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บทคัดย่อ 

 

การวิจยัเร่ือง แรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนักศึกษาในวิทยาเขตศาลายา 
มหาวิทยาลัยมหิดล  มีจุดประสงค์เพื่อศึกษาเก่ียวกับปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตร์ท่ีท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนกัศึกษาในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล และเพื่อศึกษา แรงจูงใจดา้น
เหตุผลและด้านอารมณ์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของนักศึกษาในวิทยาเขตศาลายา 
มหาวิทยาลยัมหิดล กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 405 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติ
เชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน 

 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง ซ่ึงมีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 18 – 25 ปี 
ศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดต้่อเดือนอยู่ท่ีระดบั 10,000 - 20,000 บาท  ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ต่างกนั นกัศึกษาส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัแรงจูงใจใน
การซ้ือสินคา้ออนไลน์มาก และให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์เป็นอย่างมาก โดยดา้นเพื่อ
ความพอใจและการพกัผ่อนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือในภาพรวมมากท่ีสุด รองลงมาคือความสะดวกสบาย
ในการใชแ้ละการซ้ือ และความน่าเช่ือถือ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนกัศึกษาในวิทยาเขต
ศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล 
 
ค าส าคัญ :  แรงจูงใจ , สินคา้ออนไลน์ , การตดัสินใจซ้ือ นกัศึกษาวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล  
 

ABSTRACT 

 

The research on the motivating factors influencing the online purchasing decisions of students in the 
Salaya Campus, Mahidol University, aims to investigate the demographic factors that influence the online 
purchasing decisions of students in the Salaya Campus, Mahidol University, and to study the motivational forces 
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related to reasons and emotions affecting the online purchasing decisions of students in the Salaya Campus, 
Mahidol University. The study utilized a sample group of 405 individuals, employing a questionnaire as the 
instrument and analyzing the data using both descriptive and inferential statistics. 

 

The study found that the majority of the sample group are females aged between 18 - 25 years old, 
currently undergraduate degrees, with the majority having a monthly income ranging from 10,000 - 20,000 baht. 
It was found that personal income factors per month affect the decision-making process of online shopping 
differently. Most students prioritize motivation for online shopping and place the highest importance on 
decision-making in online purchases. In terms of influencing factors, satisfaction and relaxation have the most 
influence on the decision-making process of online purchases among students in the Salaya Campus, Mahidol 
University. Overall, the most influential factors are followed by convenience of use and purchase, 
trustworthiness, influencing the decision-making process of online purchases among students in the Salaya 
Campus, Mahidol University.  

 

Keywords:  motivating factors influencing the decisions, online purchasing, Salaya Campus students Mahidol 
University. 
 

