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บทคัดย่อ 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยั ประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps  และกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือทองรูปพรรณทองค ารูปพรรณ ท่ีส่งผลต่อปัจจัยความพึงพอใจ ของผู ้ซ้ือทองรูปพรรณในเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานครโดยเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
จ านวน 401 ชุด กลุ่มตวัอย่างคือผูท่ี้เคยซ้ือทองรูปพรรณ ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (4Ps) ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
และ กระบวนการตัดสินใจซ้ือทองรูปพรรณทองค ารูปพรรณ มีความสัมพนัธ์ต่อปัจจัยท่ี มีผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อ
ทองรูปพรรณ  

Abstract 

 This research aims to study the factors demography 4Ps marketing mix factors and the decision-making process for 
purchasing gold jewelry. that affect satisfaction factors of gold jewelry buyers in Bang Kapi area Bangkok, which is quantitative 
research (Quantitative Research) There were 401 sets of questionnaires used as data collection tools. The sample group was 
people who had previously purchased gold jewelry in the Bang Kapi district, Bangkok. The results of the research found that 
the marketing mix factors (4Ps) in promoting sales (Promotion), distribution channels (Place) and products (Product) and the 
decision-making process for purchasing gold jewelry. There is a relationship with the factors that It affects the satisfaction of 
gold jewelry buyers. 
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บทน า 

 ทองค าเป็นโลหะท่ีทรงคุณค่าในตวัเองเป็นวตัถุดิบในอุตสาหกรรมหลากหลายชนิด เช่น อุตสาหกรรม

เคร่ืองประดบัอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ และการส่ือสารโทรคมนาคม วงการแพทย ์เป็นตน้ ทองค าเป็นโลหะท่ีใชแ้สดงความ

มัง่คงัของรัฐตั้งแต่ในอดีตจนถึงปัจจุบนั ชาวตะวนัตกใชท้องค าเป็นตวัช้ีวดัความมัง่คงั (Wealth) ตั้งแต่ศตวรรษท่ี 14-16 และใช้

กนัเร่ือยมาทองค าความส าคญัในระดบัเศรษฐกิจ ในฐานะเป็นโลหะส่ือกลางแห่งการแลกเปล่ียนเงินตราและยงัถูกใชเ้พื่อแสดง

ฐานะทางการเงินการคลงัของประเทศ ซ่ึงในปี 2020 มีจ านวน10 ประเทศ ไดแ้ก่ สหรัฐอเมริกา เยอรมนี กองทุนการเงินระหว่าง

ประเทศ อิตาลี ฝร่ังเศส รัสเซีย จีน สวิสเซอร์แลนด์ ญ่ีปุ่ น และอินเดีย มีทองค ารวมสูงถึง 25,920.1 ตนั นอกจากระดบัประเทศ

แลว้นกัลงทุนทั้งในรูปขององคก์ร และบุคคลส่วนใหญ่จะกระจายความเส่ียงโดยเขา้มาลงทุนทองค าเพราะทองค าเป็นเคร่ืองมือ

ลงทุนท่ีดีมากประเภทหน่ึง โดยเฉพาะช่วงท่ีค่าเงินดอลลาร์ และเงินในหลาย ๆ สกุลเกิดการอ่อนตวั และมีแนวโน้มท่ีจะเกิดเงิน

เฟ้อสูงหลงัสถานการณ์ โรคไวรัสโควิด 19 ท่ีจะลดลงในอนาคตอนัใกลน้ีทองค าจึงมีแนวโน้มว่าราคาก็จะขึ้นสูงนกัลงทุนจึงเขา้

มาลงทุนใน ทองค าในฐานะเป็นสินทรัพยท่ี์ปลอดภยัซ่ึงการลงทุนในทองค านั้นในปัจจุบนั มีอยู่หลายรูปแบบ ไดแ้ก่ ลงทุน

ทองค าแท่ง การเทรดทอง การออมทอง และGold Future ราคาทองค าก็จะปรับเพ่ิมสูงขั้นอย่างต่อเน่ือง และดว้ยเหตุท่ีปริมาณ

ทองค ามีค่อนขา้งจ ากดั ทองค าส่วนใหญ่ถูกใชใ้นการส ารองฐานะทางการเงิน คลงัของประเทศ และในสถาบนัการเงินต่าง ๆ มี

ความตอ้งการทองค า และดนัให้ราคาทองค าปรับตวัสูงขั้นในตลาดโลกในรูปแบบ ของการลงทุนทองค าเป็นส่วนหน่ึงของการ

ลงทุนการขึ้นลงของราคาทองค า จึงมีผลต่อการตดัสินใจการถือครองทองค าหรือ การขายออกเม่ือเปรียบเทียบกบัผลตอบแทน

จากการลงทุน ประเภทอื่น เช่น หุ้น กองทุน พนัธบตัร และคริปโตเคอเรนซี การทราบแนวโนม้ราคาทองค าล่วงหนา้ จึงเป็นส่วน

หน่ึงส าหรับการวางแผนการลงทุน 

วัตถุประสงค์การวิจัย 

 1. เพ่ือการศึกษาอิทธิพลของปัจจยัตวับุคคลท่ีมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณของประชากร Gen Y ในเขต

บางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

 2. เพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือทองรูปพรรณ ของ

ประชากร Gen Y ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

 3. เพ่ือศึกษาถึงเหตุผลในการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นการลือกซ้ือทองค า เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

 4. เพื่อประยุกต์ใช้การเลือกขายสินค้าประเภททองค าเพื่อเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจร้านทองค าในเขตบางกะปิ 

กรุงเทพมหานคร 
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สมมุติฐานการวิจัย  

 1. สมมุติฐานท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  

 2. สมมติฐานท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  

ขอบเขตการวิจัย 

 - ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณ ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานครโดยมี 

 - ตัวแปรอิสระ 

 ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อเดือน  

 องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 - ตัวแปรตาม 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณ ไดแ้ก่   การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัซ้ือ 

 - ขอบเขตด้านประชากร 

 ลกัษณะของประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชากร Gen Y ท่ีเคยซ้ือทองรูปพรรณท่ีอาศยัอยูใ่นเขตบางกะปิ 
กรุงเทพมหานคร 

 - ขอบเขตด้านพื้นที่ 

 การวิจยัคร้ังน้ีประชากรท่ีใชค้ือ ประชาชนท่ีอยูใ่นพ้ืนท่ีเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

 - ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 ผูวิ้จยัใชร้ะยะในการศึกษาและเก็บรวบรวม เร่ิมตั้นแต่เดือน กุมภาพนัธ์ุ 2567 ถึง เดือน พฤษภาคม 2567 รวมระยะเวลา
เป็น 4 เดือน 
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นิยามค าศัพท์  

ทองรูปพรรณ คือ ผลิตภณัฑท์องค าท่ีท าส าเร็จ เป็นเคร่ืองประดบักาย เคร่ืองแต่งกาย ของช าร่วย หรือส่ิงของต่าง ๆ ท่ีมี
ไวเ้พ่ือโชวท์ั้งน้ีตอ้งไม่มีอญัมณีประกอบอยูด่ว้ย โดยทองรูปพรรณ หมายความ รวมถึง นาก ท่ีสามารถค านวณราคารับซ้ือคืนได้
ตามส่วนของราคาทองรูปพรรณท่ีสมาคมค้าทองค าประกาศรับซ้ือคืน ทองรูปพรรณ มี 2 ประเภท คือ ทองรูปพรรณ 
99.99%  และ ทองรูปพรรณ 96.5% โดย ทองรูปพรรณ 96.5% เป็นท่ีนิยมท่ีสุด 

Generation Y หรือ Gen Y คือคนท่ีเกิดในช่วง พ.ศ. 2520 - 2537 หรือมีอายุ 29 - 46 ปี (ในปี 2566)บางคร้ังเรียกคน 
Gen Y ว่าเช่น Millennial หรือ WHY Generation เน่ืองจากจุดเด่นท่ีชอบตั้งค  าถามและตอ้งการเหตุผลในทุกเร่ือง Gen Y เป็นคน
ท่ีเกิดในยุคดิจิทลัท่ีมีความเจริญกา้วหน้าของเทคโนโลยี และอินเตอร์เน็ตท่ีเข  ้ามาอยู่ชีวิตประจ าวนัสามารถเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสาร
ไดต้ลอดเวลา และใชชี้วิตอยู่ในยุคท่ีมีอตัราการเจริญเติบโตทาง เศรษฐกิจสูง ท าให้พ่อแม่ค่อนขา้งประสบความส าเร็จในชีวิต 
และทุ่มเทดูและเอาใจใส่ลูก ๆ เป็นอย่างดีคนยุคน้ีมักถูกตามใจตั้งแต่ยงัเล็กและไดใ้นส่ิงท่ีคนรุ่นพ่อแม่ไม่ค่อยไดมี้โอกาส
การศึกษาท่ีดีมีนิสัยชอบ แสดงออก มีอิสระทางความคิดกลา้ซักถามทุกเร่ืองท่ีตนเองสนใจ มกัตั้งค  าถามและตอ้งการเหตุผลทุก
เร่ือง จึงเรียกไม่หวัน่ค  าวิจารณ์เป็นตวัของตวัเองสูง ไม่ชอบถูกบงัคบัอยูใ่นกรอบ ไม่ชอบอยูใ่นเง่ือนไข มีความเป็นสากลโดยคิด
ว่าการช่ืนชอบวฒันธรรม หรือ ศิลปินต่างชาติเป็นเร่ืองปกติ 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1.6.1 ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือทองรูปพรรณของประชากร Gen Y ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

1.6.2 น าผลการศึกษาท่ีไดเ้ผยแพร่ให้ผูป้ระกอบการธุรกิจดา้นทองรูปพรรณน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือทองรูปพรรณของผูซ้ื้อ 

1.6.3 ศึกษาอิทธิพลของปัจจยัตวับุคคลท่ีมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณของประชากร Gen Y ในเขตบาง
กะปิ กรุงเทพมหานคร 

1.6.4 ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างองคป์ระกอบของผลิตภณัฑก์บักระบวนการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณของประชากร 
Gen Y ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

1.6.5 ศึกษาปัจจยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือทองรูปพรรณของ ประชากร Gen Y ในเขต
บางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

หลักการ แนวคิด ทฤษฎี  

 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Kotler เป็นการวิเคราะห์และอธิบายเก่ียวกบักระบวนการและปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการจัดหาสินค้าและบริการ เพ่ือให้เกิดการซ้ือและการใช้สินค้า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 

https://en.wikipedia.org/wiki/Millennials
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behavior) คือการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการจดัหาสินคา้และบริการ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจในการซ้ือ
และการใชสิ้นคา้ การกระท าเหล่าน้ีสามารถถูกสังเกตและวิเคราะห์ไดผ้า่นทางทฤษฎีส่ิงกระตุน้การตอบสนอง (S-R Theory) ซ่ึง
เก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ทฤษฎีของกล่องด าการตลาด (Marketing black box) ประกอบดว้ยส่วนต่างๆ ท่ีมี
น ้าหนกัส าคญัในกระบวนการก าเนิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค ส่วนต่างๆ ของกล่องด าการตลาดมีความหมายดงัน้ีคือ 

 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของ Philip Kotler หมายถึงการพฒันาและจดัการกบัส่วนประสม
ท่ีเก่ียวขอ้งกนัของการตลาดเพื่อให้สินคา้หรือบริการขององคก์รมีความส าเร็จในตลาด และสามารถตอบสนองความตอ้งการและ
ความพึงพอใจของลูกคา้ไดต้ลอดเวลา โดยในแนวคิดน้ี ส่วนประสมทางการตลาดถูกแบ่งออกเป็น 4 ปัจจยัหลกั หรือท่ีเรียกว่า 
4Ps ไดแ้ก่  

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจเสนอขายเพ่ือตอบสนองความต้องการและความจ าเป็นของลูกคา้ ซ่ึง
ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัได้และสัมผสัไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย 
ผลิตภณัฑ์อาจเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด และสินคา้อาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์แต่ละชนิด
สามารถมีส่วนประกอบได้หลากหลาย เช่น สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล อย่างไรก็ตาม ผลิตภัณฑ์
จ าเป็นตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้เพื่อให้สามารถขายได ้ในการก าหนดกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑน์ั้นจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัต่างๆ  

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพ่ือไดรั้บผลิตภณัฑห์รือบริการ ราคาสามารถเป็นตวั
สองท่ีเกิดขึ้นหลงัจากผลิตภณัฑ ์(Product) ซ่ึงเป็นราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของผลิตภณัฑ ์ราคาแสดงถึงความคุม้ค่าของผลิตภณัฑ์
ในรูปของเงิน ในการพิจารณากลยุทธ์ในด้านราคา ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งพิจารณาค่าความคุม้ค่าท่ีลูกคา้รับรู้ ( Perceived 
Value) ของผลิตภณัฑใ์นสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาคุณค่าท่ีลูกคา้ยอมรับในความคุม้ค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคา และ
ตอ้งพิจารณาการแข่งขนัและตน้ทุนของผลิตภณัฑแ์ละค่าใชจ้่ายท่ีเก่ียวขอ้งอื่นๆ  

