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บทคดัยอ่ 

 
 การวจิยัในครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศกึษาเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มปจัจยั
ประชากรศาสตรท์ีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์2) ศกึษาถงึการ
ใหร้ะดบัความส าคญัของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอนาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์
และ 3) ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มต่ีอการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะ
ของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ โดยเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) เกบ็ขอ้มูลดว้ย
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ใช้เครื่องมือในการเก็บข้อมูลเป็น
แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaires) กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัไดแ้ก่ เพศชายและเพศหญงิ
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ทีม่ชี่วงอายุอยู่ระหว่าง 41 – 55 ปี (เกดิระหว่าง พ.ศ. 2508 – 2522) จ านวน 400 คน สถติทิี่ใชใ้นการ
วเิคราะหข์อ้มูลคอืค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน สถติิการทดสอบท ี(t-test) การวเิคราะห์
ความแปรปรวนแบบทางเดยีว (One-way ANOVA) และการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05  

ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีสถานภาพสมรส มรีะดบัการศึกษา
ปรญิญาตร ีและประกอบอาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 50,000 บาท 
การทดสอบสมมตฐิาน พบว่า เพศ สถานภาพสมรส และการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซอ์ย่างมนีัยส าคญัทีร่ะดบั 0.05 ปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (4Ps) มรีะดบัความส าคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อนาฬิกาอจัฉรยิะ พบว่า ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ทัง้ 4 ด้าน มีระดบัความส าคญัมากที่สุดต่อกระบวนการตัดสนิใจ และปจัจัยส่วน
ประสมการตลาด (4Ps) มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด จ านวน 3 ดา้น ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นราคา และปจัจยัดา้น
ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อนาฬิกาอจัฉริยะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอ็กซ์อย่างมี
นยัส าคญัทีร่ะดบั 0.05  
 
ค าส าคญั: กระบวนการตดัสนิใจ, นาฬกิาอจัฉรยิะ, เจเนอเรชัน่เอก็ซ ์  
 
ABSTRACT 
 
 The objectives of this research were 1) to compare the differences of the 
demographic factors affecting a decision making in buying a smart watch of  people in the 
Generation X,  2) to investigate the level of importance of marketing mix factors affecting the 
decision making in buying a smart watch of the people in Generation X, and 3) to study the 
relationship between the marketing mix factors and Generation X people’s decision making in 
buying a smart watch.  This study was a quantitative research. The data were collected using 
the simple random sampling technique. The online questionnaires were implemented as a tool 
to collect data. The samples were 400 males and females aged between 41 and 55 (born 
between 1965 and 1979). The statistics used for data analysis were percentage, mean, 
standard deviation, t-test analysis, analysis of variance (One Way ANOVA) and multiple 
regression analysis, 95% confidence level. 

The results showed that the majority of the samples were male and married, obtained 
a Bachelor’s degree, and worked in private companies with an average monthly income of 30,001 - 
50,000 baht. The hypothesis testing revealed that genders, marital status and education levels 
affected Generation X people’s decision making in buying a smart watch at a significant level 
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of 0.05. In addition, Marketing mix factor (4Ps) affected the Generation X people’s smart watch 
purchasing process. It was found that all four marketing mix factors were of the greatest 
importance to the decision making process. Additionally, it was found that three aspects of the 
marketing mix: product factors, price factor and marketing promotion factors have a significant 
effect on the smart watch purchasing process of the Generation X group at a significant level 
of 0.05. 
 