บทน า 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

“ อินเทอร์เน็ต ” คือเครือข่ายคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ ซ่ึงสามารถเช่ือมโยงโลกทั้งใบ เอาไวด้ว้ยกนั และ
ท าให้การติดต่อส่ือสารกลายเป็นเร่ืองง่ายและสะดวกรวดเร็ว ไทยเป็นประเทศท่ีมีความเร็วอินเทอร์เน็ต อยู่ใน
อนัดบั 2 ของภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใตค้รอบคลุมพื้นท่ีร้อยละ 90 ของทั้งประเทศปัจจุบนัจ านวนผูใ้ชง้าน
อินเทอร์เน็ตในประเทศไทยอยูท่ี่ 46 ลา้นคน ในจ านวนดงักล่าวเป็นการใชง้านอินเทอร์เน็ต ผ่านโทรศพัทมื์อถือ
ประมาณ 30 ลา้นคน ( วสิทธ์ิ สถิตวรพงศ์, 2560 ) จากขอ้มูลสถิติในปี 2566 จาก ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศ
ไทย และ Statista บริษทัขอ้มูลการตลาดและผูบ้ริโภคของชั้นน าของโลก พบคนไทยมีการซ้ือของออนไลน์สูง
เป็นประวติัการณ์ดว้ยมูลค่าถึง 700,000 ลา้นบาท ซ่ึงสถิติ ยงัสอดคลอ้งกบัของ McKinsey ท่ีคาดการณ์ว่ารายได้
ช่องทาง E-commerce ไทย จะเติบโตมากถึง 25% ต่อปีไปอีกประมาณ 3 ปีขา้งหนา้ ซ่ึงเป็น 7 เท่าของ GDP การ
เติบโตของเศรษฐกิจของปีน้ีท่ี 2% โดยหมวดหมู่ท่ีโตมากท่ีสุด คือ หมวดอาหารและเคร่ืองด่ืม และรองมา คือ 
หมวดสุขภาพและความงาม ( MGR Online, 2567 ) 
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        กลุ่มคนวยัเรียน ณ ปัจจุบนั ( Gen Z ) เติบโตมากบัเทคโนโลยีท่ีก าลงัพฒันาอย่างรวดเร็ว และ กา้ว
กระโดด จึงเป็นกลุ่มวยัใชง้านอุปกรณ์สมยัใหม่ไดอ้ยา่งคล่องแคล่ว และคุน้ชินกบัการใชชี้วิต ยคุดิจิทลัอยา่งมาก 
ร้อยละ 50 ของชาว Gen Z นิยมซ้ือของผ่านช่องทางออนไลน์ และชอบหาขอ้มูลเพื่อ เปรียบเทียบสินคา้ใน
อินเทอร์เน็ต นิยมซ้ือสินคา้ผ่าน E-commerce กว่าร้อยละ 80 เน่ืองจากลกัษณะ ท่ีเติบโตมาพร้อมกบัเทคโนโลยี 
ท าใหนิ้ยมซ้ือสินคา้ผา่น E-commerce มากกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืน ๆ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี มีปริมาณประชากรลดนอ้ยลง 
แต่ก็มีอ านาจซ้ือท่ีสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว การเขา้ใจและ สร้างพฤติกรรมการบริโภคจากชาว Gen Z อาจสามารถ
สร้างยอดขายได้มากกว่ากลุ่มลูกคา้ Generation อ่ืน ๆ ได้เป็นอย่างมาก ผูบ้ริโภคชาว Gen Z ต้องการสินค้า
เฉพาะเจาะจงท่ีแสดงความเป็นตวัของตวัเอง และใชเ้ทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ชาว Gen Z มีทศันคติเป็นผูท่ี้ช่ืนชอบ
การใช้จ่าย เพื่อสร้างความสุขความพอใจกบัตนเอง ให้ความส าคญักบัคุณภาพของสินคา้ ใส่ใจในการเลือกซ้ือ 
สินค้าเน่ืองจากโลกของอินเทอร์เน็ตท าให้การเข้าถึงข้อมูลของสินค้าต่างๆท าได้ง่ายและเร็วผูบ้ริโภคไม่
จ าเป็นตอ้งเดินทาง ไปหาขอ้มูลสินคา้ตามห้างหรือร้านคา้เพียงแค่ปลายน้ิวก็มีขอ้มูลสินคา้ต่างๆให้เลือกอย่าง
มากมายดงันั้นกลุ่มวยัเรียน (GenZ) ผูข้บัเคล่ือนตลาดออนไลน์จึงคดัเลือกสินคา้ท่ีพวกเขาคน้หาขอ้มูลอย่างมาก
ก่อนท่ีจะเลือกซ้ือหากสินคา้มีคุณภาพ โดดเด่นก็จะช่วยให้การตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ของชาว Gen Z มาเลือก
สินคา้ไดง้่ายขึ้น( Krungsri Guru, 2564 ) 

  ดว้ยสาเหตุดงัท่ีกล่าวมาน้ี เน่ืองจากแรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มนกัศึกษา (Gen Z) ผูซ่ึ้ง
เป็นตวัขบัเคล่ือนการซ้ือสินคา้ออนไลน์ไม่มีพฤติกรรมท่ีจงรักภกัดีต่อแบรนด์สินคา้ ตราบใดท่ีสินคา้ นั้นสร้าง
ความพึ่งพอใจให้ผูบ้ริโภคได ้ผูบ้ริโภคก็จะซ้ือสินคา้นั้น ท าให้ผูวิ้จยัสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบั แรงจูงใจท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนักศึกษาในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล นอกจากน้ีงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง ยงัมีจ านวนไม่มากจะเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการในการพิจารณา แกไ้ข รวมถึงปรับปรุงกล
ยทุธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของนกัศึกษาในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล 
2. เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนกัศึกษาในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล 
3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนกัศึกษาในวิทยาเขตศาลายา 