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ซ่ึงมีความหมายว่าเป็นโครงสร้างท่ีประกอบไปดว้ยสถาบนัและกิจกรรมท่ี

ใชใ้นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด เป้าหมายของสถาบนัในการจดัจ าหน่ายก็คือสถาบนัการตลาด 

ส่วนกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการคอยกระจายสินคา้จะประกอบไปดว้ยการขนส่ง การจดัเก็บสินคา้ในคลงั และการเก็บรักษาสินคา้

ท่ีคงอยูใ่นคลงั 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารเพื่อสร้างความคิดเห็นท่ีดีต่อสินคา้หรือบริการ โดย

การส่งเสริมการตลาดนั้นเน้นท่ีการสร้างความตอ้งการให้กับผูบ้ริโภค ด้วยการเตรียมการทางส่ือมวลชน เช่น โฆษณาทาง

โทรทศัน์ วิทยุ หรือส่ือออนไลน์ เพ่ือเพ่ิมการขายและสร้างความจดจ าในผลิตภณัฑ์ หรือบริการ การส่งเสริมการตลาดสามารถ

ส่ือสารให้ความรู้ ความเช่ือ และผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือขายของผูบ้ริโภค นอกจากน้ียงัสามารถใชพ้นกังานขายเพ่ือท า

การขายหรือการส่ือสารแบบตวัต่อตวั หรือการใชต้วัช่วยในการส่ือสารขอ้มูลเช่นอีเมล โฆษณาบนส่ือออนไลน์ เป็นตน้ การใช้
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เคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อส่งเสริมการตลาดแบบองคก์รควรเลือกใชเ้คร่ืองมือท่ีเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์และสภาวะการ

แข่งขนัซ่ึงสามารถร่วมมือกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัไดแ้ก่ การโฆษณา การขาย การส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์ 

และอื่น ๆ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 

 1. ปัจจัยด้านเพศ (Sex) มีการวิเคราะห์ว่าปัจจัยด้านเพศมีผลต่อพฤติกรรมการส่ือสารของบุคคล โดยเพศหญิงมี
แนวโน้มตอ้งการส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย แต่เพศชายมีความตอ้งการท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีท่ีเกิดจากการรับและ
ส่งข่าวสาร นอกจากน้ียงัมีความแตกต่างทางความคิด ค่านิยม และทัศนคติระหว่างเพศหญิงและเพศชาย ซ่ึงมีอิทธิพลจาก
วฒันธรรมและสังคมท่ีก าหนดบทบาทและกิจกรรมของเพศทั้งสองไวอ้ยา่งต่างกนั 

 2. ปัจจัยด้านอายุ (Age) เน่ืองจากอายจุะสะทอ้นความมีประสบการณ์และความเช่ียวชาญในเร่ืองต่างๆ ของบุคคล การ
บอกว่าผูใ้หญ่อาบน ้าร้อนมาก่อนหรือเรียกคนท่ีมีประสบการณ์เป็นตนส่ิงเหล่าน้ีถือเป็นตวับ่งช้ีหรือแสดงถึงความคิดความเช่ือท่ี
ตอบสนองต่อเหตุการณ์ต่างๆ ท่ีเกิดขึ้น นอกจากน้ี เม่ืออายุเพ่ิมขึ้น เรามกัจะมีการคิดอย่างเปล่ียนแปลงและสนใจเร่ืองใหม่ๆ ได้
มากขึ้น 

3. ปัจจัยด้านการศึกษา (Education) มีอิทธิพลต่อผูรั้บสารการท่ีคนไดรั้บการศึกษาท่ีต่างกนัในยคุสมยัท่ีต่างกนั ระบบ
การศึกษาท่ีแตกต่างกันจะส่งผลให้คนมีความรูสึก คิดอุดมการณ์ และความตอ้งการท่ีแตกต่างกัน บุคคลมักมีสนใจหรือยึด
แนวความคิดในแนวสาขาของตนเป็นส าคญั และบุคคลมีลกัษณะบางประการท่ีแสดงหรือเป็นขอ้บ่งช้ีถึงพ้ืนฐานการศึกษาหรือ
สาขาวิชาท่ีเรียนมา เน่ืองจากสถาบนัการศึกษาเป็นสถาบนัท่ีอบรมกล่อมเกลาให้บุคคลมีบุคลิกภาพไปในทิศทางท่ีแตกต่างกนั 
ครูผูส้อนก็มีอิทธิพลต่อความคิดของผูเ้รียนโดยการสอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตวัให้แก่ผูเ้รียน ดังนั้นการศึกษาจึงเป็น
ตวัก าหนดในกระบวนการเลือกสรรของผูรั้บไปดว้ย 

4. ปัจจัยด้านอาชีพ (Occupation) ส่งผลต่อความตอ้งการและความจ าเป็นในการซ้ือสินคา้และบริการของแต่ละบุคคล 
ยกตวัอย่างเช่น กลุ่มเกษตรกรหรือชาวนาจะมีความต้องการสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท าการเกษตรเพ่ือรักษาชีวิตอย่างย ัง่ยืน 
ในขณะท่ีพนกังานบริษทัหรือองคก์รทัว่ไปจะมีความตอ้งการสินคา้ท่ีเสริมสร้างบุคลิกภาพและท างาน เช่น เส้ือผา้หรืออุปกรณ์ท่ี
ใชใ้นการท างาน ส่วนขา้ราชการจะมีความตอ้งการสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการปฏิบติังาน เช่น อุปกรณ์ส านกังาน ส่วนธุรกิจจะมี
ความตอ้งการสินคา้ท่ีสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตวัเองและบริษทั เพ่ือซ้ือสินคา้ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มอาชีพนั้น จึงจ าเป็นตอ้ง
ศึกษาและวิเคราะห์ความตอ้งการของกลุ่มอาชีพและประเภทบุคคลต่าง ๆ เพื่อให้สินคา้และบริการของบริษทัตอบสนองความ
ตอ้งการเหล่าน้ีไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 