Keywords: Decision making process, Smart watch, Generation X 
 

 
บทน า 
 

 ปจัจุบนัการออกก าลงักายก าลงัไดร้บัความนิยมอย่างแพร่หลายอย่างมากในประเทศไทย ไม่
ว่าจะเป็นการวิง่ การขีจ่กัรยาน รวมถึงการออกก าลงักายประเภทต่าง ๆ สะทอ้นถึงการใส่ใจดูแลสุขภาพ
ร่างกายของคนไทยไดเ้ป็นอย่างด ีโดยเฉพาะคนในช่วงอายุ 41 – 55 ปี (เกดิระหว่าง พ.ศ. 2508 – 2522) 
หรอืเรยีกว่าคนกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ตามแนวคดิของ Karl Mannheim (1952) จากฐานขอ้มูลกรมการ
ปกครอง กระทรวงมหาดไทยในปี 2562 ทีผ่่านมา ประเทศไทยมปีระชากรทัง้สิน้ประมาณ 66.5 ลา้น
คน (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2562) ระบุว่า ประเทศไทยมีจ านวนประชากรกลุ่มนี้
โดยประมาณ 15.3 ล้านคน คดิเป็นร้อยละ 23.72  บุคคลในช่วงวยันี้เป็นวยัท างานและก าลงัก้าวเขา้สู่
ต าแหน่งระดบัสงูในหน่วยงาน หรอืหากด าเนินธุรกจิส่วนตวัมกัอยู่ในช่วงธุรกจิเริม่อยู่ตวัแลว้ มคีวาม
มัน่คงทางการเงนิการท างาน มศีกัยภาพในการใชจ้่ายเพื่อซือ้สนิคา้ในปรมิาณทีส่งู อยู่ในวยัผูใ้หญ่เตม็
ตวัและก าลงัเตรยีมการเขา้สูว่ยัสงูอายุในอนาคต คนกลุ่มนี้จงึใหค้วามส าคญักบัสขุภาพค่อนขา้งสงู หลาย
คนทุ่มเทเวลาใหก้บัการออกก าลงักาย การรบัประทานอาหารทีม่ปีระโยชน์ จากลกัษณะและพฤตกิรรม
ดังกล่าวเป็นผลให้ธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับการดูแลสุขภาพและการออกก าลังกายมีอัตราเติบโต
ค่อนขา้งมาก โดยนาฬกิาอจัฉรยิะ หรอื สมารต์วอตช ์(Smart watch) นบัเป็นอุปกรณ์อย่างหนึ่งทีส่ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชง้านไดท้ัง้ดา้นการดูแลสุขภาพร่างกายและการออกก าลงักาย ทีน่อกจะท า
หน้าที่บอกเวลาแก่ผู้ที่สวมใส่แล้ว ยังมีฟงัก์ชันที่ช่วยบันทึกข้อมูลต่าง ๆ ในการออกก าลังกาย มี
ความสามารถในการตดิตามกจิกรรมระหว่างวนัของผูส้วมใส ่ท าหน้าทีแ่นะน าการออกก าลงักาย บนัทกึ
และเก็บสถิติเพื่อน ามาวิเคราะห์ผลลพัธ์จากการออกก าลงักายเพื่อให้ได้ผลลพัธ์ที่ดี ยงัรวมไปถึงการ
บันทึกข้อมูลการนอนหลับ ดูค่าปริมาณออกซิเจนในกระแสเลือดได้อีกด้วย จากประโยชน์อัน
หลากหลายของนาฬิกาอจัฉริยะที่มีอยู่ในขณะนี้ เป็นผลให้ตลาดนาฬิกาอจัฉริยะนัน้มีทิศทางการ
เตบิโตทีเ่พิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง จตุพร สขุศร ี(2561) กล่าวว่าจากการส ารวจโดยศนูยว์จิยักสกิรไทยในปี 
2560 ตลาดของนาฬกิาอจัฉรยิะเตบิโตต่อเนื่องในประเทศไทย ขนาดของตลาดมยีอดการจ าหน่ายทัง้สิน้
จ านวน 264,600 – 270,752 เครื่อง มมีูลค่าทางการตลาด 1,614.1 – 1,651.4 ลา้นบาท อตัราการเตบิโตของ
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ยอดการจ าหน่ายอยู่ที ่รอ้ยละ 4.2 – 6.5 และการเตบิโตดา้นมลูค่าการจดัจ าหน่ายอยู่ทีร่อ้ยละ 1.5 – 3.7 โดย
มผีูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้รโิภคทีช่ื่นชอบการออกก าลงักายหรอืกลุ่มคนทีร่กัสขุภาพ และ
กลุ่มผูส้งูอายุทีม่คีวามตอ้งการใชง้านนาฬกิาอจัฉรยิะเพื่อการดแูลสขุภาพและดแูลความปลอดภยัของตนเอง 
ส าหรบัการวจิยัของ Strategy Analytics (Steven Waltzer, 2020) ในเรื่องการจ าหน่ายนาฬกิาอจัฉรยิะทัว่
โลกพบว่า ยอดการจ าหน่ายนาฬกิาอจัฉรยิะในไตรมาสแรกของปี 2563 เพิม่ขึน้รอ้ยละ 20 ต่อปี โดยมยีอด
การจดัจ าหน่ายอยู่ที่ประมาณ 14 ล้านเครื่อง เมื่อเทยีบกบัยอดการจ าหน่ายในไตรมาสแรกของปี 2562 
แม้ว่าช่วงเวลาดงักล่าวทัว่โลกจะต้องเผชญิกบัสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรสั Covid-19 แต่
นาฬิกาอจัฉริยะยงัคงสามารถจ าหน่ายได้ดีโดยการจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่ งในห้วงเวลา
ดงักล่าวผูบ้รโิภคจ านวนมากใชน้าฬกิาอจัฉรยิะเพื่อตรวจสอบสุขภาพของตนเองในช่วงที่กกัตวัอยู่กบั
บา้น  จากปจัจยัดงักล่าวแมว้่าแนวโน้มยอดการจ าหน่ายนาฬกิาอจัฉรยิะจะเป็นไปในทางทีด่ ีแต่กม็กีาร
แขง่ขนัระหว่างผูป้ระกอบการค่อนขา้งสงู ซึง่นบัเป็นโจทยส์ าคญัทีผู่ป้ระกอบการจ าเป็นต้องศกึษาและ
เรยีนรู้เพื่อปรบักลยุทธต่์าง ๆ ใหส้อดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มลูกคา้ ซึง่จะท าใหธุ้รกจิประสบ
ความส าเรจ็และมบีทบาทในตลาดมากขึน้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งตดิตามกระแสอย่างใกลช้ดิเพื่อลด
ความเสีย่งในธุรกจิ ดงันัน้ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้อาจช่วยใหผู้ป้ระกอบการทราบถงึความต้องการจาก
ปจัจยัทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มบุคคลที่เป็นตวัอย่าง รวมทัง้ปจัจยัทางการตลาดที่จะส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะน าไปปรบัปรุงพฒันาการกลยุทธก์ารจ าหน่ายสนิคา้ของตนใน
ระยะถดัไป 
 

