – 120,000 บาท ต่ํากว่า 15,000 บาท -.11905 0.46 
  15,001 – 30,000 บาท -.17354 0.27 
  30,001 – 60,000 บาท .11321 0.50 
  มากกว่า 120,000 บาท .03968 0.90 
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ตาราง 4.28 แสดงความแตกต่างเป็นรายคู่ของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X  
ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามรายได้ต่อเดือน (ต่อ) 

Dependent 
Variable 

(I) รายได้ (J) รายได้ 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Sig. 

การรับรู้ถึง มากกว่า 120,000 บาท ต่ํากว่า 15,000 บาท -.15873 0.57 
ความ  15,001 – 30,000 บาท -.21322 0.45 
ต้องการ  30,001 – 60,000 บาท .07353 0.80 
หรือปัญหา 
(ต่อ) 

 60,001 – 120,000 บาท -.03968 0.90 

การค้นหา ต่ํากว่า 15,000 บาท 15,001 – 30,000 บาท -.03479 0.65 
ข้อมูล  30,001 – 60,000 บาท .27373* 0.01* 
  60,001 – 120,000 บาท .10053 0.52 
  มากกว่า 120,000 บาท -.01058 0.97 
 15,001 – 30,000 บาท .  ต่ํากว่า 15,000 บาท .03479 0.65 
  30,001 – 60,000 บาท .30852* 0.00* 
  60,001 – 120,000 บาท .13532 0.37 
  มากกว่า 120,000 บาท .02421 0.93 
 30,001 – 60,000 บาท .  ต่ํากว่า 15,000 บาท -.27373* 0.01* 
  15,001 – 30,000 บาท -.30852* 0.00* 
  60,001 – 120,000 บาท -.17320 0.29 
  มากกว่า 120,000 บาท -.28431 0.31 
 60,001 – 120,000 บาท .  ต่ํากว่า 15,000 บาท -.10053 0.52 
  15,001 – 30,000 บาท -.13532 0.37 
  30,001 – 60,000 บาท .17320 0.29 
  มากกว่า 120,000 บาท -.11111 0.72 
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ตาราง 4.28 แสดงความแตกต่างเป็นรายคู่ของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X         
ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามรายได้ต่อเดือน (ต่อ) 

Dependent 
Variable 

(I) รายได้ (J) รายได้ 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Sig. 

การค้นหา มากกว่า 120,000 บาท ต่ํากว่า 15,000 บาท .01058 0.97 
ข้อมูล (ต่อ)  15,001 – 30,000 บาท -.02421 0.93 

  30,001 – 60,000 บาท .28431 0.31 
  60,001 – 120,000 บาท .11111 0.72 

การ ต่ํากว่า 15,000 บาท 15,001 – 30,000 บาท -.09898 0.19 
ประเมินผล  30,001 – 60,000 บาท .31287* 0.00* 
ทางเลือก  60,001 – 120,000 บาท .22487 0.14 
  มากกว่า 120,000 บาท .01058 0.97 
 15,001 – 30,000 บาท ต่ํากว่า 15,000 บาท .09898 0.19 
  30,001 – 60,000 บาท .41185* 0.00* 
  60,001 – 120,000 บาท .32384* 0.03* 
  มากกว่า 120,000 บาท .10956 0.69 
 30,001 – 60,000 บาท ต่ํากว่า 15,000 บาท -.31287* 0.00* 
  15,001 – 30,000 บาท -.41185* 0.00* 
  60,001 – 120,000 บาท -.08800 0.59 
  มากกว่า 120,000 บาท -.30229 0.28 
 60,001 – 120,000 บาท ต่ํากว่า 15,000 บาท -.22487 0.14 
  15,001 – 30,000 บาท -.32384* 0.03* 
  30,001 – 60,000 บาท .08800 0.59 
  มากกว่า 120,000 บาท -.21429 0.48 
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ตาราง 4.28 แสดงความแตกต่างเป็นรายคู่ของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X         
ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามรายได้ต่อเดือน (ต่อ) 

Dependent 
Variable 

(I) รายได้ (J) รายได้ 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Sig. 

การ มากกว่า 120,000 บาท ตํ่ากว่า 15,000 บาท -.01058 0.97 
ประเมินผล  15,001 – 30,000 บาท -.10956 0.69 
ทางเลือก  30,001 – 60,000 บาท .30229 0.28 
(ต่อ)  60,001 – 120,000 บาท .21429 0.48 
การ ตํ่ากว่า 15,000 บาท 15,001 – 30,000 บาท -.08092 0.27 
ตัดสินใจ  30,001 – 60,000 บาท .23518* 0.01* 
ซือ้  60,001 – 120,000 บาท .12698 0.40 
  มากกว่า 120,000 บาท -.17659 0.51 
 15,001 – 30,000 บาท ตํ่ากว่า 15,000 บาท .08092 0.27 
  30,001 – 60,000 บาท .31609* 0.00* 
  60,001 – 120,000 บาท .20790 0.16 
  มากกว่า 120,000 บาท -.09567 0.72 
 30,001 – 60,000 บาท ตํ่ากว่า 15,000 บาท -.23518* 0.01* 
  15,001 – 30,000 บาท -.31609* 0.00* 
  60,001 – 120,000 บาท -.10819 0.50 
  มากกว่า 120,000 บาท -.41176 0.13 
 60,001 – 120,000 บาท ตํ่ากว่า 15,000 บาท -.12698 0.40 
  15,001 – 30,000 บาท -.20790 0.16 
  30,001 – 60,000 บาท .10819 0.50 
  มากกว่า 120,000 บาท -.30357 0.30 
 มากกว่า 120,000 บาท ตํ่ากว่า 15,000 บาท .17659 0.51 
  15,001 – 30,000 บาท .09567 0.72 
  30,001 – 60,000 บาท .41176 0.13 
  60,001 – 120,000 บาท .30357 0.30 



72 

ตาราง 4.28 แสดงความแตกต่างเป็นรายคู่ของการตดัสินใจซือ้ในด้านต่างๆ ที่สง่ผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X         
ในจงัหวดัราชบรีุ จําแนกตามรายได้ต่อเดือน (ต่อ) 

Dependent 
Variable 

(I) รายได้ (J) รายได้ 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Sig. 