5. ปัจจัยด้านรายได้ (Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลมีผลต่อตราสินคา้และบริการท่ีตดัสินใจซ้ือ โดย
ปัจจยัดา้นรายไดอ้าจมีอิทธิพลต่อการออมทรัพย ์อ านาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน อย่างไรก็ตาม นักการตลาด
จ าเป็นตอ้งส ารวจแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล เน่ืองจากรายไดส่้วนบุคคลจะมีผลต่ออ านาจส่ังซ้ือ คนท่ีมีรายไดต้  ่าจะมุ่งหมาย
ซ้ือสินคา้ท่ีจ าเป็นต่อการใชชี้วิต และมีความไวต่อราคา ในขณะท่ีคนท่ีมีรายไดสู้งจะมุ่งหมายซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี และราคาสูง 
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โดยให้ความส าคญักบัคุณค่าของราคาสินคา้ ระดบัการศึกษาและรายไดเ้ช่ือมโยงกนัอยา่งใกลชิ้ดในความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผล 
ยกตวัอยา่งเช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาสูงจะมีโอกาสเลือกอาชีพท่ีสามารถสร้างรายไดสู้งกว่าบุคคลท่ีมีการศึกษาต ่ากว่า 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ  

ความหมายของการตัดสินใจ  การตดัสินใจหมายถึงกระบวนการท่ีบุคคลใชเ้พื่อเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมมากท่ีสุดจาก
ทางเลือกท่ีมีอยู่หลายตวัเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายหรือความตอ้งการท่ีตั้งไว ้กระบวนการตดัสินใจประกอบดว้ยการรวบรวมและ
ประเมินขอ้มูลและส่ิงประกอบอ่ืน ๆ ท่ีส าคญั แลว้ท าการเปรียบเทียบและวิเคราะห์ทางเลือกทั้งหมดเพ่ือหาทางเลือกท่ีเหมาะสม
ท่ีสุด ในสุดทา้ย บุคคลจะเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเลือกเดียวท่ีสามารถตอบสนองไปยงัเป้าหมายหรือความตอ้งการของ
ตนเอง เพื่อน าทางเลือกท่ีเลือกมาซ่ึงเป็นแนวทางในการแกปั้ญหาหรือการด าเนินการต่อไป การตดัสินใจมีความส าคญัมากใน
ชีวิตของมนุษย ์เน่ืองจากการตดัสินใจส่งผลต่อชีวิตทุกดา้น เช่นการเลือกสาขาท่ีเรียน การเลือกเพื่อน หรือการเลือกคู่ครอง 
วิธีการในการตัดสินใจอาจแตกต่างกันไป หากว่าบุคคลอาจใช้การศึกษาและวิเคราะห์ปัญหาหรือโอกาสเพื่อประเมินหรือ
พิจารณาทางเลือกท่ีเหมาะสมและดีท่ีสุดไดจ้ากหลายทางเลือก การสอบถามผูอ้ื่นเพื่อให้ค  าแนะน าหรือการตดัสินใจดว้ยตนเอง
เป็นวิธีการท่ีท าได ้อย่างไรก็ตาม การตดัสินใจทุกคร้ังจะมีผลต่อชีวิตและส่ิงรอบขา้งเสมอ ดงันั้น ควรมีการตดัสินใจท่ีดีท่ีสุด
ส าหรับตนเองและเพื่อให้ไดผ้ลดีท่ีสุดกบัชีวิต การเรียนรู้กระบวนการตดัสินใจท่ีมีประสิทธิภาพมีความส าคญัอย่างมากเน่ืองจาก
สามารถช่วยให้บุคคลสามารถตัดสินใจในเร่ืองอื่น ๆ ในชีวิตได้อย่างถูกต้อง โดยเฉพาะในการเลือกอาชีพหรือการศึกษา 
นอกจากน้ี สถาบนัการศึกษาควรสอนทกัษะในการตดัสินใจให้แก่ผูเ้รียน เพ่ือช่วยให้ผูเ้รียนสามารถตดัสินใจเร่ืองท่ีส าคญัต่อ
ชีวิตและการศึกษาของตนไดอ้ย่างเหมาะสม นอกจากน้ี การเรียนรู้กระบวนการตัดสินใจท่ีมีประสิทธิภาพยงัช่วยให้ผูเ้รียน
สามารถตดัสินใจในเร่ืองอื่น ๆ ของชีวิตดว้ย 

กรอบแนวคิดการวิจัย (Conceptual Framework)  

 

 
 

 

 
 

 
  

 

 

ตัวแปรอิสระ 

                   ลักษณะประชากรศาสตร์ 

- เพศ                - ระดบัการศึกษา 

- อาย ุ  - อาชีพปัจจบุนั 

- สถานภาพ  - รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 
       ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

- ปัจจยัดา้นราคา (Price) 

- ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

- ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ตัวแปรตาม 

 การตัดสินใจการเลือกซ้ือทองรูปพรรณของ 

Generation Y เขตบางกะปิ   

กรุงเทพมหานคร 

- การรับรู้ปัญหา 
- การคน้หาขอ้มูล 
- การประเมินผลทางเลือก 
- การตดัสินใจซ้ือ 
- พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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ประชากรและกล่มตัวอย่าง (Population and Sample) 

ประชากร 

ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากร Gen-Y (ผูท่ี้เกิดในช่วง พ.ศ. 2520-2537) มีอาย ุ29 - 46 ปี (ในปี 2566) ท่ีเคย
ซ้ือทองค ารูปพรรณ โดยพกัอาศยัอยูใ่นเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย  

กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen-Y ท่ีมีอาย ุ29 - 46 ปี (ในปี 2566) ท่ีเคยซ้ือทองค ารูปพรรณ โดยพกัอาศยัอยูใ่นเขต
บางกะปิ กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูวิ้จยัจึงไดท้  าการค านวณเพื่อก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง
โดยใช้สูตรค านวณการหาขนาดตัวอย่างของ Cochran ( 1977, อ้าง ถึงใน ธีระวุฒิ เอกะกุล, 2543) เน่ืองจากไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน โดยใชสู้ตรดงัน้ี 

 

n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

p = สัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากรเท่ากบั 0.50 

e = ระดบัความคาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมให้เกิดขึ้นได ้

Z = ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัส าคญัร้อยละ 0.05 มีค่า Z = 1.96  

 

  แทนค่า 

 

จากการค านวณขา้งตน้ในกรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ณ ระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั 95% พบว่าขนาด
กลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมใชใ้นงานวิจยัน้ีเท่ากบั 384 ตวัอยา่ง เพ่ือลดความคลาดเคล่ือนใน การเก็บขอ้มูลและเพ่ิมความเช่ือมัน่ ใน
งานวิจยัน้ีผูวิ้จยัจึงก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งเป็นทั้งหมด 401 คน 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย  