ค าถามน าวิจยั 

 

 1. ปจัจยัส่วนบุคคลของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซม์ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อนาฬิกา
อจัฉรยิะอย่างไร 
 2. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (4Ps) มรีะดบัความส าคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจตดัสนิใจ
ซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซใ์นระดบัใด 

3. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ด้านใดบ้างที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อนาฬิกา
อจัฉรยิะคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซอ์ย่างไร  
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 

1. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างกลุ่มปจัจัยประชากรศาสตร์ที่มีต่อการ
ตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์

2. เพื่อศกึษาถึงการใหร้ะดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มต่ีอนาฬิกา
อจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์
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3. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มต่ีอการตดัสนิใจซื้อ
นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์ 
 

สมมติฐานงานวิจยั 
 

การศกึษางานวจิยัครัง้นี้ก าหนดสมมตฐิานออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัต่อไปนี้  
สมมติฐานกลุ่มท่ี 1 ปจัจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้

นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซแ์ตกต่างกนั 
- ปจัจยัดา้นเพศทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะแตกต่างกนั 
- ปจัจัยด้านสถานภาพครอบครัวที่แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ

นาฬกิาอจัฉรยิะแตกต่างกนั 
- ปจัจยัดา้นการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะ

แตกต่างกนั 
- ปจัจยัดา้นอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะแตกต่างกนั 
- ปจัจัยด้านรายได้เฉลี่ยที่แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อนาฬิกา

อจัฉรยิะแตกต่างกนั 
 สมมติฐานกลุ่มท่ี 2 สว่นประสมการตลาด (4Ps) ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะ
ของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์

- ปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่ม
เจเนอเรชัน่เอก็ซ ์ 

- ปจัจยัด้านราคามีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อนาฬิกาอจัฉริยะของคนในกลุ่ม 
เจเนอเรชัน่เอก็ซ ์ 

- ปจัจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนใน
กลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์ 

