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บทคัดย่อ 

 วตัถปุระสงคเ์พื่อศกึษา 1) พฤติกรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้ริโภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z 2) ระดบัความส าคญัของกลยทุธ์
การตลาดดิจิทลั 4.0 ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ที่ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 3) ระดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z 4) พฤติกรรมของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ที่สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ และ 5) กลยทุธก์ารตลาดดจิิทลั 4.0 ที่สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค กลุม่ตวัอยา่งคือ 
ผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z จ านวน 400 ราย เก็บรวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน ์สถิติที่ใชว้ิเคราะห ์ ไดแ้ก่ 
ความถ่ี รอ้ยละ คา่เฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหถ์ดถอยเชิงพหคุณูแบบ Enter 
 ผลวิจยัพบวา่ 1) ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ดว้ยตนเอง ซือ้เมื่อสนิคา้ที่ใชป้ระจ าหมดและซือ้ในชว่ง
วนัหยดุ ใชเ้ฟซบุ๊กและศนูยก์ารคา้เป็นช่องทางในการซือ้สนิคา้ 2) ระดบัคะแนนความส าคญัตอ่กลยทุธก์ารตลาดดจิิทลั 4.0 
ดา้นการถามและการตอบเก่ียวกบัขอ้มลูของสนิคา้มากสดุ 3) ระดบัคะแนนความส าคญัตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ขัน้การคน้หาขอ้มลูมากสดุ 4) พฤติกรรมท่ีสง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ไดแ้ก่ การมี
ผูอ้ื่นซือ้ให ้ซือ้สนิคา้เนื่องจากการสง่เสรมิการขายนา่สนใจ ซือ้สนิคา้ผา่น Shopee ผูท้ี่มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ คอื 
บคุคลในครอบครวั และ 5) กลยทุธก์ารตลาดดิจิทลั 4.0 ที่สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่           
เจนเนอเรชนั Z ไดแ้ก่ ดา้นความช่ืนชอบผลติภณัฑ ์(Appeal) ดา้นการตดัสนิใจ (Act) และดา้นการแนะน า/บอกตอ่สนิคา้ 
(Advocate) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05  
 
ค าส าคัญ :  ผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z กลยทุธก์ารตลาดดจิิทลั 4.0  กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
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Abstract 
 The objectives of this research were to: 1) study the purchasing behavior of Generation Z in Nonthaburi, 
2) study the importance of digital marketing strategies 4.0 of Generation Z who decided to buy products in 
Nonthaburi, 3) study the importance of the purchasing decision process of Generation Z in Nonthaburi,  
4) study the behavior of Generation Z that affecting to consumer’s buying decision process in Nonthaburi, and 
5) study digital marketing strategies in the era of 4.0 affecting the purchasing decision process of Generation 
Z in Nonthaburi. The sample was the 400 Generation Z in Nonthaburi. The researcher collected the data by 
using online questionnaires. Statistics used for analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation, and 
Multiple Regression Analysis (Enter Method). 
 The results of the research showed that: 1) most of them decided to buy the product themselves. 
Shopping for fashion products. The reason for the purchase because the product was out of stock. And often 
spend the holidays in selecting products, choose the Facebook for online channel. And choose the shopping 
center for offline channel. 2) Level of importance for digital marketing strategies 4.0, The ask was the first.  
3) Level of importance for purchasing decision process, found that the information search was the first.  
4) Consumer behaviors that affecting the purchasing decision process of Generation Z in Nonthaburi include 
having other people to buy for them. The reasons for buying products because of promotion selling was 
attractive, choosing to purchase products/services. Through online, and the person who influences the 
purchasing decision was family member. 5) Digital marketing strategies 4.0 that influenced the purchasing 
decision process of Generation Z in Nonthaburi consisted of appeal, act and advocate was statistically 
significant at the .05 level. 

 
Keywords:  Generation Z, digital marketing strategy 4.0, purchasing decision process 
 