ความรู้สึก ต่ํากว่า 15,000 บาท 15,001 – 30,000 บาท -.06947 0.38 
ภายหลัง  30,001 – 60,000 บาท .21551* 0.03* 
การซือ้  60,001 – 120,000 บาท .10119 0.52 
  มากกว่า 120,000 บาท .17262 0.54 
 15,001 – 30,000 บาท  ต่ํากว่า 15,000 บาท .06947 0.38 
  30,001 – 60,000 บาท .28498* 0.00* 
  60,001 – 120,000 บาท .17066 0.27 
  มากกว่า 120,000 บาท .24209 0.39 
 30,001 – 60,000 บาท ต่ํากว่า 15,000 บาท -.21551* 0.03* 
  15,001 – 30,000 บาท -.28498* 0.00* 
  60,001 – 120,000 บาท -.11432 0.50 
  มากกว่า 120,000 บาท -.04289 0.88 
 60,001 – 120,000 บาท ต่ํากว่า 15,000 บาท -.10119 0.52 
  15,001 – 30,000 บาท -.17066 0.27 
  30,001 – 60,000 บาท .11432 0.50 
  มากกว่า 120,000 บาท .07143 0.82 
 มากกว่า 120,000 บาท ต่ํากว่า 15,000 บาท -.17262 0.54 
  15,001 – 30,000 บาท -.24209 0.39 
  30,001 – 60,000 บาท .04289 0.88 
  60,001 – 120,000 บาท -.07143 0.82 

*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 
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จากตาราง 4.28 พบว่า การรับ รู้ถึงความต้องการหรือปัญหา การค้นหาข้อมูล 
การตัดสิน ใจซื อ้  ความ รู้สึกภ ายห ลังการซื อ้ ช่ วงรายได้ ต่อ เดือน ต่ํากว่า  15,000 บ าท 
และ 15,001 – 30,000 บาท ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application 
Shopee ของผู้บริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุรีแตกต่างกับช่วงรายได้ 30,001 – 60,000 
บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 

การประเมินผลทางเลือกช่วงรายได้ต่อเดือน 30,001 – 60,000 บาท และ 60,001 – 
120,000 บาท ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อ้ เค ร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application Shopee  
ของผู้ บริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุรีแตกต่างกับช่วงรายได้ 15,001 – 30,000 บาท  
และช่วงรายได้ต่อเดือน 30,001 – 60,000 บาท ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน
ทาง Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุรีแตกต่างกับช่วงรายได้ 
ต่ํากว่า 15,000 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 (Sig. < 0.05)  
 

4.5 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซือ้ 

ตาราง 4.29 แสดงความเที่ยงตรงเชิงโครงสร้าง  

ด้าน ค่า KMO Sig. 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's   
ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 0.82 0.00 
ด้านราคา (Price) 0.74 0.00 
ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) 0.92 0.00 

ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 0.84 0.00 
การตัดสินใจซือ้   

การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา 0.74 0.00 

การค้นหาข้อมลู 0.73 0.00 

การประเมินผลทางเลือก 0.72 0.00 

การตดัสินใจซือ้ 0.82 0.00 

ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ 0.83 0.00 
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จากตาราง 4.29  พบว่า ขนาดกลุม่ตวัอย่างที่ใช้ในการวิเคราะห์ครัง้นี ้มีความเหมาะสม 
ที่จะใช้เทคนิค Factor Analysis ได้ โดยพิจารณาจากค่า Kaiser-Meyer-Olkin Measure of 
Sampling Adequacy(KMO) มีค่ามากกว่า 0.5 แสดงว่าเทคนิค Factor Analysis เหมาะสม 
กับ ข้อมูลที่ มี อยู่  ส่ วน ค่า sig. มี ค่า 0.00 ซึ่ ง น้อยกว่า  0.5 แสดงว่า ตัวแปรต่างๆที่ มี อยู่ 
มคีวามสมัพนัธ์กนัและสามารถนํามารวมกนัได้ 

 
ตาราง 4.30 แสดงการทดสอบความน่าเชื่อถือของข้อมลู (Reliability) 

ด้าน ค่า Cronbach's Alpha 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's  
ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 0.89 
ด้านราคา (Price) 0.89 
ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) 0.93 
ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 0.92 
การตัดสินใจซือ้  
การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา 0.87 
การค้นหาข้อมลู 0.87 
การประเมินผลทางเลือก 0.87 
การตดัสินใจซือ้ 0.91 
ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ 0.93 

 

จากตาราง 4.30 การทดสอบความน่าเชื่อถือของข้อมูล (Reliability) พบว่า ปัจจัย 
ทุกด้านมี ค่า Cronbach's Alpha มากกว่า 0.5 และเข้าใกล้ 1.0 แสดงว่าปัจจัยด้านต่างๆ 
ของข้อมลูกลุม่นีม้ีความน่าเชื่อถือสามารถนําไปวิเคราะห์สมการถดถอยต่อได้ 
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ตาราง 4.31 แสดงปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดแบบ 4P's ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ 
ด้านการรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา 

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 
แบบ 4P's 

Unstandardized 
Coeffients 

Standardized
Coeffients t Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงที่ 0.41 0.14  2.83 0.00* 
ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 0.14 0.05 0.14 2.64 0.01* 
ด้านราคา (Price) 0.13 0.07 0.12 1.89 0.06 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
(Place) 

0.13 0.07 0.11 1.77 0.08 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 
(Promotion) 

0.51 0.05 0.49 9.97 0.00* 

R= 0.79,  = 0.62, F= 162.37, Sig. = 0.00* 
*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 

 
จากตาราง 4.31 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's ด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ส่ งผ ล ต่ อก ารตัด สิ น ใจ ซื อ้ เค ร่ืองใช้ ใน บ้ าน ผ่ าน ท าง Application Shopee  
ของผู้ บริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุรีในด้านการรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา 
อยู่ในระดับมาก จากค่าสัมประสิทธ์ิ R เท่ากบั 0.79 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
(Sig. < 0.05)  

สมการถดถอยซึ่งแสดงความสัมพันธ์ดังต่อไปนี ้การตัดสินใจซือ้สินค้าด้านการรับรู้ 
ถึงความต้องการหรือปัญหา = 0.41+0.14(Product)+0.13(Price)+0.13(Place)+0.51(Promotion) 