- ปจัจยัดา้นส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนใน
กลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์ 
 

ประโยชนข์องการวิจยั 

 
1. บรษิทัผู้ผลตินาฬิกาอจัฉรยิะสามารถน าขอ้มูลที่ไดไ้ปปรบัปรุงประสทิธภิาพของสนิคา้ให้

สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคในกลุ่มนี้ได ้
2. ผู้จ ัดจ าหน่ายนาฬิกาอัจฉริยะทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคที่อยู่ในกลุ่มกลุ่ม 

เจเนอเรชัน่เอก็ซอ์ย่างแทจ้รงิ และสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนปรบัปรุงกลยุทธท์างการตลาด
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ใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภค เพื่อตอบสนองต่อสภาวะการแข่งขนัในตลาดนาฬกิาอจัฉรยิะ
ทีเ่กดิขึน้ในปจัจุบนัต่อไป   
 

การทบทวนวรรณกรรม 
 
 การวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดท้บทวนวรรณกรรมเพื่อใชใ้นการวจิยัใน 6 ประเดน็หลกัๆ ดงัต่อไปนี้ 
 
1. ทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 4Ps  
 คอตเลอร ์(Kotler, 2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมอืทางการตลาดที่
ผู้บริหารใช้ด าเนินงานทางการตลาดให้บรรลุวตัถุประสงค์ที่ตัง้ไว้ โดยส่วนประสมทางการตลาดมี
เครื่องมอืทีส่ าคญัดงัต่อไปนี้  
 1. ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีม่ตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนทีใ่ชเ้พื่อการตอบสนองความต้องการและ
สรา้งความพงึพอใจแก่ผูบ้รโิภค ซึง่ผลติภณัฑแ์บ่งออกเป็น 2 ประเภทไดแ้ก่ (1) ผลติภณัฑท์ีส่ามารถ
จบัต้องได ้(สนิคา้) และ (2) ผลติภณัฑท์ี่ไม่สามารถจบัต้องได้ (บรกิาร) นักการตลาดจ าเป็นที่จะต้อง
พฒันาผลติภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคตลอดเวลา เพื่อสรา้งความพงึพอใจแก่ผูบ้รโิภค  
 2. ราคา หมายถงึ จ านวนเงนิทีใ่ชเ้พื่อเกดิการแลกเปลีย่นผลติภณัฑห์รอืบรกิารวตัถุประสงค์
ในการก าหนดราคามีหลายวตัถุประสงค์ขึ้นอยู่กบัสภาพแวดล้อมและนโยบายของบริษัท เช่น การ
ก าหนดราคาเพื่อใหไ้ดผ้ลตอบแทนเป้าหมายการก าหนดราคาเพื่อท าก าไรสงูสุด การก าหนดราคาเน้น
ยอดขาย และการก าหนดราคาเพื่อการแขง่ขนัเป็นตน้  
 3. การจดัจ าหน่าย หมายถงึ กระบวนการในการเคลื่อนย้ายกรรมสทิธิข์องผลติภณัฑ์และ
บรกิารจากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ยหรอืผูใ้ชท้างธุรกจิ ซึง่ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นกจิกรรมที่
นักการตลาดจะต้องวางแผนให้ชัดเจน เพราะเกี่ยวของกับการกระจายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปสู่
ผูบ้รโิภคโดยช่องทางการจดัจ าหน่ายมกีจิกรรมทีส่ าคญัไดแ้ก่ ช่องทางจดัจ าหน่าย คนกลางในช่องทาง
จดัจ าหน่ายและการครอบคลุมกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัการกระจายสนิค้าและการจดัส่งสนิคา้ทางการตลาด 
ไดแ้ก่ (1) กระบวนการสัง่ซือ้ (2) การคลงัสนิคา้ (3) อุปกรณ์ในการเคลื่อนยา้ย (4) การบรหิารสนิคา้คง
คลงั และ (5) การขนสง่  
 4. การส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ การสื่อสารรูปแบบต่าง ๆ ทีส่ื่อสารจากกจิการไปยงักลุ่ม
ลกูคา้เป้าหมายเพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ มวีตัถุประสงคท์ีส่ าคญัไดแ้ก่ (1) เพื่อเป็น
การให้ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจและผลิตภัณฑ์แก่กลุ่มลูกค้า (2) เพื่อเพิ่มความต้องการซื้อของลูกค้า  
(3) เพื่อรกัษาระดบัของยอดขายให้สม ่าเสมอ (4) เพื่อสรา้งความแตกต่างให้ผลติภณัฑ์เหนือกว่า 
คู่แขง่ขนั โดยเครื่องมอืทีส่ าคญัไดแ้ก่ การโฆษณาการส่งเสรมิการขาย การขายโดยพนักงานขาย การ
ประชาสมัพนัธแ์ละการตลาดทางตรง 
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2. ทฤษฎีปัจจยัประชากรศาสตร ์ 
อดุลย ์จาตุรงคก์ุล และ ดลยา จาตุรงคกุล (2545) ลกัษณะทางประชากรศาสตรร์วมถงึอายุ 