1. บทน า 
 เมื่อโลกเขา้สูย่คุดจิิทลั (Digital Era) ซึง่เป็นยคุทีมุ่ง่เนน้ใหค้วามส าคญัดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรมใหม ่ๆ  
ท าใหพ้ฤติกรรมการใชชี้วิตของผูค้นง่ายขึน้ สะดวกสบายมากขึน้ แมก้ระทั่งการซือ้สนิคา้ก็สะดวกสบาย อยูบ่า้นก็สามารถ
ซือ้สนิคา้ได ้เรยีกวา่ “การซือ้ของออนไลน”์ (Shopping Online) จะเดินทางไปท่ีไหนก็สะดวกสบายดว้ยบรกิารเรยีกรถ  
ทัง้แท็กซี่ หรอืมอเตอรไ์ซตร์บัจา้ง หรอืตอ้งการสง่พสัดก็ุสามารถเรยีกใชบ้รกิาร Grab หากตอ้งการสนิคา้ในรา้นสะดวกซือ้
เซเวน่อีเลฟเวน่ใกลบ้า้น ก็สามารถใชบ้รกิารแอปพลเิคชนัของ 7-eleven สั่งสนิคา้และสง่สนิคา้ฟร ีเมื่อสงัคมถกูเช่ือมดว้ย
เทคโนโลยี พฤติกรรมของคนในสงัคมก็เปลีย่นแปลงตามไปดว้ย ทัง้ผูใ้หบ้รกิารและผูร้บับรกิารตา่งใชเ้ทคโนโลยีเป็น
สือ่กลางในการแลกเปลีย่นขอ้มลูหรอืขา่วสารตา่ง ๆ  การปรบัตวัของคนในสงัคมยคุดจิิทลัจึงมีการเปลีย่นแปลงเพื่อใหเ้ขา้
กบับรบิทสงัคมท่ีพรอ้มดว้ยเทคโนโลยี ผูผ้ลติและผูบ้ริโภคจึงตอ้งปรบัตวัใหท้นักบัเทคโนโลยีที่มีการเปลีย่นแปลงอยา่งรวดเรว็ 
 ดว้ยสถานการณก์ารเปลีย่นแปลงของสภาพแวดลอ้ม ท าใหเ้กิดเป็นสงัคมในยคุดจิิทลั การด าเนินชีวิตของ
ผูบ้รโิภคในยคุปัจจบุนัจึงเปลีย่นไป มีแนวโนม้ที่เนน้ช่องทางออนไลนม์ากขึน้ และอาจมีแนวโนม้ที่จะเป็นพฤติกรรมที่ถาวร 
(อดิลกัษณ ์พุม่อิ่ม, 2564) สง่ผลใหผู้ป้ระกอบการตอ้งปรบักลยทุธก์ารตลาดใหท้นักบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคและการตลาด
ที่ไดเ้ปลีย่นไปในแตล่ะยคุ ยคุการตลาดดจิิทลัมีพฒันาการ ดงันี ้1) Digital 1.0 เปิดโลกอินเทอรเ์นต็ 2) Digital 2.0 ยคุ
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โซเชียลมเีดยี 3) Digital 3.0 ยคุแหง่ขอ้มลูและบิก๊ดาตา้ 4) Digital 4.0 เมื่อเทคโนโลยีมีมนัสมอง (WICE Logistics, 2018) 
และวิวฒันาการของพฤติกรรมผูบ้รโิภคมีดงันี ้1) ผูบ้รโิภค 1.0 ผูบ้รโิภคจะแสวงหาสนิคา้ที่พวกเขาคิดวา่ดีกวา่สนิคา้อื่นและ
หาซือ้ไดง้า่ยกวา่สนิคา้อื่น เขาซือ้สนิคา้ที่มีการโฆษณาวา่เป็นสนิคา้ที่มีคณุภาพดีและมีการสง่เสรมิการขายที่พงึพอใจ  
2) ผูบ้รโิภค 2.0 ใหค้วามส าคญักบัตราสนิคา้ พวกเขายินดีที่จะจ่ายราคาที่สงูกวา่ส าหรบัสนิคา้ที่มภีาพลกัษณข์องตรา
สนิคา้ที่ดีและเป็นท่ีนิยม 3) ผูบ้รโิภค 3.0 ตอ้งการประสบการณท์ีด่รีว่มกนักบัสนิคา้ และ 4) ผูบ้รโิภค 4.0 ใหค้วามส าคญั
กบัผลลพัธใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้ ตอ้งคุม้คา่กบัการลงทนุ (เสร ีวงษ์มณฑา, 2560) กลุม่ Generation Z หรอื รุน่เซนเทนเนียล 
(Centennials) หรอื Gen Z นัน้ คือกลุม่คนที่เกิดระหวา่งปี พ.ศ. 2538-2553 หรอืช่วงอายรุะหวา่ง 11-25 ปี ท าใหค้นกลุม่ Gen 
Z คือคนที่อยูใ่นช่วงวยัรุน่ครอบคลมุไปจนถึงคนหนุม่สาวทีก่  าลงัจะจบการศกึษาระดบัมหาวิทยาลยั และกา้วเขา้สูว่ยั
ท างาน โดยพฤตกิรรมของกลุม่คนเจนเนอเรชนั Z มกัใชชี้วติอยูก่บัคอมพิวเตอร ์อินเทอรเ์นต็ โทรศพัทม์ือถือ และโซเชียล
มีเดียตัง้แตว่ยัเดก็ ถือเป็นคนยคุดิจิทลัแบบแทจ้รงิรุน่แรก และเป็นผูม้ีความคุน้เคยกบัเทคโนโลยีใหม่ ๆ การสือ่สารผา่นโลก
ออนไลน ์และการเช่ือมตอ่กนัแบบทนัที สามารถใชเ้ทคโนโลยีไดอ้ยา่งไม่มีติดขดั และเป็นสว่นหนึง่ของการพฒันา
เทคโนโลยีตา่ง ๆ อยูต่ลอดเวลา ไมว่า่จะดว้ยความตอ้งการใหม่ ๆ หรอืการคิดคน้นวตักรรม เพื่อท าใหโ้ลกกา้วล า้ขึน้ไปอีก
ขัน้ เป็นกลุม่คนท่ีนกัวิจยัการตลาดและนกัวเิคราะหแ์นวโนม้ธุรกิจใหค้วามส าคญั แมว้า่คนกลุม่นีจ้ะมีก าลงัซือ้สนิค้าจ ากดั 
แตค่นรุน่ Gen Z เป็นกลุม่คนที่ก าลงัจะกลายเป็นกลุม่ผูบ้รโิภค ที่มีอิทธิพลส าคญัตอ่การจบัจ่ายของคนหนุม่สาวในอนาคต 
จงัหวดันนทบรุ ีมีประชากรรวมทัง้สิน้ 1,027,277 คน และมีคนกลุม่เจเนอเรชนั Z คดิเป็นสดัสว่น 19.20 % ของประชากร
ในจงัหวดันนบรุ ี(ระบบสารสนเทศสนบัสนนุดา้นการสง่เสรมิสขุภาพและอนามยัสิง่แวดลอ้ม, 2563) คนกลุม่ Gen Z จึงเป็น
ตวัแปรปัจจยัส าคญัของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่ก าลงัจะเปลีย่นแปลงไปในอนาคต และคาดการณว์า่ ภายในปี 2020 คน 
Gen Z จะเป็นก าลงัหลกัในตลาดแรงงานของประเทศกวา่ 20% (ประชาชาติธุรกิจ, 2562)  
 ผูว้ิจยัจงึสนใจศกึษาถึงพฤติกรรมผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z และกลยทุธก์ารตลาดดจิิทลั 4.0 ทีส่ง่ผลตอ่
กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ โดยตอ้งการทราบวา่กลยทุธก์ารตลาดในยคุ 4.0 รูปแบบใดที่สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ีเพื่อน าผลวิจยัที่ไดร้บัน าไปใชเ้ป็นประโยชนใ์นการศกึษาหา
ความรูเ้พิ่มเตมิในประเด็นที่เก่ียวขอ้งและน าขอ้มลูที่ไดไ้ปใชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้ตอ่ไป 
 1.1 วตัถุประสงคข์องการวิจัย 
  1. เพื่อศกึษาพฤติกรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี
  2. เพื่อศกึษาระดบัความส าคญัของกลยทุธก์ารตลาดดิจิทลั 4.0 ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ทีส่ง่ผล
ตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในจงัหวดันนทบรุี 
  3. เพื่อศกึษาระดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ใน
จงัหวดันนทบรุ ี 
  4. เพื่อศกึษาพฤติกรรมของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ที่สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใน 
จงัหวดันนทบรุ ี
  5. เพื่อศกึษากลยทุธก์ารตลาดดจิิทลั 4.0 ที่สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่ 
เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี
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2. เอกสารงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้องและสมมุตฐิานของการวิจัย 
 ในการวิจยัครัง้นี ้สามารถสรุปกรอบแนวคิดในการวิจยัไดด้งันี ้
 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคดิ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 2.1 งานวิจัยและบทความที่เกีย่วข้อง 
 ภรณัยา ฆารสนิธุ ์(2560) ท าการวิจยัเรือ่ง “การจ าแนกความแตกตา่งระหวา่งกลม่ ุGen-Y และ กลุม่ Gen-Z 
โดยใชค้วามตอ้งการสว่นประสมการคา้ปลกีธุรกิจ รา้นอีฟแอนดบ์อย ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวจิยั พบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่ของกลุม่ Gen-Y ที่มคีวามตอ้งการสว่นประสมทางการตลาดคา้ปลกี มีคา่เฉลีย่ต ่ากวา่ กลุม่ Gen-Z 
รวมทัง้ต ่ากวา่คา่เฉลีย่รวมของกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมดดว้ย แสดงใหเ้ห็นไดว้า่ความตอ้งการสว่นประสมทางการตลาดคา้ปลกี 
ธุรกิจคา้ปลกีสขุภาพและความงามรา้นอีฟแอนดบ์อย ลกูคา้กลุม่นีม้ีมมุมองความตอ้งการท่ีดีตอ่รา้นอีฟแอนบอย ถา้มีการ
ปรบัปรุงหรอืใหม้ีการเพิ่มในดา้นตา่ง ๆ มากขึน้ ลกูคา้กลุม่นีก็้จะเกิดพฤตกิรรมบรโิภคสนิคา้มากขึน้ ไดแ้ก่ ความสะดวก
รวดเรว็ในการช าระเงิน มีการติดปา้ยแสดงราคาสนิคา้อยา่งชดัเจน มีสนิคา้หลายระดบัราคา เป็นตน้ โดยกลุม่ Gen-Z ที่
เคยซือ้เครือ่งส าอางรา้นอีฟแอนบอยในเขตกรุงเทพมหานคร เหตผุลที่ซือ้คือสนิคา้มคีวามหลากหลาย คา่ใชจ้่ายทีซ่ือ้แตล่ะ
ครัง้นอ้ยกวา่ 500 บาท และเพื่อนมีสว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ 

พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของ
ผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z  
6W1H 
1. Who   (ใคร) 
2. What (อะไร) 
3. Why (ท าไม) 
4. When (เมื่อไหร)่ 
5. Where (ที่ไหน) 
6. Who (บคุคลที่มีอิทธิพล) 
7. How (อยา่งไร) 

กลยทุธก์ารตลาดดิจิทลั 4.0 
1. Aware (รูจ้กัสนิคา้) 
2. Appeal (ช่ืนชอบสนิคา้) 
3. Ask (ถามตอบ) 
4. Act (การตดัสนิใจซือ้) 

1 5. Advocate (เกิดการแนะน าสนิคา้ 
    จากผูอ้ื่น) 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค
กลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุี 
1. การรบัรูถ้ึงความตอ้งการ  
   (Need Recognition)  
2. การคน้หาขอ้มลู  
   (Information Search)  
3. การประเมินผลทางเลอืก 
    (Evaluation of alternative)  
4. การตดัสนิใจซือ้  
   (Purchase Decision)  
5. พฤติกรรมภายหลงัการซือ้  
   (Post Purchase Behavior) 
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 กชวรรณ เวชชพิทกัษ์ (2562) ท าการวจิยัเรือ่ง “กลยทุธก์ารตลาด 5A และการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เกษตรอินทรยี์
ของผูบ้รโิภค” ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที่มีอายกุารศกึษา อาชีพ และรายไดท้ี่แตกตา่งกนัมีการซือ้สนิคา้
เกษตรอินทรยีท์ี่แตกตา่งกนั และ จากการวเิคราะหถ์ดถอยเชิงพหพุบวา่กลยทุธ ์การตลาด 5A ดา้นช่ืนชอบผลติภณัฑ ์
(Appeal) และดา้นการสนบัสนนุ (Advocate) มีความสมัพนัธก์บัการ ซือ้สนิคา้เกษตรอินทรยีข์องผูต้อบแบบสอบถาม  
โดยตวัแปรทัง้ 2 ตวั สามารถเขียนสมการท านาย คือ Y= 1.531 + .266 (Appeal) + .295 (Advocate) ดงันัน้ ผูป้ระกอบการ
สามารถน าผลการวิจยัไปปรบัใชก้บัธุรกิจโดยการ น ากลยทุธก์ารตลาด 5A ดา้นช่ืนชอบผลติภณัฑ ์(Appeal) มาสรา้งแบรนด์
หรอืผลติภณัฑใ์หเ้ป็นท่ีประทบัใจ จดัท าวิดีโอเลา่ เรือ่งราวที่มาของผลติภณัฑแ์ละพฒันาปรบัปรุงใหผ้ลติภณัฑม์ีความ
แปลกใหมโ่ดดเดน่ รวมทัง้จะตอ้ง ควบคมุคณุภาพใหผ้ลติภณัฑไ์ดร้บัการรบัรองจากสถาบนัท่ีนา่เช่ือถือทัง้ในประเทศ 
และตา่งประเทศ นอกจากนีด้า้นการสนบัสนนุ (Advocate) ก็เป็นอีกกลยทุธท์ี่มีผลตอ่การซือ้สนิคา้เกษตรอินทรยี ์โดยผู้
ประกอบควรสรา้งช่องทางหรอืสรา้งคอนเทนตใ์หผู้บ้รโิภคมารวีิวผลติภณัฑพ์ดูคยุแลกเปลีย่นกนั แนวทางนี ้สรา้งความ
นา่เช่ือถือตอ่ผูท้ี่สนใจซือ้ผลติภณัฑต์ามผูร้วีิวที่ไดผ้ลมากและรวดเรว็ 
 Patcharin (2563) จากบทความ “GEN Z เปา้หมายที่นา่สนใจของ INFLUENCER MARKETING ปี 2020”  
ไดก้ลา่ววา่ Gen Z เป็นกลุม่ผูบ้รโิภคกลุม่ใหญ่ที่ก าลงัไดร้บัความนยิมมากในปีคศ. 2020 จากผลส ารวจพบวา่ Gen Z  
มีการใชจ้า่ยสงูและมีอิทธิพลในการซือ้ของเขา้บา้นของพอ่แมข่องตนถึง 93% Gen Z มกี าลงัการซือ้ที่สงู นอกจากนีถ้ึงแม้
พวกเขาจะเกิดมาในยคุดิจิทลั แตก็่ยงัซือ้สนิคา้ที่รา้นมากกวา่กลุม่ Millennials and Gen X นอกจากนีก้ลุม่ Gen Z ท าให้
การซือ้สนิคา้เปลีย่นไป มกัจะซือ้สนิคา้โดยพิจารณาจากขอ้ตกลงที่พอใจก่อน ดงันัน้ “ความคุม้คา่” คือ สิง่ที่ตอบโจทยข์อง
ผูบ้รโิภคกลุม่นี ้แตพ่วกเขาจะยินดีซือ้สนิคา้ที่แพงขึน้ ถา้สนิคา้นัน้ไมม่ีผลกระทบตอ่สิง่แวดลอ้ม พฤติกรรมการซือ้สนิคา้นี ้
เป็นการบง่บอกคณุคา่ในตวัของพวกเขาดว้ย 
 2.2 สมมตฐิานของการวิจัย 