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลของการวิจยัคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้าง ขึ้นมาเพ่ือสอบถามปัจจยัท่ี
ส่งผลการตดัสินใจการเลือกซ้ือทองรูปพรรณของประชากร Generation Y เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 3 
ส่วน ไดแ้ก่ 
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ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม มีลกัษณะเป็นแบบเลือกตอบ หรือ
ตรวจสอบรายการ (Check-List) เป็นแบบสอบถามปลายปิด เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการอธิบายลกัษณะของประชากร ประกอบดว้ย 
เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยแบบสอบถามเป็นปลายปิด (Close- ended response questions) 
จ านวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ 

ขอ้ 1. เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั ( Nominal scale ) 

ขอ้ 2. อาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale)  

ขอ้ 3. ระดบัการศึกษา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale)  

ขอ้ 4. สถานภาพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั ( Nominal scale )  

ขอ้ 5. อาชีพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)   

ขอ้ 6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale)  

ส าหรับแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 - 3 ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดย
ก าหนดเกณฑค์่าน ้าหนกัของการประเมินออกเป็น 5 ระดบั ตามวิธีของลิเคิร์ท (Five-Point Likert Scales) ดงัน้ี 

 
   ระดบัท่ี  5  หมายถึง  ส าคญัมากท่ีสุด / เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
   ระดบัท่ี  4  หมายถึง  ส าคญัมาก / เห็นดว้ยมาก 
   ระดบัท่ี  3  หมายถึง  ส าคญั / เห็นดว้ย 
   ระดบัท่ี  2  หมายถึง  ส าคญันอ้ย / เห็นดว้ยนอ้ย 
   ระดบัท่ี  1  หมายถึง  ส าคญันอ้ยท่ีสุด / เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 ซ่ึงคะแนนท่ีไดจ้ากการประเมินแต่ละดา้นจะน ามารวมกนัเพื่อหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบน มาตรฐานวดั
ขอ้มูลในแบบอนัตรภาคชั้น (interval scale) โดยใชสู้ตรค านวณหาความกวา้งอนัตรภาคชั้น       (กลยัา วานิชยบ์ญัชา,2556) ดงัน้ี  

 ความกวา้งของอนัตรภาค  =  

    =  5-15 
     = 0.8 
 ซ่ึงเกณฑ์ในการแปลผลเก่ียวกบัองคป์ระกอบของดา้นรูปลกัษณ์ทองรูปพรรณท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือทองค า
รูปพรรณ ของประชากร Gen Y ท่ีมีความคิดเห็นต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือทองค ารูปพรรณ เป็นดงัน้ี 

 คะแนนเฉล่ีย 4.21 - 5.00 หมายถึง  ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด / เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
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 คะแนนเฉล่ีย 3.41 - 4.20         หมายถึง ในระดบัส าคญัมาก / เห็นดว้ยมาก 

 คะแนนเฉล่ีย  2.61 – 3.40         หมายถึง ในระดบัส าคญั / เห็นดว้ย 

 คะแนนเฉล่ีย  1.81 – 2.60 หมายถึง ในระดบัส าคญันอ้ย / เห็นดว้ยนอ้ย 

 คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.80       หมายถึง ในระดบัส าคญันอ้ยท่ีสุด / เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณของ
ประชากร Gen Y ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Close – Ended Question) ซ่ึงเป็นระดบั
การวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคช้นั (Interval Scale) และมีลกัษณะแบบสอบถามเป็น Rating Scale โดยให้ค  าตอบแบบประเมิน
ค่า 5 ระดบั 

 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณของประชากร Gen Y ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 
ประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยรวม
ของผูซ้ื้อต่อทองรูปพรรณ โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Close – Ended Question) ซ่ึงเป็น ระดบัการวดัขอ้มูล 
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) และมีลกัษณะแบบสอบถามเป็น Rating Scale โดยให้ค  าตอบแบบ ประเมินค่า 5 ระดบั 
และแบบสอบถามส าหรับแสดงความคิดเห็นส่วนตวัและขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม มีลกัษณะเป็นค าถามปลายเปิดลูกคา้สามารถ
เสนอความเห็นตามความตอ้งการเพื่อให้ร้านทองปรับปรุงรูปแบบทองรูปพรรณ 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย  

ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 

1. ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวของกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือทองค ารูปพรรณ ประชากร Gen Y เขตบาง
กะปิ กรุงเทพมหานคร เพื่อน ามาใชใ้นสร้างแบบสอบถาม 

2.  การสร้างแบบสอบถามไดท้ั้งหมด 3 ส่วน ไดแ้ก่ 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลแบบสอบถามดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือทองค ารูปพรรณ 
ประชากร Gen Y เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

 ส่วนท่ี  3 ข้อ มูลด้านกระบวนการตัดสินใจซ้ือทองค า รูปพรรณ ประชากร Gen Y เขตบางกะปิ  
กรุงเทพมหานคร และแบบสอบถามส าหรับแสดงความคิดเห็นส่วนตวัและขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 
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3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพ่ือตรวจข้อค าถามของแบบสอบถามให้ ครอบคลุมในทุก
ประเด็นถูกตอ้ง และเหมาะสมให้เป็นไปตามวตัถุประสงค์ของการวิจยัหลงัจากนั้น ผูวิ้จยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นให้
ผู ้เ ช่ียวชาญ 3 ท่าน ท าการตรวจสอบความเหมาะสมและถูกต้องของ แบบสอบถาม เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงของ
แบบสอบถาม (Validity) โดยการวิเคราะห์ดชันีความ สอดคลอ้ง (Item Objective Congruence Index: IOC) ของแบบสอบถาม
และขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ เพ่ือน าไปปรับปรุงแบบสอบถามให้สมบูรณ์ย่ิงขึ้น ซ่ึงผูเ้ช่ียวชาญจะท าการประเมินดว้ยระดบั
คะแนน 3 ระดบั ดงัน้ี 

 1. ให้คะแนน +1 เม่ือแน่ใจว่าค าถามมีความสอดคลอ้งกบัตวัแปรและวตถัุประสงคท่ี์ศึกษา 

 2. ให้คะแนน 0 เม่ือไม่แน่ใจว่าค าถามมีความสอดคลอ้งกบัตวัแปรและวตัถุประสงคท่ี์ศึกษา  