เพศ วงจรชวีติ ครอบครวั การศกึษา รายได ้เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมคีวามส าคญัต่อนักการตลาด
เพราะเกี่ยวพนักบัอุปสงค์ (Demand) ในตวัสนิค้าทัง้หลายการเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์
ชี้ให้เห็นถึงการเกิดขึ้นของตลาดใหม่และตลาดอื่นก็จะหมดไปหรือลดความส าคัญลง ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั ดงันี้  
 1. อายุ (Age) นกัการตลาดตอ้งค านึงถงึความส าคญัของการเปลีย่นแปลงในเรื่องอายุ  
 2. เพศ (Sex) จ านวนสตร ีสมรสหรอืโสดทีท่ างานนอกบา้นเพิม่มากขึน้เรื่อย ๆ นักการตลาด ต้อง
ค านึงว่าปจัจุบนัสตรเีป็นผูซ้ือ้รายใหญ่ซึง่ทีแ่ลว้มาผูช้ายเป็นผูต้ดัสนิใจซือ้ นอกจากนัน้บทบาทของสตรี
และบางสดัสว่นทีซ่ ้ากนั  
 3. วงจรครอบครวั (Marital status) ขัน้ตอนแต่ละขัน้ของวงจรชวีติครอบครวัเป็นตวัก าหนดที่
ส าคญัของพฤติกรรม ขัน้ของวงจรชีวิตครอบครัวแบ่งออกเป็น 9 ขัน้ตอน ซึ่งแต่ละขัน้ตอนจะมี
พฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั  
 4. การศกึษาและรายได ้(Education and Income) การศกึษามอีทิธพิลต่อรายได้เป็นอย่างมาก 
การรูว้่าอะไรเกดิขึน้กบัการศกึษาและรายไดเ้ป็นสิง่ส าคญัเพราะแบบแผนการใชจ้่ายขึน้อยู่กบัรายไดท้ีไ่ดร้บั  
 
3. ทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Decision Making) 

การตดัสนิใจเป็นกระบวนการประเมนิผลเกีย่วกบัทางเลอืกหรอืตวัเลอืกทีจ่ะน าไปสู่การบรรลุ
เป้าหมาย ซึง่ Kotler and Keller (2012) ไดอ้ธบิายกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคม ี5 ขัน้ตอน ดงันี้ 

1. การตระหนกัถงึปญัหาหรอืความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) ปญัหาเกดิขึน้
เมื่อบุคคลรูส้กึถงึความแตกต่างระหว่างสภาพอุดมคตกิบัสภาพที่เป็นจรงิ คอื สภาพที่เขารูส้กึว่าดีและเป็น
สภาพทีป่รารถนากบัสภาพทีเ่ป็นอยู่จรงิ (Reality) ของสิง่ต่าง ๆ ทีเ่กดิขึน้กบัตนเอง จงึก่อใหเ้กดิความ
ต้องการที่จะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกบัสภาพที่เป็นจริง เมื่อผู้บรโิภคได้ตระหนักถึง
ปญัหาทีเ่กดิขึน้เขาอาจจะหาทางแกไ้ขปญัหานัน้หรอืไม่กไ็ดห้ากปญัหาไม่มคีวามส าคญัมากนักคอืจะ
แกไ้ขหรอืไม่กไ็ด ้แต่ถ้าหากปญัหาทีเ่กดิขึน้ยงัไม่หายไป ไม่ลดลงหรอืกลบัเพิม่ขึน้แลว้ ปญัหานัน้กจ็ะ
กลายเป็นความเครยีดทีก่ลายเป็นแรงผลกัดนัใหพ้ยายามแกไ้ขปญัหาซึง่เขาจะเริม่หาทางแกไ้ขปญัหา
โดยการเสาะหาขอ้มลูก่อน  