เมื่อพิจารณาแต่ละข้อปัจจัยพบว่าตัวแปรที่มีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยในการตัดสินใจซือ้
สินค้าด้านการรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหามีความสัมพันธ์กับด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) มากที่สดุเพราะมีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.51 รองลงมา ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.14  ด้านราคา (Price) และด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)  
มีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.13 ตามลําดบั 
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ตาราง 4.32 แสดงปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดแบบ 4P's ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ 
ด้านการค้นหาข้อมลู  

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 
แบบ 4P's 

Unstandardized  
Coeffients 

Standardized  
Coeffients t Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงที่ 0.67 0.16  4.30 0.00* 
ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 0.12 0.06 0.12 2.04 0.04* 
ด้านราคา (Price) 0.10 0.07 0.10 1.37 0.17 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
(Place) 

0.34 0.08 0.31 4.36 0.00* 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 
(Promotion) 

0.28 0.06 0.27 5.02 0.00* 

R= 0.73,  = 0.53, F= 112.75, Sig. = 0.00* 
*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 

 
จากตาราง 4.32 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's ด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product) ด้านราคา (Price)ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ส่ งผ ล ต่ อก ารตัด สิ น ใจ ซื อ้ เค ร่ืองใช้ ใน บ้ าน ผ่ าน ท าง Application Shopee 
ของผู้บริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุรีในด้านการค้นหาข้อมูลอยู่ในระดับมาก จากค่า
สมัประสิทธ์ิ R เท่ากบั 0.73 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 

สมการถดถอยซึง่แสดงความสมัพนัธ์ดงัต่อไปนี ้ 
การตดัสินใจซือ้สินค้าด้านการค้นหาข้อมลู = 0.67+0.12(Product)+0.10(Price)+0.34(Place) 

+0.28(Promotion) 
เมื่อพิจารณาแต่ละข้อปัจจัยพบว่าตัวแปรที่มีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยในการตัดสินใจซือ้

สินค้าด้านการค้นหาข้อมูลมีความสัมพันธ์กับด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) มากที่สุด
เพ ราะมี ค่าสัมประสิท ธ์ิ เท่ากับ  0.34 รองลงมาด้านการส่งเส ริมการตลาด (Promotion) 
มี ค่าสัมประสิท ธ์ิ เท่ ากับ  0.28 ด้านผลิตภัณ ฑ์  (Product) มี ค่าสัมประสิท ธ์ิ เท่ากับ  0.12 
ด้านราคา (Price) มค่ีาสมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.10 ตามลําดบั 
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ตาราง 4.33 แสดงปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดแบบ 4P's ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ 
ด้านการประเมินผลทางเลือก 

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 
แบบ 4P's 

Unstandardized  
Coeffients 

Standardized  
Coeffients t Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงที่ 0.49 0.15  3.32 0.00* 
ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 0.11 0.06 0.11 1.93 0.05 
ด้านราคา (Price) 0.12 0.07 0.12 1.76 0.08 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
(Place) 

0.29 0.07 0.27 4.00 0.00* 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 
(Promotion) 

0.36 0.05 0.35 6.90 0.00* 

R= 0.77,  =0.59, F= 142.04, Sig. = 0.00* 
*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 
 

จากตาราง 4.33 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ด้านราคา (Price)ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)  ส่ งผล ต่อการตัดสิน ใจซื อ้ เค ร่ืองใช้ ใน บ้ าน ผ่ าน ทาง Application Shopee 
ของผู้ บริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุรีในด้านการประเมินผลทางเลือกอยู่ในระดับมาก  
จากค่าสมัประสิทธ์ิ R เท่ากบั 0.77  อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 

สมการถดถอยซึง่แสดงความสมัพนัธ์ดงัต่อไปนี ้ 
การตัดสินใจซื อ้สินค้าด้าน การประเมินผลทางเลือก =  0.49+0.11(Product)+ 

0.12Price)+0.29 (Place)+ 0.36(Promotion) 
เมื่อพิจารณาแต่ละข้อปัจจัยพบว่าตัวแปรที่มีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยในการตัดสินใจซือ้

สินค้าด้านการประเมินทางเลือกมีความสัมพันธ์กับด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
มากที่สุดเพราะมีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.36 รองลงมาด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)  
มีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.29 ด้านราคา (Price) มีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.12 ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) มีคา่สมัประสิทธ์ิ เท่ากบั 0.11 ตามลําดบั 
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ตาราง 4.34 แสดงปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดแบบ 4P's ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ 
ด้านการตดัสินใจซือ้ 

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 
แบบ 4P's 

Unstandardized  
Coeffients 

Standardized  
Coeffients t Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงที่ 0.65 0.14  4.52 0.00* 
ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 0.11 0.05 0.11 2.03 0.04* 
ด้านราคา (Price) 0.17 0.07 0.17 2.50 0.01* 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
(Place) 

0.24 0.07 0.23 3.45 0.00* 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 
(Promotion) 

0.32 0.05 0.32 6.30 0.00* 

R= 0.76,  =0.58, F= 137.71, Sig. = 0.00* 
*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 
 

จากตาราง 4.34 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ด้านราคา (Price)ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ส่ งผ ล ต่ อก ารตัด สิ น ใจ ซื อ้ เค ร่ืองใช้ ใน บ้ าน ผ่ าน ท าง Application Shopee 
ของผู้ บ ริโภ ค Generation X ในจังหวัดราชบุ รี ใน ด้านการตัดสินใจซื อ้อยู่ ในระดับมาก  
จากค่าสมัประสิทธ์ิ R เท่ากบั 0.76 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 

สมการถดถอยซึง่แสดงความสมัพนัธ์ดงัต่อไปนี ้ 
การตัดสินใจซือ้สินค้าด้านการตัดสินใจซือ้ = 0.65+0.11(Product)+ 0.17(Price) 

+0.24(Place) + 0.32(Promotion) 
เมื่อพิจารณาแต่ละข้อปัจจัยพบว่าตัวแปรที่มีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยในการตัดสินใจซือ้

สินค้าด้านการตัดสินใจซือ้มีความสมัพันธ์กับด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มากที่สุด
เพ ราะมี ค่ าสัม ป ระสิท ธ์ิ เท่ ากับ  0.32 รองลงม าด้านช่องทางการจัดจํา หน่ าย  (Place)  
มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.24 ด้านราคา (Price) มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.17 ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) มค่ีาสมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.11 ตามลําดบั 
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ตาราง 4.35 แสดงปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดแบบ 4P's ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ 
ด้านความรู้สึกภายหลงัการซือ้ 

ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด 
แบบ 4P's 

Unstandardized  
Coeffients 

Standardized  
Coeffients t Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงที่ 0.39 .14  2.70 0.01* 
ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 0.12 0.05 0.12 2.27 0.02* 
ด้านราคา (Price) 0.16 0.07 0.15 2.35 0.02* 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
(Place) 

0.30 0.07 0.27 4.24 0.00* 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 
(Promotion) 

0.33 0.05 0.32 6.55 0.00* 

R= 0.79,  = 0.62, F= 161.29, Sig. = 0.00* 
*ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 
 

จากตาราง 4.35 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)  ส่ งผล ต่อการตัดสิน ใจซื อ้ เค ร่ืองใช้ ใน บ้ าน ผ่ าน ทา ง Application Shopee 
ของผู้บริโภค Generation X ในจังหวัดราชบุรีในด้านความรู้สึกภายหลงัการซือ้อยู่ในระดับมาก  
จากค่าสมัประสิทธ์ิ R เท่ากบั 0.79 อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 

สมการถดถอยซึง่แสดงความสมัพนัธ์ดงัต่อไปนี ้ 
การตัดสินใจซื อ้สินค้าด้านความรู้สึกภายหลังการซื อ้  = 0.39+0.12(Product)+ 

0.16(Price) +0.30(Place) + 0.33(Promotion) 
เมื่อพิจารณาแต่ละข้อปัจจัยพบว่าตัวแปรที่มีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยในการตัดสินใจซือ้

สินค้าด้านความรู้สึกภายหลงัการซือ้มีความสมัพันธ์กับด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
มากที่สุดเพราะมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.33 รองลงมาด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.30 ด้านราคา (Price) มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.16 ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) มีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.12 ตามลําดบั 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

จากการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน 
Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X  โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี ้คือ 
ประชากรทัง้เพศชายเพศหญิง ประกอบไปด้วย10 อ าเภอ ในจงัหวดัราชบุรีโดยรวบรวมข้อมลูจาก
กลุม่ตวัอย่าง จ านวน 400 ชดุ ส าหรับวิเคราะห์ข้อมลูด้วยเคร่ืองมือทางสถิติ สามารถสรุปได้ดงันี ้

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ในภาพรวมของผู้ ตอบแบบสอบถาม  พบว่ าเพศหญิ ง คิดเป็ น ร้อยละ 69.3  

และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 30.8 ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 35–39 ปี คิดเป็นร้อยละ 55.3 
ระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 48.0 ส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว / ค้าขาย
คิดเป็นร้อยละ 39.0 และสว่นใหญ่มีรายได้ 15,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.8 

5.1.2 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัข้อมูลพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านทาง Application 
ของ Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ  

พฤติกรรมการซือ้สินค้าของผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็น
Application Shopee ใช้งานง่ายที่สุด คิดเป็นร้อยละ 91.5 ส่วนใหญ่สั่งสินค้าออนไลน์จาก 
Application Shopee มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 91.3 ความถ่ีในการซือ้ของผู้ ตอบแบบสอบถาม 
สว่นใหญ่ 1-5 ครัง้/เดือนคิดเป็นร้อยละ 67.5 

5.1.3 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee 
ของผู้บริโภค Generation X ในจงัหวดัราชบรีุ 

การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X 
ในจงัหวดัราชบุรี ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นด้านการรับรู้ถึงความต้องการ
หรือปัญหา ค่าเฉลี่ยรวมอยู่ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย  3.97) มี ค่าเฉลี่ยสูงที่ สุด คือ ผู้ ตอบ
แบบสอบถามมีการรับรู้การซือ้สินค้าใน Application Shopee ผ่านสื่ออินเทอร์เน็ตและผู้ ตอบ
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แบบสอบถามต้องการซือ้สินค้าใน Application Shopee เพราะมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 
เมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ย 3.99) 

5.1.4 ข้อมลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดแบบ 4P's 
จากผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's เมื่อพิจารณาแล้วพบว่า 

ค่าเฉลี่ ยสูงสุด คือ ด้านการส่ง เส ริมการตลาด (Promotion) ค่าเฉลี่ ย  3.94 รองลงมาคือ  
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย(Place) และด้านที่มีค่าเฉลี่ยต ่าสุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์(Product) 
และด้านราคา (Price) มีค่าเฉลี่ย 3.90 

5.1.5 การเปรียบเทียบลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้
ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X พบว่า เพศ อายุ รายได้ต่อเดือน 
สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน ผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภคGeneration X 

ด้ าน เพศ  การตัดสิ น ใจซื อ้ ด้ านการ รับ รู้ ปัญ หาและ ด้านการค้นหาข้อมู ล 
ไม่แตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

การประเมินผลทางเลือกแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ผลการศกึษา
ผู้ ตอบแบบสอบถามมักให้ความส าคัญกับความง่าย-สะดวกในการคืนสินค้าและผู้ ตอบ
แบบสอบถามชอบหาซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านใหม่ๆที่ออกมา 

การตัดสินใจซือ้แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ผลการศึกษา
ผู้ตอบแบบสอบถามซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจาก Application Shopee ประจ า เพราะมียี่ห้อ
ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามต้องการและผู้ตอบแบบสอบถามซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจากเว็บไซต์ท่ี
ขายในราคาถกูกว่าท้องตลาด 

ความรู้สกึภายหลงัการซือ้ แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ผลการศกึษา
ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกกลบัมาใช้บริการApplication Shopee เพราะมีสินค้าเคร่ืองใช้ภายใน
บ้านให้เลือกหลากหลายผู้ตอบแบบสอบถามเลือกกลบัมาใช้บริการ Application Shopee เพราะ
มีบริการให้ค าแนะน าดีตอบค าถามอย่างรวดเร็วและผู้ตอบแบบสอบถามเลือกกลบัมาใช้บริการ 
Application Shopee เพราะสินค้ามีราคาถกูกว่าท้องตลาด 

ด้านอายุ  อายุที่ แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื อ้ เค ร่ืองใช้ในบ้านผ่าน 
Application Shopee ของผู้ บริโภค Generation X แตกต่างกันจ าแนกตามอายุ ในด้านการ
ตดัสินใจซือ้และความรู้สึกภายหลงัการซือ้แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
(Sig. < 0.05) 
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ผลการศึกษาการประเมินผลทางเลือกช่วงอายุระหว่าง 40-40 ปี ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X แตกต่างกับ
อายรุะหว่าง 45-49 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 