  สมมติฐานของการวจิัย 1: พฤติกรรมของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ในจงัหวดันนทบรุี 

  สมมติฐานของการวจิัย 2: กลยทุธก์ารตลาดดจิิทลัยคุ 4.0 สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของ
ผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี

 
3. วิธีการด าเนินงานวิจัย 
 3.1 กระบวนการและวิธีการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
  กลุม่ประชากรและกลุม่ตวัอยา่งที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ 
   3.1.1 ประชากรที่ใชใ้นการวจิยั คอื ผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ทีเ่คยซือ้สนิคา้ออนไลน ์และอาศยัอยู่
ใน 6 อ าเภอ (ประกอบดว้ย อ าเภอเมืองนนทบรุ ีอ าเภอบางกรวย อ าเภอบางใหญ่ อ าเภอบางบวัทอง อ าเภอไทรนอ้ย และ
อ าเภอปากเกรด็) ซึง่มีจ านวนมากและไมท่ราบจ านวนที่แน่นอน  
   3.1.2 กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวิจยั คือผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ีใชส้ตูรค านวณ
แบบไมท่ราบจ านวนประชากรที่แนน่อน ดงันัน้ขนาดตวัอยา่งสามารถค านวณไดจ้ากสตูรไมท่ราบขนาดตวัอยา่งของ 
Cochran โดยก าหนดระดบัคา่ความเช่ือมนัรอ้ยละ 95 และระดบัคา่ความคลาดเคลือ่นรอ้ยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 
2549) จากการค านวณไดข้นาดตวัอยา่ง 385 คน ซึง่ในการวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัเพิ่มจ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 15 ตวัอยา่ง รวมใช้
ขนาดกลุม่ตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง โดยสุม่กลุม่ตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) 
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 3.2 การวดัคุณลักษณะของตัวแปร 
  ในการวิจยัครัง้นี ้ ผูว้ิจยัมวีิธีการเก็บรวบรวมขอ้มลู ดงัตอ่ไปนี ้
  1.  เก็บขอ้มลูดว้ยตนเองผา่นการเก็บช่องทางออนไลนผ์า่น Line และ Facebook โดยเก็บรวบรวมขอ้มลู
ระหวา่งเดือนกรกฎาคม – เดือนตลุาคม 2563 
  2. ใช ้Google Forms ในการสรา้งแบบสอบถาม ซึง่มี 5 ตอน ไดแ้ก่ ตอนท่ี 1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์
ตอนที่ 2 ขอ้มลูเก่ียวกบัความคิดเห็นตอ่กลยทุธก์ารตลาดดจิิทลั 4.0 ที่สง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจน
เนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ีตอนท่ี 3 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดั
นนทบรุ ีตอนที่ 4 กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ีและตอนที่ 5 
ขอ้คิดเห็น/เสนอแนะเพิ่มเติม 
  3. ตรวจสอบแบบสอบถามใหส้มบรูณแ์ละครบจ านวน 400 ชดุ 
  4. น าขอ้มลูที่ไดไ้ปวิเคราะหข์อ้มลูทางสถิตเิพื่อการวิจยัตอ่ไป 
 3.3 ความเชื่อม่ันและความเทีย่งตรง 
  3.3.1 การสรา้งเครือ่งมือที่ใชใ้นการวิจยั การสรา้งแบบสอบถาม การสรา้งแบบสอบถามมวีิธีการสรา้ง
ตามล าดบัขัน้ตอนดงันี ้

   ขัน้ท่ี 1 ศกึษา คน้ควา้ เอกสาร ต ารา บทความ วิทยานิพนธ ์และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง  
   ขัน้ท่ี 2 วิเคราะหข์อ้มลูที่ศกึษาเพือ่ก าหนดเป็นโครงสรา้งของเครือ่งมือ และขอบเขตเนือ้หา  
   ขัน้ท่ี 3 น าแบบสอบถามที่สรา้งไปเสนออาจารยท์ี่ปรกึษาเพือ่ตรวจสอบความถกูตอ้งของภาษา  เนือ้หา

ตลอดจนความครอบคลมุพรอ้มกบัขอค าแนะน าเพิม่เติมและแนวทางในการปรบัปรุงแกไ้ข 
   ขัน้ท่ี 4 น าแบบสอบถามที่สรา้งขึน้เสนอผูท้รงคณุวฒุิ ซึง่มคีวามเช่ียวชาญดา้นการตลาด   

จ านวน 3 ทา่น เพื่อตรวจสอบความเทีย่งตรงของเนือ้หา (Content Validity) และน ามาหาคา่ดชันีความสอดคลอ้ง  (Index 
of Item-Objective Congruence : IOC) จากสตูร (Rovinelli & Hambleton, 1997)  ซึง่แบบสอบถามนีไ้ดค้า่ IOC รายขอ้
อยูร่ะหวา่ง 0.67-1.00 ซึง่ขอ้ค าถามทกุขอ้มีความสอดคลอ้งกบัวตัถปุระสงคข์องการวิจยั สามารถน าไปใชไ้ด ้

   ขัน้ท่ี 5 ปรบัปรุงตามค าแนะน าของผูท้รงคณุวฒุิแลว้น าเสนออาจารยท์ี่ปรกึษาเพื่อขอค าแนะน าเพิม่เติม  
   ขัน้ท่ี 6 จดัท าเครือ่งมือฉบบัสมบรูณ ์ใหค้รบตามเกณฑท์ี่วางแผนการเก็บขอ้มลู  
   ขัน้ท่ี 7 น าเครือ่งมือที่สมบรูณแ์ลว้ไปเก็บขอ้มลู 