2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) เมื่อเกดิปญัหาผูบ้รโิภคกต็้องแสวงหา
หนทางแกไ้ขโดยหาขอ้มูลเพิม่เพื่อช่วยในการตดัสนิใจซือ้จากแหล่งขอ้มูล จากแหล่งบุคคล (Personal 
Search) เป็นแหล่งข่าวสารทีเ่ป็นบุคคล เช่น ครอบครวั เพื่อนที่เคยใช้ผลติภณัฑ ์ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน 
หรอืผู้ทีเ่คยใช้สนิค้านัน้แลว้ แหล่งธุรกจิ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารทีไ่ด้ ณ จุดขายสนิค้า 
สาขาตวัแทนจ าหน่ายหรอืรา้นคา้ทีเ่ป็นผูผ้ลติหรอืผูจ้ดัจ าหน่าย แหล่งข่าวทัว่ไป (Public Search) เป็น
แหล่งข่าวสารที่ได้จากสื่อมวลชนต่าง ๆ เช่น หนังสอืพมิพ์ โทรทศัน์  รวมถึงการสบืค้นขอ้มูลจาก
อนิเตอรเ์น็ต สื่อออนไลน์ต่าง ๆ และ จากประสบการณ์ของผูบ้รโิภคเอง (Experimental Search) เป็น
การทีผู่บ้รโิภคไดร้บัจากการลองสมัผสั ตรวจสอบ การทดลองใช ้ผูบ้รโิภคบางคนกใ็ชค้วามพยายามใน
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การเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้ประกอบการตัดสนิใจซื้อมากแต่บางคนก็น้อย ทัง้นี้อาจขึ้นอยู่กับ
ปริมาณของข้อมูลที่เขามอียู่เดิม ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสบืเสาะ
คน้หาขอ้มลู  

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternative) เมื่อผูบ้รโิภคไดข้อ้มูลจากขัน้ตอนที ่2 จะ
ประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจซือ้ในทางเลอืกทีด่ทีี่สุด วธิกีารทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการประเมนิทางเลอืกจะ
ประเมินโดยการเปรียบเทียบข้อมูลคุณสมบตัิของแต่ละสนิค้าและในการที่จะตัดสนิใจเลือกซื้อจาก
หลากหลายตรายีห่อ้ใหเ้หลอืเพยีงตรายีห่อ้เดยีว อาจขึน้อยู่กบัความเชื่อ ความนิยม ความศรทัราในตรา
สนิคา้ หรอือาจขึน้อยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้รโิภคทีผ่่านมาในอดตีและสถานการณ์ แนวคดิในการ
พจิารณาเพื่อช่วยประเมนิแต่ละทางเลอืกเพื่อให้ตดัสนิใจได้ง่ายขึน้ เป็นวธิทีี่น าเอาปจัจยัส าหรบัการ
ตัดสนิใจหลายตัว เช่น ความพึงพอใจ ความเชื่อถือในตราสินค้า คุณสมบตัิของสนิค้ามาพิจารณา
เปรยีบเทยีบใหค้ะแนนแลว้หาผลสรุปว่ายีห่อ้ใดไดร้บัคะแนนจากการประเมนิมากทีส่ดุเพื่อตดัสนิใจซือ้  

4. การตดัสนิใจซือ้ (Decision Marking) โดยปกตแิลว้ผูบ้รโิภคจะคน้หาขอ้มลูและใช้ระยะเวลา
ในการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คอื ผลติภณัฑ์บางอย่างต้องการขอ้มูลมากต้องใช้
ระยะเวลาในการเปรยีบเทยีบนาน แต่บางผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคกไ็ม่ใชร้ะยะเวลาการตดัสนิใจนาน  