มหาวิทยาลยัมหิดล 
4. เพื่อเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนกัศึกษาในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล 

จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
5. เพื่อศึกษาแรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนกัศึกษาในวิทยาเขตศาลายา 

มหาวิทยาลยัมหิดล 
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ขอบเขตของการวิจัย 

ขอบเขตด้านเน้ือหา โดยศึกษาจากหลกัแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

1. ตวัแปรอิสระ 

 a) ปัจจยัส่วนบุคคล 4 ประการ 

• เพศ     
• อาย ุ
• การศึกษา 
• รายได ้

b) แรงจูงใจในการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนกัศึกษาในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล 

ใชท้ฤษฎีแรงจูงใจดา้นเหตุผลและดา้นอารมณ์ 

แรงจูงใจดา้นเหตุผล  แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 

• ความประหยดั • เพื่อศกัด์ิศรีและเกียรติภูมิ 

• ความเช่ือถือได ้ • เพื่อการแข่งขนั 

• การมีรายไดเ้พ่ิมขึ้น • เพื่อความเป็นผูน้ า 

• ไดค้วามสะดวกสบายในการใชแ้ละการซ้ือ • เพื่อการเลียนแบบผูอ้ื่น 

• บริการหลงัการขาย • เพื่อความสะดวกสบาย 
 

• เพื่อความพอใจและเพื่อการพกัผอ่น 

2.  ตวัแปรตาม 
กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ ใชท้ฤษฎี 5 ขั้นตอน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541:145) 

• การรับรู้ถึงความตอ้งการ 
• การคน้หาขอ้มูล 
• การประเมินทางเลือก 
• การตดัสินใจซ้ือ 
• พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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ขอบเขตประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือกลุ่มประชาชนนักศึกษาในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล ท่ีเคยซ้ือ
สินค้าผ่านทางออนไลน์โดยผูวิ้จัยไม่ทราบจ านวนประชากรทั้งหมดท่ีแน่ชัดได้ เน่ืองจากวิทยาเขตศาลายา 
มหาวิทยาลัยมหิดลมีขนาดจ านวนประชากรท่ีเยอะและเปล่ียนแปลงได้ตลอดทางผูว้ิจัยจึงอ้างอิงสูตรของ 
Cochran ในการค านวณขนาด ตวัอย่าง (Cochran, 1963, อา้งถึงใน ศรีเพญ็ ทรัพยม์นชยั, มนวิกา ผดุงสิทธ์ิ และ
นภดล ร่มโพธ์ิ, 2555) โดยจะเลือกสุ่มกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 405 คน โดยผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตระยะเวลาในการ
รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามในระหวา่งเดือนเมษายน พ.ศ. 2567 - ตน้เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2567  