  3.3.2 การสรา้งและตรวจสอบคณุภาพเครือ่งมือที่ใชใ้นการวิจยั 
   น าแบบสอบถามที่ไดผ้า่นการตรวจสอบจากผูท้รงคณุวฒุิและปรบัแกไ้ขเรยีบรอ้ยแลว้น าไปทดลองใช ้
(Try Out) กบัผูบ้รโิภคที่มีลกัษณะเดียวกบักลุม่ตวัอยา่ง จ านวน 30 ราย เพื่อหาคา่ความเช่ือมั่น (Reliability) ของเครือ่งมือ
โดยวิธีวดัความสอดคลอ้งภายในของมาตรวดัดว้ยคา่สมัประสทิธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอรส์  าเรจ็รูป ก าหนดคา่ท่ีสามารถน าไปใชใ้นการวิจยัครัง้นีม้ีคา่สมัประสทิธ์ิแอลฟา (α) ของครอนบาค
ไมต่ ่ากวา่ 0.75 (มนสชิ สทิธิสมบรูณ,์ 2550) ซึง่แบบสอบถามการวิจยัครัง้นีม้คีา่สมัประสทิธ์ิแอลฟารายดา้นอยูร่ะหวา่ง 
0.76-0.94 โดยมคีา่สมัประสทิธ์ิแอลฟาภาพรวมเทา่กบั 0.96  ดงันัน้จึงสามารถยอมรบัแบบสอบถามดงักลา่ว ไปใชเ้ก็บ
รวบรวมขอ้มลูเพื่อการวเิคราะหใ์นขัน้ตอนตอ่ไป 
 3.4 สถติทิี่ใช้ในการวิจัย 
  3.4.1 สถิตเิชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) ใชค้า่ความถ่ี (Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) 
เพื่ออธิบายลกัษณะทางประชากรศาสตรก์บัพฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดั
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นนทบรุ ีและใชค้า่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) วิเคราะหร์ะดบัความส าคญัของ 
กลยทุธก์ารตลาดดิจิทลัยคุ 4.0 และระดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของกลุม่ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชนั Z  
ในจงัหวดันนทบรุ ี 
  3.4.2 สถิตเิชิงอนมุาน (Inferential Statistics) ใชว้ิธีการวิเคราะหถ์ดถอยพหคุณู (Multiple Regression 
Analysis) เพื่อหาอิทธิพลของพฤติกรรมผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z และกลยทุธก์ารตลาดดจิิทลัยคุ 4.0 ที่สง่ผลตอ่
กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในจงัหวดันนทบรุ ีโดยผูว้ิจยัแปลงขอ้ค าถามตอนที่ 1 ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์และตอนที่ 
3 ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ีใหเ้ป็นขอ้มลูดมัมี่ (0 และ 1) 
เพื่อน าไปวเิคราะหถ์ดถอยพหคุณู (Multiple Regression Analysis) แบบ Enter ซึง่ผูว้จิยัทดสอบคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ ์
(Correlation) ของตวัแปรไมเ่กิน 0.56 จงึท าการวิเคราะหถ์ดถอยพหคุณูได ้
 
4. ผลลัพธก์ารวิจัยและการอภปิรายผล 
 4.1 พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าของผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชัน Z ในจังหวดันนทบุรี พบว่า  
 พฤติกรรมในการซือ้สนิคา้สว่นใหญ่จะเป็นผูซ้ือ้สนิคา้ดว้ยตนเอง รอ้ยละ 97.30 ราคาสนิคา้ทีซ่ือ้ตอ่ครัง้ไมเ่กิน 
1,000 บาท รอ้ยละ 72.00 และเลอืกซือ้สนิคา้กลุม่แฟชั่นบอ่ยที่สดุ รอ้ยละ 39.80 สาเหตทุีเ่ลอืกซือ้สนิคา้เพราะสนิคา้ทีใ่ช้
ประจ าหมด รอ้ยละ 38.80 มกัเลอืกซือ้สนิคา้ในชว่งเวลาวา่งมากที่สดุ รอ้ยละ 47.00 และเลอืกใชช้่องทางออนไลนใ์นการ
ซือ้สนิคา้และบรกิารผา่นเฟสบุ๊ค รอ้ยละ 38.50 และความถ่ีในการซือ้สนิคา้ภายใน 1 เดือน คือ ซือ้ 1-2 ครัง้ รอ้ยละ 61.50 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พรพรรณ ตาลประเสรฐิ (2561) ท่ีพบวา่ กลุม่ตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศ
หญิง อาชีพนกัเรยีน/นกัศกึษา งานอดิเรกเลน่อินเทอรเ์น็ต ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารผา่นอคีอมเมิรซ์ เพราะมี
รายการสง่เสรมิการขายที่นา่สนใจ ตดัสนิใจซือ้ดว้ยตนเอง เดือนละ 1-2 ครัง้ ราคาครัง้ละ 501-1,000 บาท สาเหตทุี่เลอืก
ซือ้คือตอ้งการความสะดวกสบายเนื่องจากสามารถเลอืกซือ้ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง ผา่นอปุกรณ ์Smartphone เลอืกซือ้
ประเภทสนิคา้แฟชั่น ผา่นช่องทาง Facebook 
 4.2 ระดับความส าคัญของกลยุทธก์ารตลาดดิจทิัล 4.0 ของผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชนั Z ที่ตดัสนิใจ
ซือ้สินค้าในจงัหวัดนนทบุรี พบว่า 
 ผลการวิเคราะหใ์นภาพรวม ดา้นการถามและการตอบเก่ียวกบัขอ้มลูของสนิคา้ (Ask) สงูที่สดุ (X =4.10, 
SD=0.72) รองลงมาดา้นการตดัสนิใจ (Act) (X =4.09, SD=0.71) ดา้นความช่ืนชอบผลติภณัฑ ์(Appeal) (X =3.99, 
SD=0.77) ดา้นการแนะน าหรอืบอกตอ่สนิคา้ (Advocate) (X =3.95, SD=0.76) และดา้นการรูจ้กัสนิคา้ (Aware) ต ่า
ที่สดุ (X =2.66, SD=0.51) สอดคลอ้งกบับทความกรุงศรกีรูู (2561) ที่บอกวา่พฤติกรรมของผูบ้รโิภคกลุม่ Gen Z นัน้ สว่น
ใหญ่นิยมซือ้ของผา่นช่องทางออนไลน ์ชอบหาขอ้มลูและเปรยีบเทียบสนิคา้ในอินเทอรเ์น็ต และนยิมซือ้สนิคา้ผา่น E-
commerce เนื่องจากลกัษณะของผูบ้รโิภคกลุม่ Gen Z ที่เติบโตมาพรอ้มกบัเทคโนโลยี ท าใหผู้บ้รโิภคกลุม่ Gen Z นิยม
คน้หาขอ้มลูสนิคา้และบรกิารท่ีตอ้งการดว้ยตนเองผา่นระบบอินเทอรเ์น็ต รวมทัง้นิยมซือ้สนิคา้ผา่น E-commerce 
มากกวา่ผูบ้รโิภคกลุม่อื่น ๆ  
 4.3 ระดับความส าคัญของกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชนั Z  
ในจังหวัดนนทบุรี พบว่า 
 ขัน้การคน้หาขอ้มลู (Information Search) สงูที่สดุ (X =4.29, SD=0.67) รองลงมาขัน้การตดัสนิใจซือ้ 
(Purchase Decision) (X =4.03, SD=0.72) ขัน้การประเมินผลทางเลอืก (Evaluation of alternative) (X =3.99, 
SD=0.74) ขัน้การรบัรูถ้ึงความตอ้งการ (Need Recognition) (X =3.87, SD=0.76) และขัน้พฤติกรรมหลงัการซือ้  
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(Post Purchase Behavior) ต ่าที่สดุ ( X =3.77, SD=0.82) สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ชยั สมิทธิไกร (2562) ไดอ้ธิบายวา่ 
เมื่อผูบ้รโิภคตดัสนิใจวา่จะซือ้สนิคา้หรอืบรกิารหนึง่ ๆ การคน้หาขอ้มลู (Information Search) ของสนิคา้จะมาจากแหลง่
ตา่ง ๆ เหลา่นี ้คือ 1) แหลง่บคุคล ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อน เพื่อนบา้น คนรูจ้กั เป็นตน้ 2) แหลง่การคา้ ไดแ้ก่ สือ่โฆษณา 
พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ 3) แหลง่ชุมชน ไดแ้ก่ สื่อมวลชน หน่วยงานคุม้ครองผูบ้ริโภค 4) แหลง่ทดลอง ไดแ้ก่ 
หนว่ยงานท่ีส ารวจคณุภาพของผลติภณัฑ ์หรอื งานวิจยัตา่ง ๆ และสอดคลอ้งกบับทความกรุงศรกีรูู (2561) ที่บอกวา่
พฤติกรรมของผูบ้รโิภคกลุม่ Gen Z นัน้เติบโตมาพรอ้มกบัเทคโนโลยี ท าใหผู้บ้รโิภคกลุม่ Gen Z นยิมคน้หาขอ้มลูสนิคา้
และบรกิารที่ตอ้งการดว้ยตนเองผ่านระบบอินเทอรเ์น็ต รวมทัง้นิยมซือ้สนิคา้ผา่น E-commerce มากกวา่ผูบ้รโิภคกลุม่อื่น ๆ  
 4.4 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคูณของพฤตกิรรมผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชนั Z ที ่
ส่งผลกระทบตอ่กระบวนการตัดสนิใจซือ้สินค้าในจงัหวัดนนทบุรี พบว่า  

 พฤติกรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคดา้น  
  1) การมีผูอ้ื่นซือ้ใหส้ง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี

(R=0.098) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึง่สามารถเขียนเป็นสมการวิเคราะหก์ารถดถอย ไดด้งันี ้Ytot=4.003+ -
0.393 X1 

 2) การซือ้สนิคา้ตอ่ครัง้จ านวน 1,001-2,000 บาท (X2) ซือ้สนิคา้ตอ่ครัง้จ านวน 3,001-4,000 บาท (X4) และ ซือ้
สนิคา้ตอ่ครัง้จ านวน 4,001 บาทขึน้ไป (X5) สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ใน
จงัหวดันนทบรุ ี(R=0.230) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึง่สามารถเขียนเป็นสมการวิเคราะหก์ารถดถอย ไดด้งันี ้
Ytot=3.906+ 0.268 X2+ 0.717 X4+ 0.568 X5 

 3) การเลอืกซือ้สนิคา้ประเภทสนิคา้กลุม่อาหาร (X4) และ สนิคา้อืน่ ๆ (X9) (เครือ่งดนตร ีเกมส ์รองเทา้กีฬา) 
สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี(R=0.220) อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั .05 ซึง่สามารถเขียนเป็นสมการวเิคราะหก์ารถดถอย ไดด้งันี ้Ytot=4.041+ -0.242 X4+ -0.590 X9 

 4) สาเหตใุนการเลอืกซือ้สนิคา้เพราะการสง่เสรมิการขายนา่สนใจ (X4) สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี(R=0.137) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึง่สามารถเขยีนเป็น
สมการวเิคราะหก์ารถดถอย ไดด้งันี ้ซึง่สามารถเขียนเป็นสมการวเิคราะหก์ารถดถอย ไดด้งันี ้ 
Ytot=3.958+ 0.255 X4 
 5) ไมม่ีปัจจยัดา้นเพื่อน (X2) ดา้นพนกังานขาย (X3) ดา้นการโฆษณาจากสือ่ตา่ง ๆ (X4) ดา้นช่ือเสยีงของ
บรษัิทผูผ้ลติ (X5) ดา้นคณุภาพของสนิคา้ (X6) ดา้นระยะเวลาและเง่ือนไขการรบัประกนัสนิคา้ (X7) และเง่ือนไขการช าระ
เงิน (X8) ท่ีสง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ีอยา่งมีนยัส าคญั 
ทางสถิติที่ระดบั .05 
 6) ไมม่ีดา้นชว่งเวลาในการเลอืกซือ้สนิคา้ หลงัเลกิงาน/ เลกิเรยีน (X1) วนัหยดุ (X2) และเทศกาลวนัส าคญั/วนั
พิเศษ (X3) ที่สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ีอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั .05 

 7) การเลอืกซือ้สนิคา้/บรกิาร ผา่นช่องทางออนไลน ์ชอปป้ี (Shopee) (X6) สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี(R=0.245) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึง่สามารถ
เขียนเป็นสมการวิเคราะหก์ารถดถอย ไดด้งันี ้Ytot=4.058+ -1.236 X6 
 8) ไมม่ชี่องทางออฟไลนใ์นการเลอืกซือ้สนิคา้/บรกิาร ดา้นตวัแทนจ าหนา่ยของบรษัิทผูผ้ลติ (X1) ดิสเคาทส์โตร ์
(บิก๊ซี โลตสั) (X3) งานจดัแสดงสนิคา้ (ไบเทคบางนา เมืองทองธานี) (X4) รา้นคา้ทั่วไป (X5) อื่น ๆ (ตลาดทั่วไป) (X6) ท่ี
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สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .05 

 9) บคุคลที่มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้คือ บคุคลในครอบครวั (X2) สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี(R=0.194) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึง่สามารถ
เขียนเป็นสมการวิเคราะหก์ารถดถอย ไดด้งันี ้Ytot=4.045+ -0.392 X2 

 10) ความถ่ีในการเลอืกซือ้สนิคา้ภายใน 1 เดือน มากกวา่ 5 ครัง้ (X3) สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี(R=0.128) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึง่สามารถเขยีนเป็น
สมการวเิคราะหก์ารถดถอย ไดด้งันี ้Ytot=3.951+ 0.105 X3 