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) หลงัจากมกีารซือ้แลว้ผูบ้รโิภคจะไดร้บั
ประสบการณ์ในการบรโิภคซึง่อาจจะไดร้บัความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจ ถ้าพอใจผูบ้รโิภคไดร้บัทราบ
ถงึขอ้ดต่ีาง ๆของสนิคา้ท าใหเ้กดิการซือ้ซ ้าไดห้รอือาจมกีารแนะน าใหเ้กดิลูกคา้ใหม่ แต่ถ้าไม่พงึพอใจ
ผูบ้รโิภคกอ็าจเลกิซือ้สนิคา้นัน้ ๆ ในครัง้ต่อไปและอาจสง่ผลเสยีต่อเนื่องจากการบอกต่อท าใหลู้กคา้ซือ้
สนิคา้น้อยลงตามไปดว้ย 

 
4. นาฬิกาอจัฉริยะ หรอื สมารต์วอตช ์ 

 นาฬกิาขอ้มอืทีเ่ป็นมากกว่าบอกเวลา มาพรอ้มฟงักช์นัอื่น ๆ ทีส่ามารถใชง้านไดห้ลากหลาย 
เช่น เป็นผู้ช่วยส่วนตวัเรื่องฟิตเนส ด้วยความสามารถในการวเิคราะห์การออกก าลงักาย เป็นผู้ช่วย
ส่วนตวัเรื่องสุขภาพ เช่น การใช้นาฬิกาอจัฉรยิะเพิม่คุณภาพการนอนหลบัด้วยระบบการติดตามและ
วเิคราะหก์ารนอน นอกจากนัน้ยงัสามารถเตอืนใหด้ื่มน ้าใหค้รบตามจ านวนที่ก าหนดไว้ เป็นผู้ช่วยน าทาง
สว่นตวั โดยสามารถสัง่การกูเกลิ แผนที่ (Google Map) เพื่อคน้หาเสน้ทางดว้ยเสยีง พรอ้มกบัวธิกีาร
เดนิทางแบบละเอยีด  เป็นเลขาสว่นตวั โดยใชใ้นการเตอืนเรื่องนดัต่าง ๆ ประจ าวนั หรอื เตอืนส าหรบั
กจิกรรมทีจ่ าเป็นต้องท า (To do List) ท าใหเ้ราไม่พลาดในกจิกรรมนัน้ ๆ และเป็นกระเป๋าเงนิส่วนตวั 
โดยจะท าหน้าทีเ่ป็น บตัรเครดติเสมอืน (Virtual Credit Card) เป็นตน้ (ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2564) 
 
5. การแบ่งเจเนอเรชัน่และลกัษณะพฤติกรรม 

สรรเพชญ ไชยสริยิะสวสัดิ ์(2557) นักวชิาการมหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ กล่าวว่าสงัคมใน
ปจัจุบนัน้ี แบ่งเป็นกลุ่มคน 4 เจเนอเรชัน่ ไดแ้ก่  
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กลุ่มท่ี 1 เจเนอเรชัน่ บี (Baby Boomer Generation) หรอื "Gen-B" ซึง่ เป็นคนสงูอายุใน
ปจัจุบนั (พ.ศ. 2489 – 2507) คนกลุ่มนี้เป็นผลผลติหลงัสงครามโลกครัง้ที ่2 ทีแ่ต่ละประเทศต้องการ
เร่งผลิตประชากรเพื่อมาพฒันาประเทศที่บอบช ้า โดยเขาได้รบัรู้ถึงความล าบากของพ่อแม่ ความ
แร้นแค้นทางเศรษฐกิจ ภาวะวุ่นวายต่าง ๆ ท าให้มีความอดทนสูง สู้งาน ชอบท างานและประสบ
ความส าเร็จด้วยตัวเอง เนื่องจากมปีระชากรจ านวนมากที่เกดิในช่วงเดยีวกนัท าให้มกีารแข่งขนัสูง 
นอกจากนี้คนเจนบยีงัยดึระบบชนชัน้ เน่ืองดว้ยสมยัก่อนเทคโนโลยยีงัไม่ทนัสมยัและแพร่หลาย ท าให้
องค์ความรู้ตกอยู่กบัชนชัน้น าหรอืชนชัน้ปกครอง ฉะนัน้ เขาจงึเชื่อมัน่และรบัฟงัค าสัง่จากผู้น าหรือ
หวัหน้างานทีม่อีงคค์วามรูม้ากกว่า ขณะเดยีวกนัคนยุคนี้ใชช้วีติเรยีบง่าย เป็นคนเกบ็ออมมากกว่าใชจ้่าย  