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 เกษราพร รักษาสัตย ์( 2564 )  ไดท้ าการศึกษา การวิจยัเร่ืองแรงจูงใจและคุณภาพการบริการท่ีส่งผลต่อ
ต่อความภกัดีต่อร้านคา้ปลีกออนไลน์บนแอป พลิเคชันของผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นวาย จดัท าขึ้นเพื่อ 1.) ศึกษา
แรงจูงใจในการใช้บริการร้านคา้ปลีกออนไลน์บนแอป พลิเคชนัของผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นวาย 2.) ศึกษาปัจจยั
ดา้นคุณภาพการบริการของร้านคา้ปลีกออนไลน์บนแอปพลิเค ชนัในมุมมองของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย 3.) 
ศึกษาแรงจูงใจและคุณภาพการบริการท่ีส่งผลต่อความภักดีต่อร้านค้า ปลีกออนไลน์บนแอปพลิเคชันของ
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกออนไลน์บนแอปพลิเคชนั ท่ี
เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2523-2540 หรือมีอายุ 24-41 ปีจ านวนรวม 400 ตวัอย่าง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ส าหรับการวิจยัและน ามาวิเคราะห์ทางสถิติโดยใช้สถิติเชิง พรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานสาหรับการทดสอบ สมมติฐาน โดยใชก้ารวิเคราะห์สถิติการวิเคราะห์
การถดถอยพหุคูณ ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุอยู่ระหว่าง 24-30 ปีจบการศึกษา
ในระดบั ปริญญาตรีมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 55,001 บาท โดยเขา้ใชบ้ริการ
ร้านคา้ปลีก ออนไลน์บนแอปพลิเคชนัจ านวน 1-2 คร้ังต่อเดือน ผา่นทางโทรศพัทมื์อถือ และมีค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อ
คร้ัง ในการซ้ือสินคา้หรือบริการ 501-1,000 บาท ในส่วนของแรงจูงใจในการใชบ้ริการร้านคา้ปลีกออนไลน์บน
แอปพลิเคชนัพบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด การรับรู้ดา้นคุณภาพการให้บริการของร้านคา้ปลีกออนไลน์
บนแอปพลิเคชนั พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และความภกัดีต่อร้านคา้ปลีกออนไลน์บนแอปพลิเคชนั พบวา่
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานส าหรับผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ พบวา่แรงจูงใจท่ี
เกิดจากความตอ้งการสินคา้ แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์หรือแรงจูงใจท่ีเกิดจากร้านคา้
ปลีกออนไลน์ส่งผลต่อความภกัดีต่อร้านคา้ปลีกออนไลน์บนแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย โดย
แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผลส่งผลต่อความภกัดีต่อร้านคา้ปลีกออนไลน์บนแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่
วายมากท่ีสุด นอกจากน้ีผลการวิเคราะห์ ปัจจยัปัจจยัด้านคุณภาพการบริการ พบว่าด้านการรักษาความเป็น
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ส่วนตวัให้กับผูใ้ช้บริการ ด้านการตอบสนองและ การจดัการแก้ไขปัญหาด้านการชดเชยในกรณีท่ีเกิดความ
ผิดพลาด และดา้นช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัผูใ้ชบ้ริการ ส่งผลต่อความภกัดีต่อร้านคา้ปลีกออนไลน์บนแอป
พลิเคชนัของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย โดยดา้นการรักษาความเป็น ส่วนตวัให้กบัผูใ้ชบ้ริการส่งผลต่อความภกัดี
ต่อร้านคา้ปลีกออนไลน์บนแอปพลิเคชนัของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายมากท่ีสุด  

คทัลียา ฤกษ์พิไชย (2564) ศึกษางานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ประหยดั
พลงังานไฮบริดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคในเร่ือง
ปัจจยัส่วนบุคคลปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ประหยดัพลงังานไฮบริดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 ตามวิธีการของทาโรยามาเน่ (Taro Yamane)โดยก าหนดความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 ท าการสุ่ม
ตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน(Multi-stage random sampling)เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยัแบบสอบถามแบบมาตร
ส่วนประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดับแลว้น ามาวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ (Reliability)ของแบบสอบถามโดย
ภาพรวมและรายด้านโดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา(Alpha coefficient) ปรากฏว่าแบบสอบถามโดย
ภาพรวมมีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.966 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและปัจจยัดา้นจิตวิทยา ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ประหยดัพลงังานไฮบริดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.01 