การตัดสินใจซือ้ช่วงอายุระหว่าง 45-49 ปี และ 50-54 ปี ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X แตกต่างกบัอายุระหว่าง 
40-44 ปี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 

ค ว า ม รู้ สึ ก ภ า ย ห ลั ง ก า ร ซื ้ อ ช่ ว ง อ า ยุ ร ะ ห ว่ า ง  35-39 ปี  45-49 ปี 
 และ 50-54 ปี ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค 
Generation X แตกต่างกับอายุระหว่าง 40-44 ปี  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.05 
(Sig. < 0.05)  

ด้ าน การศึ กษ า  ก าร รับ รู้ถึ งค วาม ต้ อ งการห รือ ปัญ ห า  การค้ นห า ข้ อมู ล 
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื อ้  ความ รู้สึกภายหลังการซื อ้  ไม่ แตกต่างกัน 
อย่างมนียัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 

ด้านอาชีพ การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผล
ทางเลือก การตัดสินใจซือ้ ความรู้สึกภายหลังการซือ้ ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ที่ระดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 

ด้ าน ราย ได้ ต่ อ เดื อน  ใน ด้ านการค้นหา ข้อมู ล  การป ระ เมิ นผลทางเลื อก 
และการตดัสินใจซือ้แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติทีร่ะดบั 0.05 (Sig. < 0.05) 

ผลการศึกษาการรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา การค้นหาข้อมูล การตัดสินใจซือ้ 
ความรู้สึกภายหลงัการซือ้ ช่วงรายได้ต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท และ 15,001 – 30,000 บาท 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X 
แตกต่างกับช่วงรายได้  30,001 – 60,000 บาท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิ ติที่ ระดับ  0.05  
(Sig. < 0.05) การประเมินผลทางเลือกช่วงรายได้ต่อเดือน 30,001 – 60,000 บาท และ 60,001 – 
120,000 บาท ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค 
Generation X แตกต่างกบัช่วงรายได้ 15,001 – 30,000 บาท  และช่วงรายได้ต่อเดือน 30,001 – 
60,000 บาท ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค 
Generation X แตกต่างกับช่วงรายได้ ต ่ากว่า 15,000 บาท อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 (Sig. < 0.05)  
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5.1.6 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X 

ด้านการรับ รู้ถึงความต้องการหรือปัญหา  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
แบบ 4P's ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
ด้ านการส่ ง เส ริมการตลาด  (Promotion) ส่ งผล ต่อการตัดสิน ใจซื อ้ เค ร่ืองใช้ ใน บ้ าน 
ผ่าน Application Shopee ของผู้ บ ริโภค Generation X ในด้านการรับ รู้ถึ งความต้องการ 
หรือปัญหาอยู่ในระดบัมาก จากค่าสมัประสิทธ์ิ R เท่ากบั 0.79 อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 (Sig. < 0.05)  ปัจจยัตวัแปรที่มีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยในการตดัสินใจซือ้สินค้าด้านการรับรู้
ถึงความต้องการหรือปัญหามีความสมัพนัธ์กบัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มากที่สดุ
เพราะมีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากบั 0.51 

 

ด้ านการค้นหาข้อมูล  พบว่ า  ปั จจัยส่ วนประสมทางการตลาดแบบ  4P's  
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application 
Shopee ของผู้บริโภค Generation X ในด้านการค้นหาข้อมูลอยู่ในระดบัมากจากค่าสมัประสิทธ์ิ 
R เท ่ากบั  0.73 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.05 (Sig. < 0.05) ปัจจัยตัวแปรที่มี ค่า
สมัประสิทธ์ิถดถอยในการตดัสินใจซือ้สินค้าด้านการค้นหาข้อมูลมีความสมัพันธ์กบัด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย (Place) มากที่สดุเพราะมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.34 

 

ด้านการประเมินผลทางเลือก  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price)ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion)  ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน ผ่าน Application Shopee 
ของผู้บริโภค Generation X ในด้านการประเมินผลทางเลือกอยู่ในระดบัมาก จากค่าสมัประสิทธ์ิ 
R เท ่ากบั  0.77 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (Sig. < 0.05) ปัจจัยตัวแปรที่มี ค่า
สมัประสิทธ์ิถดถอยในการตดัสินใจซือ้สินค้าด้านการประเมินทางเลือกมีความสมัพนัธ์กบัด้านการ
สง่เสริมการตลาด (Promotion) มากที่สดุเพราะมีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากบั 0.36 

 

ด้านการตัดสินใจซือ้ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ด้านราคา (Price)ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค 
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Generation X ในด้านการตัดสินใจซือ้อยู่ในระดับมาก จากค่าสัมประสิทธ์ิ R เท ่ากบั  0.76  
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (Sig. < 0.05) ปัจจัยตัวแปรที่มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย 
ในการตัดสินใจซือ้สินค้าด้านการตัดสินใจซือ้มีความสัมพันธ์กับด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) มากทีส่ดุเพราะมีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากบั 0.32 

 

ด้านความ รู้สึกภายหลังการซื อ้  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's  
ด้ านผลิ ตภัณ ฑ์  (Product) ด้ าน ราคา  (Price) ด้ าน ช่ อ งทางการจัดจ าหน่ าย  (Place)  
ด้ านการส่ ง เส ริมการตลาด  (Promotion) ส่ งผล ต่อการตัดสิ น ใจซื อ้ เค ร่ืองใช้ ใน บ้ าน 
ผ่าน Application Shopee ของผู้ บ ริโภค Generation X ในด้านความรู้สึกภายหลังการซื อ้ 
อยู่ ใน ระดั บ ม าก  จ าก ค่ าสัม ป ระสิ ท ธ์ิ  R เท ่า ก บั  0.79 อย่ า งมี นั ย ส า คัญ ท างส ถิ ติ 
ที่ระดับ 0.05(Sig. < 0.05) ปัจจัยตัวแปรที่มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการตัดสินใจซือ้สินค้า 
ด้านความรู้สึกภายหลังการซือ้มีความสัมพันธ์กับด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 มากทีส่ดุเพราะมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.33  
 