4.5 ผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคูณกลยุทธก์ารตลาดดิจทิัล 4.0 ที่สง่ผลกระบวนการตัดสินใจ
ซือ้สินค้าของผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชนั Z ในจงัหวัดนนทบุรี  

กลยทุธก์ารตลาดดิจิทลั 4.0 ที่สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ในจงัหวดั
นนทบรุโีดยภาพรวม พบวา่ ดา้นความช่ืนชอบผลติภณัฑ ์(Appeal) Ytot_2 ดา้นการตดัสนิใจ (Act) Ytot_4 และ ดา้นการ
แนะน า/บอกตอ่สนิคา้ (Advocate) Ytot_5 สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ใน
จงัหวดันนทบรุ ี(R=0.848) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ซึง่สามารถเขียนเป็นสมการวิเคราะหก์ารถดถอย ไดด้งันี ้
Ytot=0.657+0.178 Ytot_2+0.259 Ytot_4+0.287 Ytot_5 

กลยทุธก์ารตลาดดิจิทลั 4.0 ที่สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี
เป็นรายดา้น พบวา่  

 1. ดา้นการรูจ้กัสนิคา้ (Aware) Ytot_1 สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจเนอเรชนั Z ใน
จงัหวดันนทบรุ ี(R=0.411) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 2. ดา้นความช่ืนชอบผลติภณัฑ ์(Appeal) Ytot_2 สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจ
เนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี(R=0.767) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 3. ดา้นการถามและการตอบเก่ียวกบัขอ้มลูของสนิคา้ (Ask) Ytot_3 สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของ
ผูบ้รโิภคกลุม่เจเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี(R=0.759) อยา่งมนียัส  าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 4. ดา้นการตดัสนิใจ (Act) Ytot_4 สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจเนอเรชนั Z ใน
จงัหวดันนทบรุ ี(R=0.786) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

 5. ดา้นการแนะน า/บอกตอ่สนิคา้ (Advocate) Ytot_5 สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่
เจเนอเรชนั Z ในจงัหวดันนทบรุ ี(R=0.761) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัหลายเรือ่ง (พรพรรณ ตาลประเสรฐิ, 2561; ศิรวิฒัน ์เหมือนโพธิผล, 2560; ธนทั      
สขุวฒันาวิทย,์ 2558; รมยน์ลนิ จนัทรต์๊ะวงค ์และเรงิรกั จ าปาเงิน, 2562; กลัยา โตทองหลาง และคณะ, 2562; กชวรรณ 
เวชชพิทกัษ์, 2562; อดิลกัษณ ์พุม่อิ่ม, 2564; กิรณา หิรญัธนากร, 2563) ท่ีพบวา่ กลุม่ตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามสว่น
ใหญ่เป็นเพศหญิง อาชีพนกัเรยีน/นกัศกึษา งานอดิเรกเลน่อินเทอรเ์น็ต ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้และบรกิารผา่นอีคอมเมิรซ์ 
เพราะมีรายการสง่เสรมิการขายที่นา่สนใจ ตดัสนิใจซือ้ดว้ยตนเอง แหลง่ขอ้มลูที่ใชใ้นการซือ้สนิคา้สว่นใหญ่มาจากขัน้ 
การคน้หาขอ้มลู โดยการสอบถามผูท้ี่เคยใชส้นิคา้มาก่อน และพบวา่ ผูท้ี่มีอิทธิพลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้มากที่สดุ คือ 
ครอบครวั และกลุม่ตวัอยา่งของผูว้ิจยัเป็นกลุม่เจนเนอเรชนั Z คอื กลุม่คนท่ีเกิดระหวา่งปี พ.ศ. 2538-2553 ซึง่คนกลุม่นี ้
ยงัอยูใ่นชว่งวยัเรยีน และอาศยัอยูก่บัครอบครวั ยงัไมม่ีรายไดเ้ป็นของตวัเองหรอืมีรายไดท้ีแ่นน่อน คนกลุม่นีจ้งึสง่ผลตอ่
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ และผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เลอืกซือ้เพราะชอบเป็นการสว่นตวั มกัตดัสนิใจซือ้ดว้ยตนเอง และเลอืกซือ้
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เพิ่มมากขึน้ผา่นช่องทางออนไลนห์ากมกีารจดัโปรโมชั่น เช่น ลดราคา คปูองหรอืสว่นลด ที่ดงึดดูใจ รวมทัง้มีการ
ประชาสมัพนัธต์ามสือ่ออนไลนแ์ละสือ่ตา่ง ๆ อยา่งสม ่าเสมอ และพบวา่ผูบ้รโิภคมกัซือ้สนิคา้ที่อยูใ่นกระแสสงัคมหรอืตาม
จากช่องทางออนไลนต์า่ง ๆ เพราะสะดวกสบายและประหยดัเวลา และกลยทุธก์ารตลาดดจิิทลั 4.0 ดา้นความช่ืนชอบ
ผลติภณัฑ ์(Appeal) และ ดา้นการสนบัสนนุ/แนะน า (Advocate) มีความสมัพนัธต์อ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ท่ีพบวา่ กลยทุธก์ารตลาดดจิิทลั 4.0 ดา้นการรูจ้กั (Aware) ดา้นความสนใจที่เกิดขึน้จะ
คน้หาขอ้มลูเพิม่เติม (Appeal) และดา้นปัจจยัที่ท  าใหต้ดัสนิใจลงมือเริม่ใชบ้รกิาร (Act) สง่ผลตอ่ความคิดเห็นความคุม้คา่
ในการใชบ้รกิารท่ีแตกตา่งกนั 