เจริญจิตต์ ผจงวิริยาทร (2559) ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ คอนโดมิเนียมใน
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม
นั้น พบว่ามีเพียงปัจจัยด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนเท่านั้ นท่ีมีผลต่อ การตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใน
กรุงเทพมหานครของประชากร ส่วนขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยั ส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยัดา้นสถานท่ี จะเห็นไดว้่า ปัจจยัดา้นความยืดหยุ่นในการ
ให้บริการ ปัจจยัดา้นความคุม้ค่าของ ราคาและการผ่อนช าระ ปัจจยัดา้นกิจกรรมสร้างเสริมความสัมพนัธ์ ปัจจยั
ดา้นรูปลกัษณ์และ ความน่าเช่ือถือ ปัจจยัดา้นความเหมาะสมของราคาและท าเลท่ีตั้งโครงการ ปัจจยัดา้นบุคคล
และ ความเป็นมืออาชีพและปัจจยัดา้นความพร้อมในการเขา้อยู่ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 
โดยมี 3 ปัจจยัท่ีไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดและการใหบ้ริการ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 

                   ตัวแปรต้น                    ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กระบวนการการตัดสินใจซ้ือ 

5 ขั้นตอนของผู้บริโภค  
( ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,  2541:145) 

- การรับรู้ถึงความตอ้งการ 

- การคน้หาขอ้มูล 

- การประเมินทางเลือก 

- การตดัสินใจซ้ือ 

- พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 
 

 
 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

- เพศ    

- อาย ุ

- การศึกษา 

- รายได ้

 

 

แรงจูงใจ คือส่ิงกระตุ้นหรือความรู้สึกท่ีเป็น
สาเหตุท่ีท าให้บุคคลมีการกระท าหรือมีพฤตกิรรมใน
รูปแบบท่ีแน่นอน มีดงันี ้(มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์, 
ม.ป.ป. : ออนไลน์) 
1. แรงจูงใจดา้นเหตุผล มีดงัน้ี 

- ความประหยดั 
- ความเช่ือถือได ้
- การมีรายไดเ้พ่ิมขึ้น 
- ความสะดวกสบายในการใชแ้ละการซ้ือ 
- การบริการหลงัการขาย 

2. แรงจูงใจดา้นอารมณ์ มีดงัน้ี 
- เพื่อศกัด์ิศรีหรือเกียรติภูมิ 
- เพื่อการแข่งขนั 
- เพื่อความเป็นผูน้ า 
- เพื่อการเลียนแบบผูอ้ื่น 
- เพื่อความสะดวก 
- เพื่อความพอใจและเพื่อการพกัผอ่น 
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วิธีด าเนินการวิจัย 
การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชแ้บบสอบถามแบบ Questionnaire เป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล อาศยัแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งประกอบการศึกษาวิจยั  ซ่ึงผูว้ิจยัไม่ทราบ
จ านวนประชากรท่ีแน่นอน ทางผูว้ิจยัจึงอา้งอิงสูตรของ Cochran ในการค านวณขนาด ตวัอยา่ง (Cochran, 1963, 
อา้งถึงใน ศรีเพ็ญ ทรัพยม์นชยั, มนวิกา ผดุงสิทธ์ิ และนภดล ร่มโพธ์ิ, 2555) และใช้การสุ่มตวัอย่างแบบตาม
สะดวก (Convenience Sampling) โดยจะเลือกสุ่มกลุ่มตวัอยา่งจ านวน405คน 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในในการวิจัย 
เคร่ืองมือในการวิจยั เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลของการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถามซ่ึง

ค าถามท่ีใช้ในการวิจยัอา้งอิงมาจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให้แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือและครอบคลุม
เน้ือหาท่ีตอ้งการศึกษา โดยมีการแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัต่อไปน้ี  

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของนกัศึกษาฯไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดต่้อ
เดือนลกัษณะของค าถามเป็นค าถามแบบเลือกตอบ (Check list)  จ านวน 4 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนกัศึกษาในวิทยาเขตศาลายา 
มหาวิทยาลยัมหิดล  

ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนกัศึกษาวิทยาเขตศาลายา
มหาวิทยาลยัมหิดล 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

ไดม้าจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการวิจยั สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ส่วน ดงัน้ี  

1. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของ กลุ่มตวัอย่างจะใช้ค่าความถ่ี (Frequency) กับค่าร้อยละ (Percentage) และการวิเคราะห์ 
ระดับแรงจูงใจและระดับการตัดสินใจในการซ้ือสินค้าออนไลน์ของนักศึกษาในวิทยาเขตศาลายา 
มหาวิทยาลยัมหิดลโดยใชส้ถิติค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

2. การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics ) ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบ T – 
Test เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันของนักศึกษาในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดลจะมีการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ท่ีแตกต่างกันจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ และการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนแบบ ANOVA ส าหรับเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง ตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่ม ไดแ้ก่อายุ ระดบั
การศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผลทางสถิติแบบ Regression Analysis ส าหรับการทดสอบสมมติฐาน ใน
การศึกษาความสัมพนัธ์ของตวัแปรในปัจจยัต่างๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
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สรุปผลการศึกษา 

จากการวิจยัเร่ืองแรงจูงใจท่ีส่งผลต่อตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนกัศึกษาวิทยาเขต
ศาลายา  มหาวิทยาลยัมหิดล 

ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
จากผลการวิจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างจากแบบสอบถามทั้ง 405 ชุด พบว่ามีสัดส่วนเป็น
เพศหญิงมากกว่าเพศชาย แบ่งออกเป็น เพศหญิง 54.07 หรือจ านวน 219 คน และเพศชาย ร้อยละ 45.93 หรือ
จ านวน 186 คน  ซ่ึงส่วนใหญ่มีอายอุยูใ่นช่วงระหวา่ง 18 – 25 ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 88.40  หรือจ านวน 358 
คน  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษามากท่ีสุดคือระดบั ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 80.99 หรือจ านวน 328 
คน ระดบัสูงกว่าระดบัปริญญาตรีซ่ึงมีสัดส่วนนอ้ยท่ีสุดในกลุ่มตวัอย่างคิดเป็นร้อยละ 5.43 หรือจ านวน 22 คน
รายไดต้่อเดือนส่วนใหญ่อยู่ท่ีระดบั 10,000 - 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.75 หรือจ านวน 161 คน รองลงมา
คือระดบัรายไดต้่อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.16 หรือจ านวน 110 คน 

ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงจูงใจในการซ้ือสินค้าออนไลน์และการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของ
นักศึกษาวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล 

จากการส ารวจนกัศึกษาท่ีเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล มีแรงจูงใจในการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์มีระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก  และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นเหตุผลจากค่าเฉล่ียมากไป
หานอ้ย พบว่าดา้นความสะดวกสบายในการใชแ้ละการซ้ือมีค่าเฉล่ียเป็นอนัดบัท่ีหน่ึง ดา้นความประหยดัอนัดบั
ท่ีสอง ดา้นบริการหลงัการขาอนัดบัท่ีสาม ดา้นความเช่ือถือไดอ้นัดบัท่ีส่ี และดา้นการมีรายไดเ้พิ่มขึ้นมีเฉล่ียต ่า
ท่ีสุด  และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นอารมณ์จากค่าเฉล่ียมากไปหานอ้ย พบวา่ดา้นเพื่อความพอใจและการพกัผ่อน
มีค่าเฉล่ียเป็นอนัดบัท่ีหน่ึง ดา้นเพื่อความสะดวกเป็นอนัดบัท่ีสอง ดา้นเพื่อศกัด์ิศรีและเกียรติภูมิอนัดบัท่ีสาม 
ดา้นเพื่อการเลียนแบบผูอ่ื้นอนัดบัท่ีส่ี ดา้นเพื่อความเป็นผูน้ าอนัดบัท่ีหา้ และดา้นเพื่อการแข่งขนัมีเฉล่ียต ่าท่ีสุด 

แรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของนักศึกษาในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล  

จากการศึกษาวิจยัเร่ืองแรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนกัศึกษาในวิทยาเขตศาลายา 
มหาวิทยาลยัมหิดล แรงจูงใจในซ้ือสินคา้ออนไลน์หลายดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัศึกษาวิทยาเขต
ศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดลโดยท่ีด้านเพื่อความพอใจและการพกัผ่อน มี อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า
ออนไลน์ของนักศึกษา ในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลัยมหิดล ในภาพรวมมากท่ีสุด รองลงมาคือความ
สะดวกสบายในการใชแ้ละการซ้ือ ความน่าเช่ือถือ 
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ดา้นเพื่อความพอใจและการพกัผ่อน แสดงให้เห็นว่านกัศึกษา วิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล ให้
ความส าคญักบัการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีตรงตามความชอบส่วนตวัเพื่อพกัผ่อนและการซ้ือเพื่อเป็นรางวลัให้กบั
ตวัเองเป็นอยา่งมาก 