5.2 อภปิรายผล 
 

ผลการศึกษาวิจัย เร่ือง ปัจจัยที่มี อิท ธิพลต่อการตัดสินใจซื อ้ เค ร่ืองใช้ในบ้าน 
ผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X 

5.2.1 ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X พบว่า 
เพศ อายุ รายได้ต่อเดือน ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee 
ของผู้ บ ริโภค Generation X ส่วนอาชีพและระดับการศึกษาไม่ส่งผล ต่อการตัดสินใจซื อ้ 
เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยั
ของปัทมาภรณ์ ปัญญา (2561) ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชั่นช้อปปี้  (Shopee) ในเขตอ าเภอหาดใหญ่  จังหวัดสงขลาจ าแนกตามปัจจัย 
ส่วนบุคคล พบว่า ผู้ บริโภคที่มีเพศ อาย ุการศึกษาอาชีพ และรายได้แตกต่างกัน ให้ความส าคัญ
กบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดแตกต่างกนั  

5.2.2 ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's  
ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค 
Generation X พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย



85 

(Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
ผ่ าน  Application Shopee ของผู้ บ ริ โภ ค  Generation X ผู้ ตอบแบบสอบถามส่ วน ให ญ่ 
ให้ความส าคญักบัด้านการส่งเสริมการตลาด(Promotion) มากที่สดุ ในเร่ืองของกิจกรรมส่งเสริม 
การขายของ Application Shopee ท าให้เกิดความสนใจซือ้สินค้ามากยิ่งขึน้ เมื่อเปรียบเทียบกับ 
Lazadaรองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย(Place) ในเร่ืองของช่องทางการช าระเงินที่
หลากหลายและปลอดภัยเมื่อเปรียบเทียบกับ Lazada ด้านผลิตภัณฑ์(Product)ในเร่ืองของ
สินค้ามีความหลากหลายให้เลือก และด้านราคา (Price) ในเร่ืองของราคาถูกกว่าตลาดทั่วไป 
ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของกนกพชัร กอประเสริฐ, วลัลภา วิชะยะวงศ์, นิตยา งามยิ่งยง, เฌอมิ
นทร เศรษฐ์ธีราธัญและผ่องใส สินธุสกุล (2563)ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองส าอางผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์ของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในจงัหวัด
นครปฐม ผลการวิจัยพบว่าเหตุผลในการตัดสินใจซือ้เคร่ืองส าอางผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์
เพราะความสะดวกสบายส่งถึงที่บ้าน เพื่อใช้เองความพึงพอใจในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 
เมื่อพิจารณารายด้านค่าเฉลี่ยสูงสุดคือด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด 
รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์และค่าเฉลี่ยต ่าสุดคือด้านราคาผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ในด้าน เพศ อายุ รายได้และระดบัการศึกษา มีผลต่อการตดัสินใจซือ้
เคร่ืองส าอางผ่านช่องทางโซเซียลมีเดียแตกต่างกนั พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เคร่ืองส าอาง ได้แก่ 
ความถ่ีในการใช้เคร่ืองส าอาง บุคคลที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้จ านวนที่ซือ้เคร่ืองส าอางประเภท
ของเคร่ืองส าอางมผีลต่อการเลือกซือ้เคร่ืองส าอางผ่านช่องทางโซเซียลมีเดียแตกต่างกนั 

 

5.3 ข้อเสนอแนะและการน าไปใช้ 
5.3.1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่ แตกต่างกันไปส่งผลต่อการตัดสินใจซื อ้ เค ร่ืองใช้ในบ้าน 

ผ่าน Application Shopee ของผู้ บริโภค Generation X การตลาดส าหรับกลุ่มเป้าหมาย ผู้ จ าหน่าย
สินค้าควรให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนบุคคลเพราะปัจจยัที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ 
เห็นได้จากการวิจัยพบว่า เพศ อายุ รายได้ต่อเดือน ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้าน 
ผา่น Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X  

5.3.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4P's ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ใน
บ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X จากผลการวิจยัพบว่า  
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ด้านผลิตภัณ ฑ์  (Product) ส่งผล ต่อการตัดสิน ใจซื อ้ เค ร่ืองใช้ ใน บ้ านผ่ าน 
Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X จากการวิจัยพบว่า ผู้ จ าหน่ายสินค้าควรให้
ความส าคญัผลิตภณัฑ์ท่ีมีความหลากหลายให้เลือกผลิตภณัฑ์ตรงต่อความต้องการ เช่นรูปแบบ 
สี ขนาดที่ เหมาะสม  ผลิตภัณฑ์มี รูปทรงที่ทันสมัย ผลิตภัณฑ์มีมาตรฐานและคุณภาพ 
เพื่อตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว 

ด้านราคา (Price)ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน Application Shopee 
ของผู้บริโภค Generation X จากการวิจยัพบว่า ผู้จ าหน่ายสินค้าควรให้ความส าคญักบัราคาท่ีถูก
กว่าตลาดทัว่ไป ราคาสินค้ามีความคุ้มค่ากับบริการที่ได้รับ และราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับ
ประโยชน์ใช้สอย จะสง่ผลในการตดัสินใจซือ้ในด้านราคาในการท าการตลาด 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองใช้ในบ้านผ่าน 
Application Shopee ขอ งผู้ บ ริ โภ ค  Generation X มี ค ว าม สั ม พั น ธ์ อ ยู่ ใน ระ ดั บ ม าก 
ในด้านการค้นหาข้อมูล จากการวิจัยพบว่า ผู้ จ าหน่ายสินค้าควรให้ความส าคัญช่องทาง 
การช าระเงินที่หลากหลายและปลอดภัย เพื่อให้ผู้ บริโภคมีทางเลือกที่เหมาะสมและสะดวก 
สามารถค้นหาร้านค้าหรือสินค้าที่ท่านต้องการได้ง่ายและสะดวกได้รับสินค้าตรงตามที่สั่งไว้ 
ขัน้ตอนการสั่งซือ้ที่ง่าย มีข้อมูลรายละเอียดอธิบายชัดเจนสร้างความสะดวกให้กับผู้ บริโภค 
ได้รับสินค้าอย่างปลอดภัยและไม่เสียหาย บริการจัดส่งสินค้าถึงบ้านได้อย่างรวดเร็ว จะส่งผล 
ในการตดัสินใจซือ้ในด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอย่างมาก 