 
5. ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในอนาคตและประโยชนข์องการวิจัย 
 5.1 ข้อเสนอแนะส าหรับการวจิัยในอนาคต 
  5.1.1 ควรมีการศกึษารูปแบบการสง่เสรมิการตลาดประเภทใดที่มอีิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้/บรกิาร 
ของกลุม่ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชนั Z   
  5.1.2 ควรมีการศกึษาแพลตฟอรม์ของสือ่โซเชียลมเีดียประเภทใดที่สง่ผลตอ่พฤติกรรมการซือ้สนิคา้ของ
ผูบ้รโิภคเจนเนอเรชนั Z  
 5.2 ประโยชนข์องการวิจัย 
  5.2.1 จากผลการวิจยัพบวา่ กระบวนการตดัสนิใจซือ้ที่ผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ใหค้วามคดิเหน็สงูสดุ
คือ ขัน้การคน้หาขอ้มลู (Information Search) เนื่องจากผูบ้รโิภคกลุม่นีช้อบการคน้หาขอ้มลูของสนิคา้หรอืบรกิารตา่ง ๆ 
ทัง้รูปแบบผา่นสือ่ออนไลน ์และแบบสอบถามที่รา้น หรอืคน้หาขอ้มลูจากผูใ้ช ้(รวีิว) ผา่นสือ่สงัคมออนไลน ์เช่น 
Instagram/ Line/ YouTube/ Facebook เป็นตน้ ดงันัน้นกัการตลาดจงึควรใหค้วามใสใ่จในหวัขอ้ตา่ง ๆ เหลา่นี ้เช่น การมี
พนกังานขายไวค้อยตอบปัญหาหรอืขอ้สงสยัแก่ลกูคา้ มีแอดมินเพจของรา้นไวค้อยตอบค าถามใหก้บัลกูคา้ รวมตลอดถึง
การรกัษามาตรฐานของสนิคา้และการบรกิาร เพื่อท าใหผู้บ้รโิภคประทบัใจและรวีวิสนิคา้ สรา้งภาพลกัษณท์ี่ดใีหก้บัทัง้
ผลติภณัฑแ์ละธุรกิจ 
  5.2.2 จากผลการวิจยัพบวา่ กลยทุธก์ารตลาดดจิิทลัดา้นความช่ืนชอบผลติภณัฑ ์(Appeal) สง่ผลตอ่การ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้/บรกิาร ดงันัน้นกัการตลาดควรเพิม่คลปิวีดีโอแนะน าสนิคา้ การสรา้งเรือ่งราวใหก้บัตวัสนิคา้ใหช้วนนา่
ติดตาม สรรหาสนิคา้ที่แปลกใหม ่หรอืความคุม้คา่ของราคา ท าใหธุ้รกิจสามารถอยูร่อดและสรา้งก าไรได้ 
  5.2.3 จากผลการวิจยัพบวา่ กลยทุธก์ารตลาดดจิิทลัดา้นการแนะน า/บอกตอ่สนิคา้ (Advocate) สง่ผลตอ่
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้/บรกิาร ดงันัน้นกัการตลาดควรมีช่องทางใหล้กูคา้ส าหรบัการรวีวิสนิคา้ผา่นทางสือ่ออนไลน ์เช่น  
เฟซบุ๊ก ไลน ์อินสตาแกรม ยทูปู ทวิตเตอร ์ในการสรา้งความประทบัใจ บอกเลา่ประสบการณห์รอืเรือ่งราวที่ไดร้บัจาก 
การไดใ้ชส้นิคา้/บรกิาร เพื่อใหก้ลบัมาซือ้สนิคา้/บรกิารซ า้ 
 
6. สรุปผลการวิจัย 
 งานวจิยันีม้ีวตัถปุระสงคท์ีจ่ะศกึษา พฤติกรรมผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z และกลยทุธก์ารตลาดดิจิทลั 4.0  
ที่สง่ผลตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในจงัหวดันนทบรุี พบวา่  
   6.1 สาเหตหุลกัในการเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z คือการมกีารสง่เสรมิการขายที่
นา่สนใจ และปัจจบุนันกัการตลาดก าลงัใหค้วามส าคญักบักลุม่ผูบ้รโิภคกลุม่นี ้ดว้ยพฤติกรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค
กลุม่นีช้อบทัง้รูปแบบออนไลนท์ี่ตอบสนองในเรื่องของความสะดวกสบาย และการซือ้สนิคา้รูปแบบออฟไลน ์(ไปซือ้ที่รา้น) 
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เพราะไดส้มัผสัสนิคา้จรงิก่อนการตดัสนิใจซือ้ท าใหเ้กิดความมั่นใจในตวัสนิคา้เพิ่มมากยิ่งขึน้ ดงันัน้การมีการสง่เสรมิการ
ขายที่นา่สนใจหลากหลาย เช่น สว่นลด ของแถม บตัรสะสมแตม้ ฯลฯ ทัง้สองช่องทางจะชว่ยสรา้งรายไดใ้หก้บั
ผูป้ระกอบการเพิม่มากขึน้ 

 6.2 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ที่ผูบ้รโิภคกลุม่เจนเนอเรชนั Z ใหค้วามคดิเห็นสงูสดุคือ ขัน้การคน้หาขอ้มลู 
(Information Search) เนื่องจากผูบ้รโิภคกลุม่นีช้อบการคน้หาขอ้มลูของสนิคา้หรอืบรกิารตา่ง ๆ ทัง้รูปแบบผา่นสือ่
ออนไลน ์และแบบสอบถามที่รา้น หรอืคน้หาขอ้มลูจากผูใ้ช ้(รวีวิ) ผา่นสือ่สงัคมออนไลน ์เช่น Instagram/ Line/ YouTube/ 
Facebook เป็นตน้ ดงันัน้นกัการตลาดจงึควรใหค้วามใสใ่จในหวัขอ้ตา่ง ๆ เหลา่นี ้เช่น การมีพนกังานขายไวค้อยตอบ
ปัญหาหรอืขอ้สงสยัแก่ลกูคา้ มีแอดมินเพจของรา้นไวค้อยตอบค าถามใหก้บัลกูคา้ รวมตลอดถงึการรกัษามาตรฐานของ
สนิคา้และการบรกิาร เพื่อท าใหผู้บ้รโิภคประทบัใจและรวีิวสนิคา้ สรา้งภาพลกัษณท์ี่ดีใหก้บัทัง้ผลติภณัฑแ์ละธุรกิจ 

6.3 กลยทุธก์ารตลาดดิจิทลัดา้นความช่ืนชอบผลติภณัฑ ์(Appeal) สง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้/
บรกิาร ดงันัน้นกัการตลาดควรเพิม่คลปิวีดีโอแนะน าสนิคา้ การสรา้งเรือ่งราวใหก้บัตวัสนิคา้ใหช้วนนา่ติดตาม สรรหาสนิคา้
ที่แปลกใหม ่หรอืความคุม้คา่ของราคา ท าใหธุ้รกิจสามารถอยูร่อดและสรา้งก าไรได ้

6.4 กลยทุธก์ารตลาดดิจิทลัดา้นการแนะน า/บอกตอ่สนิคา้ (Advocate) สง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้/
บรกิาร ดงันัน้นกัการตลาดควรมชี่องทางใหล้กูคา้ส าหรบัการรวีิวสนิคา้ผา่นทางสือ่ออนไลน ์เช่น เฟซบุ๊ก ไลน ์อินสตาแกรม 
ยทูปู ทวิตเตอร ์ในการสรา้งความประทบัใจ บอกเลา่ประสบการณห์รอืเรือ่งราวที่ไดร้บัจากการไดใ้ชส้นิคา้/บรกิาร เพื่อให้
กลบัมาซือ้สนิคา้/บรกิารซ า้ 
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