 3. ให้คะแนน -1 เม่ือแน่ใจว่าค าถามมีความไม่สอดคลอ้งกบัตวัแปรและวตัถุประสงคท่ี์ศึกษาจากนั้นน าคะแนนมาใช้
ค  านวณหาค่าความสอดคลอ้งในแต่ละขอ้ค าถาม โดยใชสู้ตร  

 

 

เม่ือ  IOC  คือ ดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์

  ∑R  คือ ผลรวมของคะแนนในแต่ละขอ้  

 N  คือ จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ  

ดงันั้น ค่า IOC จะมีค่าอยู่ระหว่าง -1 ถึง 1 โดยขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50 ถึง 1.00 ถือว่า แบบสอบถามมีความ
ถูกตอ้ง และเท่ียงตรงของเน้ือหาและหากขอ้ค าถามมี IOC น้อยกว่า 0.50 ถือว่าไม่ผ่าน เกณฑ์และตอ้งตดัขอ้ค าถามดงักล่าวออก 
(ประสพชยั พสุนนท,์ 2555) 

 ส าหรับแบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีเม่ือน ามาค่านวณหาค่า IOC ของผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน ไดเ้ท่ากบั............ 
(มากกว่า 0.50) หมายความว่า แบบสอบถามมีความสอดคลอ้ง เท่ียงตรงกบัเน้ือหาและ วตัถุประสงคข์องการวิจยั 

4. น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ไปท าการทดสอบเบ้ืองตน้ (Pretest) กบักลุ่มตวัอย่างไม่ใช่ กลุ่มตวัอย่างใน
งานวิจยั จ านวน 30 คน และน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมาวิเคราะหห์าคา่ความเช่ือมัน่    (Reliability) ของแบบสอบถาม โดย
ใช้สูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค (Cronbrach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงมีค่าอยู่ระหว่าง 0 ถึง 1 โดยท่ีค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟาครอนบาคมีค่าเขา้ใกล ้1 แสดงว่ามีความ เช่ือถือไดสู้งและถา้ค่าสัมประสิทธ์ิเขา้ใกล ้0 แสดงว่ามีความน่าเช่ือถือไดน้้อย 
(Cronbach, 1970) โดยก าหนด เกณฑ์ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ียอมรับไดต้อ้งมีค่ามากกว่า 0.70 (ประสพชยั พสุนนท์, 
2555) 
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ส าหรับแบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีเม่ือน ามาค านวณหาค่าความเช่ือมั่นดว้ย Cronbrach’s Alpha ได้เท่ากบั
............ (มากกว่า 0.70) หมายความว่า แบบสอบถามมีค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัสูงจึง สามารถน าไปใชเ้ก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอย่าง
ได ้

การเก็บรวบรวมข้อมูล  

 น าแบบสอบถามซ่ึงหาคุณภาพแล้วไปขอความร่วมมือจากกลุ่มประชากรตามท่ีก าหนดโดยผูวิ้จยัได้ช้ีแจงให้กลุ่ม
ตวัอย่างเขา้ใจวตัถุประสงค์และอธิบายวิธีตอบแบบสอบถามก่อนให้ผูต้อบแบบสอบถามเร่ิมตน้ท าและท าการเก็บรวบรวม
แบบสอบถามด้วยตนเอง โดยรวบรวมจากให้กลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถามโดยตรง หรือให้ตอบแบบสอบถามผ่านทาง 
Google docs และส่งไปให้กลุ่มตวัอยา่งผา่นทางสังคมออนไลน์ช่องทางต่างๆ ไดแ้ก่ เฟซบุ๊ค ไลน์ เป็นตน้ เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่าง
เขา้ถึงช่องทางน้ีไดส้ะดวก และเป็นวิธีท่ีผูวิ้จยัจะไดต้วัอย่างจ านวนมากในระยะเวลาจ ากดั ซ่ึงมีระยะเวลาในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลระหว่าง เดือนกุมภาพนัธ์ - พฤษภาคม 2567 

การวิเคราะห์ข้อมลู 

 1. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในส่วนของตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนบคุคลและตวัแปรดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือทองค ารูปพรรณ ประชากร Gen Y เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติ
วิเคราะหเ์พ่ือทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 

  1.1 ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ใชวิ้เคราะหต์วัแปรดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ 
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

  1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ใชวิ้เคราะห์ระดบัความส าคญัของตวัแปรดา้น ส่วน
ประสมทางการตลาด และใชวิ้เคราะห์การตดัสินใซ้ือทองค ารูปพรรณ ประชากร Gen Y เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 

 2. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใชส้ถิติวิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ดงัน้ี 

 2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือทองค ารูปพรรณ ประชากร Gen Y เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตามเพศ โดยใช ้สถิติ t-test ในการทดสอบ 

  2.2 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือทองค ารูปพรรณ ประชากร Gen Y เขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร 
จ าแนกตาม สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติความแปรปรวนทาง
เดียว (One way ANOVA) หากพบความแตกต่าง ระหว่างตวัแปร จะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชวิ้ธี LSD  

 2.3 เพื่อศึกษาความรู้ดา้นเลือกซ้ือทอง Gen Y ในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือทองค ารูปพรรณ ประชากร Gen Y ท่ีโดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมลู 

 1. ผลการศึกษาวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามทั้งหมด 401 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุระหว่าง ระหว่าง 
35 – 40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน และมีรายไดต้่อเดือนคือ 15,000 - 25,000 บาท  จากผลวิจยัน้ีมีความ
สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ สุพล ภทัรภูวดล (2540) ท่ีได ้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการอุปโภคทองค า
รูปพรรณ 99.99% ของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายุระหว่าง 
30-40 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และมีอาชีพรับจา้ง โดยเป็นพนกังานของบริษทัเอกชน มีรายไดต้่อเดือน 15,000 - 20,000 
บาท มี สถานะภาพเป็นโสด เช่นกัน และยงัสอดคล้อง กับงานวิจัยของ เจนจิรา ล้ิมธนสาร (2554) ได้ท าการศึกษาเร่ือง 
กระบวนการติดใจซ้ือทองค ารูปพรรณ 96.5% ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร ซ่ึงผลวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วน
ใหม่เป็นเพศหญิง อายุ 30- 35 ปี โสด มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยท างานบริษทัเอกชนและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-
20,000 บาท 