ด้านการส่งเส ริมการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อ้ เค ร่ืองใช้ 
ในบ้านผ่าน Application Shopee ของผู้บริโภค Generation X มีความสมัพันธ์อยู่ในระดับมาก
ในด้านการรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา ด้านการประเมินผลทางเลือก ด้านการตดัสินใจซือ้ 
ด้านความรู้สึกภายหลงัการซือ้ จากการวิจยัพบว่า ผู้จ าหน่ายสินค้าควรให้ความส าคัญกิจกรรม
ส่งเสริมการขายท าให้เกิดความสนใจซือ้สินค้ามากยิ่งขึน้ ซือ้สินค้าโดยไม่คิดค่าบริการขนส่ง  
จัดโปรโมชั่นมอบให้กับผู้บริโภคที่สมัครใช้บริการครัง้แรกและมอบส่วนลดให้ผู้บริโภคในการซือ้
สินค้าในทุกๆ เดือน จะส่งผลในการตัดสินใจซือ้ในด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นอย่างมาก 
ในการท าการตลาด จะช่วยกระตุ้นและดงึดดูผู้บริโภค 
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5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยครัง้ต่อไป 

5.4.1 การวิจัยครัง้นีเ้ก็บข้อมูลเพียงด้านเดียว โดยหากในอนาคตเก็บข้อมูลหลายๆ ด้าน   
จะท าให้วจิยัมีผลชดัเจนมากย่ิงขึน้ 

5.4.2 การวิจัยครัง้ต่อไปควรเพิ่มกลุ่มประชากรให้ให้กว้างมากยิ่งขึน้ เพื่อให้การวิจัย 
มีความครอบคลมุกบัประชากร 

5.4.3 การวิจยัครัง้ต่อไปเก็บข้อมลูสินค้าหลายๆประเภท เช่น อาหาร เคร่ืองส าอาง สามารถ
เปรียบเทียบความแตกต่างด้านความสมัพนัธ์มากน้อยได้ (low and high involvement) 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
“ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้สินค้าประเภท 
เคร่ืองใช้ภายในบ้านผ่านทาง Application Shopee 

ของ Generation X ในจงัหวดัราชบุรี” 
 
ค าชีแ้จงเกี่ยวกับแบบสอบถาม 
  1.  แบบสอบถามนี เ้พื่ อเป็นส่วนหนึ่ งของการศึกษาตามหลักสูตรป ริญญา
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต ปีการศึกษา 2564 มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร โดยจดัท าขึน้
เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าประเภทเคร่ืองใช้ภายในบ้านผ่านทาง 
Application Shopee ของ Generation X ในจังหวัดราชบุรี ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อการน าผลที่ได้รับ
ไปใช้เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนัที่สามารถน าไปใช้ด าเนินการในอนาคตต่อไป 
  2.  แบบสอบถามนี ้แบ่งเป็น 3 สว่น             
       สว่นที่  1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
       ส่วนที่  2 ค าถามด้านปัจจยัสว่นประสมการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้
สินค้าประเภทเคร่ืองใช้ภายในบ้านผ่านทาง Application Shopee 
  ส่วนที่   3 การตัดสินใจเลือกซื อ้สินค้าประเภทเคร่ืองใช้ในภายบ้านผ่านทาง 
Application Shopee    
  3.  กรุณาตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงและตรงกับความคิดเห็นของท่าน
มากท่ีสดุ 
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ส่วนที่  1  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  หน้าข้อความที่ตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสดุ 
 
1.  เพศ     
   1.  ชาย      2.  หญิง 
2.  อาย ุ     
   1.  35–39 ปี       2.  40–44 ปี  
   3.  45–49 ปี       4.  50–54 ปี 
3.  ระดบัการศกึษา   
   1.  ต ่ากว่าปริญญาตรี     2.  ปริญญาตรี 
   3.  สงูกว่าปริญญาตรี      
4.  อาชีพ 

   1.  ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ   2.  พนกังานบริษัทเอกชน / ลกูจ้าง 
   3.  ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย    4.  อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ............................. 

5.  รายได้ต่อเดือน 
   1.  ต ่ากว่า 15,000 บาท    2.  15,001 – 30,000 บาท  
   3.  30,001 – 60,000 บาท     4.  60,001 – 120,000 บาท 
   5.  มากกว่า 120,000 บาท   

6. ท่านคิดว่าApplication ใดที่ใช้งานง่ายท่ีสดุ 

   1.  Shopee    2.  Lazada            3. JD CENTRAL 

7. ท่านสัง่สินค้าออนไลน์จาก Application ใดมากท่ีสดุ 

   1.  Shopee    2.  Lazada            3. JD CENTRAL 
8 ท่านสัง่สินค้าออนไลน์จาก Application Shopee โดยเฉลี่ยต่อเดือน 

   1.  1-5 ครัง้/เดือน   2. 6-10 ครัง้/เดือน     3. มากกว่า 10 ครัง้/เดือน 
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ส่วนที่  2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าประเภทเคร่ืองใช้
ภายในบ้าน ผ่านทาง Application Shopee 
ค าชีแ้จง  โปรดอ่านข้อความอย่างละเอียดและท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ที่ตรงกบัค าตอบของท่าน
มากที่สดุโดยใช้เกณฑ์พิจารณาแต่ละระดบั ดงันี ้ 

ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าประเภท
เคร่ืองใช้ภายในบ้านผ่านทาง Application 

Shopee ของท่านอยู่ในระดับใด 

ระดับความส าคัญ 
5 

มากที่สุด 
4 

มาก 
3 

ปานกลาง 
2 

น้อย 
1 

น้อยท่ีสุด 

ผลิตภัณฑ์ (Product) 
1.สินค้าตรงต่อความต้องการ เช่นรูปแบบ สี 
ขนาด ที่เหมาะสม 

     

2. สินค้ามีความหลากหลายให้เลือก      

3. สินค้ามีมาตรฐานและคณุภาพ      

4. สินค้ามีรูปทรงที่ทนัสมยั      

ด้านราคา (Price) 
1. ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกบัประโยชน์ใช้สอย 

     

2. ราคาสินค้ามีความคุ้มค่ากบับริการท่ีได้รับ      

3. มีราคาถกูกว่าตลาดทัว่ไป      

ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
1. ท่านได้รับสินค้าอย่างปลอดภยัและไม่เสียหาย 

     

2. ท่านคิดว่า Application Shopee มีบริการ
จดัสง่สินค้าถึงบ้านได้อย่างรวดเร็ว 

     