ดา้นความสะดวกสบายในการใช้และการซ้ือ แสดงให้เห็นว่านักศึกษาวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยั 
มหิดล ใหค้วามส าคญักบัการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีมีช่องทางการซ้ือและการจ่ายเงินท่ีไม่ซบัซอ้น พร้อมทั้งมองหา
สินคา้ท่ีสามารถอ านวยความสะดวกในชีวิตประจ าวนัไดด้ว้ย 

ดา้นความน่าเช่ือถือ แสดงให้เห็นว่านักศึกษาวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล ให้ความส าคญักบั
การซ้ือสินคา้ออนไลน์และจะตดัสินใจซ้ือเม่ือร้านคา้มีความน่าเช่ือถือคุณภาพสินคา้ตรงปกและมีการเปิดให้
แสดงความเห็นเก่ียวสินคา้ของทางร้าน 

เพื่อศกัด์ิศรีและเกียรติภูมิ  แสดงใหเ้ห็นวา่นกัศึกษาวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล ใหค้วามส าคญั
กบัการซ้ือสินคา้ออนไลน์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี ท าให้ตวัเองดูทนัสมยั และสร้างความภาคภูมิใจเม่ือได้รับ
สินคา้ 

เพื่อการเลียนแบบผูอ่ื้น แสดงใหเ้ห็นวา่นกัศึกษาวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล ใหค้วามส าคญักบั
การซ้ือสินคา้ออนไลน์ตามบุคคลท่ีช่ืนชอบหรือคนรอบตวั และให้ความส าคญัระดบักลางๆกบัการซ้ือสินคา้ท่ี
ก าลงัเป็นกระแส  

การอภิปรายผล 

1. ผลจากการวิจยัพบวา่ ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั จะส่งผลต่อการตดัสินใจท่ี
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ คทัลียา ฤกษพ์ิไชย (2564) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตป์ระหยดัพลงังานไฮบริดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความแตกต่างตามกลุ่มรายไดมี้ผล
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตป์ระหยดัพลงังานไฮบริดท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
แลอสอดคล้องกับ เจริญจิตต์ ผจงวิ ริยาทร (2559) ศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ 
คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมนั้น พบว่ามีเพียงปัจจัยด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนเท่านั้นท่ีมีผลต่อ การตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครของประชากร 

2. ผลจากการวิจยัพบว่าแรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนักศึกษาในวิทยาเขต
ศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  เกษราพร รักษาสัตย ์( 2564 ) เร่ืองแรงจูงใจและคุณภาพ
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การบริการท่ีส่งผลต่อต่อความภกัดีต่อร้านคา้ปลีกออนไลน์บนแอป พลิเคชนัของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย ตาม
ผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัดา้นแรงจูงใจพบว่าแรงจูงใจท่ีเกิดจากความตอ้งการสินคา้ แรงจูงใจท่ีเกิดจาก
เหตุผล แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์หรือแรงจูงใจท่ีเกิดจากร้านคา้ปลีกออนไลน์ส่งผลต่อความภกัดีต่อร้านคา้ปลีก
ออนไลน์บนแอปพลิเคชันของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย โดยแรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผลส่งผลต่อความภกัดีต่อ
ร้านค้าปลีกออนไลน์บนแอปพลิเคชันของผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นวายมากท่ีสุด อาจเป็นเพราะในด้านเหตุผล
นกัศึกษาซ้ือสินคา้ออนไลน์เพื่ออ านวยความสะดวกสามารถประหยดัเวลาไดดี้ และมีตวัเลือกทั้งดา้นราคาและ
คุณภาพใหเ้ลือกมากมาย ประกอบกบัดา้นอารมณ์การซ้ือสินคา้ออนไลน์นกัศึกษาส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อสร้างความพึง
พอใจและการพกัผอ่น 