 2. ผลจากการศึกษาวิจยัพบว่าในดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่า 
ทองรูปพรรณสามารถสะสมเป็นสมบติัหรือสะสมค่าได้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการวิจยัของสุรินทร์ ตนนัวิจิตร (2539) ท่ีไดศึ้กษาวิจยั
เร่ืองพฤติกรรมการบริโภคทองรูปพรรณของปัจเจกบุคคลในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมี
ทศันคติในการถือทองค าแทนบญัชีเงินฝากแทนเงินสดโดยตรง หรือกล่าวคือทองค ามีประโยชน์ในฐานะส่ือกลางแลกเปล่ียน
เงินตรา มีผลตอบแทนและผลก าไรเม่ือแลกเปล่ียนเป็นเงินสดและอตัราตอบ แทนไม่ผนัผวนตามอตัราดอกเบ้ีย 

 3. การวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความเห็นว่าการลงทุนในรูปแบบอื่น เช่น ตลาดหุ้น มีความเส่ียงสูง 
หรือ การฝากเงินกับธนาคารให้ดอกเบ้ียต ่า ท าให้น่าสนใจจึงต้องการลงทุนโดยการซ้ือทองรูปพรรณ เน่ืองจากราคาของ
ทองรูปพรรณเพ่ิมสูงขึ้นอย่างรวดเร็วโดยการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2538) ท่ีไดก้ล่าวถึง 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆท่ีเกิดขึ้นในหัวใจและการแปลงความคิดของผูบ้ริโภคเม่ือ
ต้องการซ้ือสินค้าหรือบริการต่างๆ ขั้นตอนแรกคือการเกิดความตอ้งการซ่ึงอาจเกิดมาจากตัวสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการ หรืออาจเกิดจากการกระตุน้ทางเพศ การโฆษณา หรือปัจจยัอ่ืนๆท่ีส่งผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ขั้นตอนถดัไป
คือการคุม้ครองตวัเองเวน้จากการเส่ียงภยัท่ีรับมาจากการใช้งานสินคา้หรือบริการ ผูบ้ริโภคจะเสนอฟังถึงปัญหาราคาสินคา้ 
ความเสมอภาคทางการบริการ ความคุม้ค่า ความเป็นมาตรฐาน และปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้นตามมาจากการด าเนินงานของสินคา้หรือ
บริการ ขั้นตอนถดัไปคือการทราบขอ้มูลสินคา้หรือบริการเพ่ือให้สามารถตดัสินใจได้อย่างถูกตอ้งว่าจะซ้ือหรือไม่ซ้ือ การ
เปรียบเทียบขอ้มูลต่างๆ เช่นคุณสมบติั ราคา ความคุม้ค่า และส่ิงอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการ ขั้นตอนต่อไปคือการหา
ขอ้มูลเพ่ิมเติมเก่ียวกบัผูผ้ลิตหรือผูใ้ห้บริการเพ่ือประเมินความน่าเช่ือถือและความนบัถือของผูผ้ลิตหรือผูใ้ห้บริการ ซ่ึงอาจไดรั้บ
ขอ้มูลผ่านทางการโฆษณา รีวิวสินคา้ หรือขอ้มูลจากผู ้ใช้บริการคนอ่ืนๆ ขั้นตอนต่อไปคือการประเมินความสามารถในการ
จ่ายเงินของผูบ้ริโภค โดยการแยกแยะรายได ้รายจ่าย และสภาพการเงินไวใ้นเร่ืองของภาระต่อหลายๆเร่ือง เช่นสภาพคล่องใช ้
แผนบณัฑิตเงินท่ีตอ้งใช ้หน้ีสิน และอ่ืนๆ ขั้นตอนสุดทา้ยคือการตดัสินใจซ่ึงรวมถึงการหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการซ้ือสินคา้
หรือบริการ โดยจะเป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในช่วงเวลาในขณะนั้น โดยในกรณีท่ีมีความจ าเป็นผูบ้ริโภค
อาจต้องระบุวตัถุประสงค์อ่ืนๆท่ีตอ้งการจากการซ้ือ หรือวิธีการซ้ือท่ีเก่ียวข้องกับความช านาญในการซ้ือด้วย ดังนั้น การ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการทางความคิดท่ีผา่นขั้นตอนต่างๆเพ่ือให้สามารถท าการซ้ือสินคา้หรือบริการไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ  
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 ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล ผลการศึกษาน้ีช้ีให้เห็นว่าผูบ้ริโภคตอ้งการทราบขอ้มูลเพ่ิมเติมก่อนท่ีจะซ้ือทองรูปพรรณ 
ผูบ้ริโภคน้ีสอบถามและส ารวจขอ้มูลต่างๆ จากร้านคา้ท่ีเคยซ้ือ และจากแหล่งต่างๆ เช่นอินเตอร์เน็ตและนิตยสาร เพ่ือให้ได้
ขอ้มูลท่ีสมบูรณ์และน่าเช่ือถือ ผูบ้ริโภคมองหาแหล่งขอ้มูลจากบุคคลอื่น เช่นครอบครัว หรือแหล่งพาณิชย ์เช่นการโฆษณา หรือ
ค าแนะน าจากพนกังานขาย เพ่ือให้ไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพและเป็นท่ีพึงพอใจมากท่ีสุด อีกทั้ง ประกอบกบันวตักรรมท่ีเพ่ิมมากขึ้น 
ผูบ้ริโภคมีโอกาสเขา้ถึงขอ้มูลเพ่ิมเติมไดอ้ย่างง่ายดาย ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคไดแ้ทบไม่มีผลต่อผลิตภณัฑ์
และผูซ้ื้อตามแต่ละคน และอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลเหล่าน้ีสามารถแตกต่างกนัได ้ยกตวัอย่างเช่น ผลการศึกษาอาจเป็นเพียง
ขอ้มูลเพ่ือให้เห็นภาพรวมเท่านั้น ซ่ึงตรงกบั แนวคิดของศรีสุภา สหชยัเสรี (2544) ท่ีกล่าวไวว่้าทองค ารูปพรรณเป็นรูปทรงหรือ
วตัถุท่ีมีมูลค่าสูงเน่ืองจากคุณสมบติัและความสวยงามของมนั ดงันั้น เพ่ือให้ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือทองค า
รูปพรรณ ต้องเก็บรวบรวมข้อมูลจากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ท่ีมีความเช่ียวชาญในการซ้ือทองค ารูปพรรณ 
นอกจากน้ียงัสามารถใช้ขอ้มูลจากประสบการณ์ส่วนตวั โดยการซ้ือและใช้งานทองค ารูปพรรณในอดีต และปัจจยัอ่ืนๆ เช่น 
มูลค่าในตลาด ความนิยม และความไวว้างใจในผูซ้ื้อจากแหล่งขอ้มูลเหล่าน้ี นับไดว่้าเป็นตวัช้ีวดัท่ีส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ
ทองค ารูปพรรณ 

 ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความเขา้ใจว่าการมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของ
ร้านค้าท่ีจัดจ าหน่ายทองรูปพรรณมีผลต่อการตัดสินใจในการซ้ือทองรูปพรรณท่ีมีลวดลายท่ีสวยงามและคุณภาพท่ีดี 
นอกจากนั้นการด าเนินการส่งเสริมการขายโดยการลดค่าก าเนิดและมีของแถมจะมีผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือทองรูปพรรณ
ดว้ย ซ่ึงผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบัการศึกษาวิจยัของเจนจิรา ล้ิมธนสาร (2554) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง กระบวนการติดใจซ้ือ
ทองค ารูปพรรณ 96.5% ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร ซ่ึงผลวิจยัพบว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ให้
ความส าคญักบัช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของร้านคา้ท่ีขายทองรูปพรรณ 

 ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามเช่ือว่ามีความส าคญัท่ีจะซ้ือทองรูปพรรณจากร้านคา้ท่ีมีหลายวิธี
ในการช าระเงินท่ีเหมาะสมกบัวิธีการช าระเงินของตนเอง เช่น การช าระผ่านบตัรเครดิตหรือการผ่อนช าระกบัสถาบนัการเงิน 
เช่น อิออน เฟิร์สทช์อ้ย นอกจากน้ีเขายงัคิดว่ามีความส าคญัท่ีจะซ้ือทองค ารูปพรรณจากร้านคา้ท่ีสะดวกต่อการเดินทาง เช่น การ
อยู่ใกลชุ้มชนหรืออยู่ในห้างสรรพสินคา้ท่ีมีท่ีจอดรถเพียงพอซ่ึงผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบัการศึกษาวิจยัของ ซ่อนกล่ิน สมอ 
(2551) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือทองรูปพรรณของลูก กรณีศึกษา จงัหวดัภูเก็ต ท่ีผลการศึก
พบว่าในดา้นการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจเร่ืองท่ีจะซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการจากท่ีสินคา้หรือบริการ
นั้น ๆ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการมีความสะดวกในการเดินทางไปยงัสถานท่ี โดยเฉพาะสถานท่ีในตวัย่านชุมชน ควรมีท่ี
จอดรถให้เพียงพอเพื่อความสะดวกในการเดินทางของผูบ้ริโภค  

 ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ผูบ้ริโภคซ่ึงไดต้อบแบบสอบถามไปแสดงความเห็นว่าพวกเขามีความพึงพอใจต่อ
ทองรูปพรรณท่ีซ้ือไปในอนาคต พวกเขาจะกลบัมาซ้ือทองรูปพรรณจากร้านเดิมอีกคร้ัง และพวกเขายงัจะเสนอแนะให้กบัเพ่ือน
หรือคนใกลชิ้ดให้ซ้ือทองรูปพรรณจากร้านเดิมดว้ย โดยจากการผลการศึกษามีความสอดคลอ้งกบัการศึกษาของสุรินทร์ ตนนั 
วิจิตร (2539) ไดศึ้กษาถึงพฤติกรรมการบริโภคทองค ารูปพรรณของปัจเจกบุคคลในจงัหวดัเชียงใหม่ซ่ึงผลการศึกษาพบว่า
ผูบ้ริโภคมกัซ้ือทองรูปพรรณจากคา้ท่ีคุน้เคยหรือเคยซ้ือเป็นประจ ามากท่ีสุด ร้านคา้ท่ีอยู่ในระดบัรองจากร้านท่ีมีช่ือเสียงและ
ร้านท่ีรับแลกเปล่ียนคืนในราคาสูง โดยในปัจจุบนั ทองค ารูปพรรณท่ีจ าหน่ายมีคุณภาพท่ีดีในดา้นความสวยงามและมูลค่า น่ี
สร้างความพอใจให้กบัผูบ้ริโภค ท าให้เกิดการซ้ือซ ้าและการแนะน าต่อไปยงัผูบ้ริโภคอ่ืนๆ 
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ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย  

 1. จากผลวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายหลกัคือเพศหญิงท่ีมีกระบวนการตดัสินใจมากกว่าเพศชาย ดงันั้นควรมี
การกระตุ้นและแรงจูงใจให้กับผูบ้ริโภคในการตดัสินใจอย่างรวดเร็ว โดยใช้โปรโมชั่นหรือโฆษณาเพ่ือกระตุ้นและจูงใจ
ผูบ้ริโภคให้มีความตอ้งการท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ ์

 2. จากผลวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัสูงท่ีสุดในการให้ความส าคญักบัองคป์ระกอบผลิตภณัฑ์ของทองรูปพรรณ 
เพ่ือเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและกระตุน้การซ้ือทองรูปพรรณ จึงควรมีการออกแบบผลิตภณัฑท์องรูปพรรณและบริการท่ีน่าสนใจใน
ดา้นผลิตภณัฑ์หลกั รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคคาดหวัง และผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแปลกใหม่เสมอ เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค สร้างความพึงพอใจและสร้างการซ้ือซ ้า และเพ่ือขยายฐานลูกคา้ผา่นการบอกต่อของลูกคา้ 

 3. จากผลวิจยั การใส่ใจคุณภาพและมาตรฐานน ้ าหนกัของทองรูปพรรณอย่างสม ่าเสมอเป็นคุณธรรมและหลกัการท่ี
ผูป้ระกอบการควรปฏิบติัตาม เพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือและดึงดูดผูบ้ริโภคให้มากขึ้น 

 4. ผูป้ระกอบการ การขายทองรูปพรรณในยคุปัจจุบนัตอ้งใส่ใจถึงองคป์ระกอบที่มีความส าคญัในทุกดา้น ไม่ว่าจะเป็น
ด้านราคา ความสะดวกของสถานท่ีขาย การจัดท าโปรโมชั่นต่างๆ เพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกคา้ให้มากขึ้น โดยค านึงถึง
สถานการณ์ในสภาวะเศรษฐกิจท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว และการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีสนใจให้มีความรวดเร็ว เพื่อ
ช่วยให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดเ้ร็วขึ้น นอกจากน้ียงัตอ้งให้ความส าคญักบัการบริการหลงัการขาย เพ่ือสร้างความพึงพอใจ
และสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ เพ่ือให้เกิดการซ้ือซ ้าและการแนะน าสินคา้ให้แก่ลูกคา้อ่ืนๆ 
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