3. ได้รับสินค้าตรงตามที่สัง่ไว้      

4. มีช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย 
และปลอดภยัเมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 
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ท่านคิดว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผล ระดับความส าคัญ 

ต่อการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าประเภท
เคร่ืองใช้ภายในบ้านผ่านทาง Application 
Shopee ของท่านอยู่ในระดับใด 

5 
มากที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปานกลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อยท่ีสุด 

5. ขัน้ตอนการสัง่ซือ้ที่ง่าย มีข้อมลูรายละเอียด
อธิบายชดัเจนเมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 

     

6. ท่านสามารถค้นหาร้านค้าหรือสินค้าที่ท่าน
ต้องการได้ง่ายและสะดวกเมื่อเปรียบเทียบ 
กบั Lazada 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1. ท่านชื่นชอบโปรโมชัน่ที่ทาง Application 
Shopee มอบให้กบัลกูค้าที่สมคัรใช้บริการครัง้แรก
เมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 

     

2. ท่านชื่นชอบการซือ้สินค้าโดยไม่คิดค่าบริการ
ขนสง่ เมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 

     

3. ท่านชื่นชอบโปรโมชัน่ส่วนลดที่ทาง 
Application Shopee ได้ก าหนดให้ในการซือ้
สินค้าในทกุๆ เดือน 

     

4. ท่านคิดว่ากิจกรรมสง่เสริมการขายของ 
Application Shopee ท าให้ท่านเกิดความสนใจ
ซือ้สินค้ามากย่ิงขึน้ เมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 
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ส่วนที่  3 การตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าประเภทเคร่ืองใช้ภายในบ้านผ่านทาง Application Shopee 
ค าชีแ้จง  โปรดอ่านข้อความอย่างละเอียดและท าเคร่ืองหมาย  ลงใน  ที่ตรงกบัค าตอบของท่าน
มากที่สดุ โดยใช้เกณฑ์พิจารณาแต่ละระดบั ดงันี ้

ท่านคิดว่าการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้า
ประเภทเคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application 

Shopee ของท่านอยู่ในระดับใด 

ระดับความส าคัญ 
5 

มากที่สุด 
4 

มาก 
3 

ปานกลาง 
2 

น้อย 
1 

น้อยท่ีสุด 
การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา  
1. ท่านมีการรับรู้การซือ้สินค้าใน Application 
Shopee จากเพื่อนหรือคนใกล้ชิด 

     

2. ท่านมีการรับรู้การซือ้สินค้าใน Application 
Shopee ผ่านสื่ออินเทอร์เน็ต 

     

3. ท่านต้องการซือ้สินค้าในApplication Shopee 
เพราะมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 
เมื่อเปรียบเทียบกบั Lazada 

     

การค้นหาข้อมูล 
1. ท่านหาข้อมลูที่จะซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้าน 
ใน Application Shopee จากเพื่อนหรือคนใกล้ชิด 

     

2. บางครัง้ท่านหาข้อมลูเคร่ืองใช้ภายในบ้าน 
ที่จะซือ้จากอินเตอร์เน็ต 

     

3. ท่านจะค้นหาข้อมลูความคิดเห็นการใช้สินค้า
เคร่ืองใช้ภายในบ้านผ่านการรีวิวจากผู้ที่ใช้แล้ว 
ก่อนการตดัสินใจซือ้ 

     

การประเมินผลทางเลือก 
1. ท่านมกัเต็มใจใช้เวลาเปรียบเทียบราคา
ระหวา่งเว็บไซต์เพื่อที่จะได้สินค้าที่มีราคาต ่ากว่า
ท้องตลาด 
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ท่านคิดว่าการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้า
ประเภทเคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application 

Shopee ของท่านอยู่ในระดับใด 

ระดับความส าคัญ 
5 

มากที่สุด 
4 

มาก 
3 

ปานกลาง 
2 

น้อย 
1 

น้อยท่ีสุด 

2. ท่านมกัให้ความ ส าคญักบัความง่าย-สะดวก 
ในการคืนสินค้า 

     

3.ท่านชอบหาซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านใหม่ๆ 
ที่ออกมา 

     

การตัดสินใจซือ้ 
1. ท่านซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจาก 
Application Shopee ประจ า เพราะมียี่ห้อ 
ที่ท่านต้องการ 

     

2. ท่านซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจากเว็ปไซต์
คณุภาพเท่านัน้ 

     

3. ท่านซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจากเว็บไซต์
ที่ขายในราคาถกูกว่าท้องตลาด 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

4. ท่านซือ้สินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านจากเว็บไซต์
ที่มีโปรโมชัน่ 

     

ความรู้สึกภายหลังการซือ้ 
1. ท่านเลือกกลบัมาใช้บริการApplication 
Shopee เพราะมีสินค้าเคร่ืองใช้ภายในบ้านให้
เลือกหลากหลาย 

     

2. ท่านเลือกกลบัมาใช้บริการ Application 
Shopee เพราะมีบริการให้ค าแนะน าดี ตอบ
ค าถามอย่างรวดเร็ว 
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ท่านคิดว่าการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้า
ประเภทเคร่ืองใช้ในบ้านผ่านทาง Application 

Shopee ของท่านอยู่ในระดับใด 

ระดับความส าคัญ 
5 

มากที่สุด 
4 

มาก 
3 

ปานกลาง 
2 

น้อย 
1 

น้อยท่ีสุด 

3. ท่านเลือกกลบัมาใช้บริการ Application 
Shopee เพราะมีการแจกสว่นลดและมีการ 
จดัโปรโมชัน่อยู่เสมอ 

     

4. ท่านเลือกกลบัมาใช้บริการ Application 
Shopee เพราะสินค้ามีราคาถกูกว่าท้องตลาด 

     

ขอขอบคุณทุกท่านท่ีสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
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ชื่อ นามสกุล  นางสาวพิชญา  ภาษาประเทศ 
วัน เดือน ปีเกิด  15 มีนาคม 2534 
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ประวัติการศึกษา  
 

วุฒกิารศึกษา ชื่อสถาบัน ส าเร็จการศึกษา 
บริหารธุรกิจบณัฑิต 

สาขาเทคโนโลยีสารสนเทศ 
ทางธุรกิจ 
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ราชมงคลรัตนโกสินทร์ 
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