ข้อเสนอแนะ 
 จากการคน้ควา้ศึกษาเร่ือง แรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนกัศึกษาในวิทยาเขตศาลายา 
มหาวิทยาลยัมหิดล สามารถเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ตลอดจนน าไปศึกษาเพิ่มเติมตาม
ขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
แรงจูงใจในการซ้ือสินค้าออนไลน์ของนักศึกษาในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล 

จากผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัดา้นเหตุผลมากกว่าดา้นอารมณ์ 
โดยท่ีให้ระดับความส าคัญมากทั้ งสองด้าน ด้านเหตุผลนั้ นสรุปได้ว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความส าคญัดา้นความสะดวกสบายในการใชแ้ละการซ้ือมากท่ีสุด รองมาคือดา้นความประหยดั ดา้นบริการหลงั
การขาย ดา้นความเช่ือถือ และดา้นการมีรายไดเ้พิ่มขึ้นตามล าดบั ในส่วนของดา้นอารมณ์พบว่าส่วนใหญ่ให้
ความส าคญัดา้นเพื่อความพอใจและการพกัผ่อนมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นเพื่อความสะดวก ดา้นเพื่อศกัด์ิศรี
และเกียรติภูมิ ดา้นเพื่อการเลียนแบบผูอ่ื้น ดา้นเพื่อความเป็นผูน้ า และดา้นเพื่อการแข่งขนัตามล าดบั  ผูป้ระกอบ
ธุรกิจขายสินคา้ออนไลน์ควรเนน้ใชช่้องทางการขายท่ีไม่ซบัซ้อน สินคา้มีความคุม้ค่า นกัศึกษามกัจะใชค้วามคิด
วิเคราะห์และเปรียบเทียบความคุม้ค่าส่งผลต่อไปยงัการตดัสินใจซ้ือ และเน้นแรงจูงใจดา้นอารมณ์ ดา้นเพื่อ
ความพอใจและการพกัผ่อน นกัศึกษาส่วนมากเลือกท่ีจะซ้ือสินคา้เพื่อปลดปล่อยความเครียดและแรงกดดนัจาก
การเรียนและเพื่อเป็นรางวนัใหต้นเองเพื่อใหส่้งผลไปยงัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของนักศึกษาในวิทยาเขตศาลายา มหาวิทยาลยัมหิดล 

จากผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัด้าน การคน้หาขอ้มูลและการ
ประเมิณทางเลือก และรองลงมาคือ การตดัสินใจซ้ือ ตามล าดบั ผูป้ระกอบธุรกิจขายสินคา้ออนไลน์ควรเน้น
สร้างความโดดเด่นให้ร้านคา้น่าสนใจมีขอ้มูลสินคา้ท่ีครบถว้นเพื่อให้นกัศึกษาท่ีให้ความส าคญัเร่ืองการคน้หา
ขอ้มูลของสินคา้และแหล่งท่ีมาเล็งเห็นความส าคญัของร้านคา้และเลือกซ้ือหลงัจากผ่านกระบวนการตดัสินใจ 
อย่างไรกต้ามควรค านึงถึงหลกัจรรยาบรรณในการคา้ขายเน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายยงัเป็นนกัศึกษาผูไ้ม่มีรายไดท่ี้
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สามารถสร้างไดจ้ากตนเอง ยงัคงพึ่งพาการสนบัสนุนจากครอบครัว และยงัมีการตดัสินใจท่ีมีทั้งดีและไม่ดีเป็น
ช่วงเวลาแห่งการเรียนรู้การด าเนินชีวิต ดงันั้น การสร้างแรงจูงใจท่ีจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ควรปฏิบัติด้วยความพอควร และค านึงถึงความเหมาะสมก่อนจ าหน่ายสินค้า ทั้ งน้ีเพื่อเป็นการให้ช่วยให้
นกัศึกษาไดรู้้จกัใชก้ารคิดวิเคราะห์ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
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