กลุ่มท่ี 2 เจเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Generation X) หรอืเรยีกสัน้ ๆ ว่า "Gen-X" ซึง่ เป็นคนวยั
ท างานในยุคปจัจุบนั (พ.ศ. 2508 – 2522) เป็นผลกระทบจากการผลติประชากรเกนิความต้องการจน
ตอ้งคุมก าเนิด ขณะเดยีวกนัเทคโนโลยเีริม่ทนัสมยัและแพร่หลายขึน้และเริม่มตีวัเลอืกมากขึน้ ท าใหค้น
กลุ่มนี้เริ่มมีความอดทนน้อยลง มกัจะตัง้ค าถามว่าท าไมชีวิตต้องทนในเมื่อมีโอกาสและตัวเลือก 
มากขึน้ คนเจนนี้ยงัท างานดว้ยตวัเอง ยดึระบบชนชัน้น้อยลง เกบ็ออมและใชเ้ท่าทีม่ ีเลอืกท างานทีช่อบ 
รกัอสิระ และมคีวามคดิสรา้งสรรคแ์หวกกรอบ  

กลุ่มท่ี 3 เจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) หรอื "Gen-Y" ซึง่เป็นคนวยัตัง้แต่มธัยมศกึษา
ตอนปลายถึงเริม่ท างานใหม่ (พ.ศ. 2523 – 2540) คนกลุ่มนี้เกดิมาพร้อมเทคโนโลยทีนัสมยัและ
แพร่หลาย รวมทัง้องค์ความรู้ ท าให้มคีวามอดทนเริม่น้อยลง สมาธสิัน้ขึน้ ชอบ Copy-Paste และ
เปลี่ยนงานบ่อย คนเจนน้ีไม่ชอบชนชัน้ ซึ่งตรงนี้หมายถึงการท างานและใช้ชวีติ โดยเดก็ยุคนี้ชอบการ
ท างานเป็นทมี ท างานร่วมกนัมากกว่าฟงัค าสัง่จากหวัหน้างานหรอืผูน้ าอย่างเดยีวและการบงัคบัขู่เขญ็
จากพ่อแม่  

กลุ่มท่ี 4 เจเนอเรชัน่ซี หรอืแซด (Generation Z) หรอื "Gen-Z" (พ.ศ. 2540 ขึน้ไป) ซึง่เป็นคน
กลุ่มวยัตัง้แต่แรกเกดิถงึมธัยมศกึษาตอนต้น คนกลุ่มนี้เกดิมาดว้ยการเลีย้งดูทีเ่พยีบพรอ้ม เทคโนโลยี
ทนัสมยัและแพร่หลาย รวมถึงองคค์วามรูแ้ละมตีวัเลอืกมาก ท าใหค้นกลุ่มนี้มกัท าในสิง่ทีช่อบ ชอบความ
สะดวกสบาย ไม่ชอบพธิกีารและสามารถท าอะไรหลาย ๆ อย่างไดใ้นคราวเดยีวกนั 

 
6. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
  วรเมธ องักุลด ีและ สดุาพร กุณฑลบุตร (2562) เรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อคุณค่าการบรโิภคในการ
ซือ้สมารต์วอตชใ์นเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศกึษาเชงิประจกัษ์แสดงใหเ้หน็ว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ช่วงอายุระหว่าง 26 – 31 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศกึษา 
ปรญิญาตร ีอาชพีสว่นใหญ่คอื พนกังาน/ผูบ้รหิาร บรษิทัเอกชน รายไดต่้อเดอืนอยู่ระหว่าง 15,000 – 30,000 
บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะทัว่ไปของ ผู้ใช้สมาร์ตวอตช์ด้านอายุ และอาชีพที่
แตกต่างกนัมผีลต่อคุณค่าทางการใชง้านแตกต่างกนั สว่นดา้นเพศ อายุและอาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ
คุณค่าทางอารมณ์แตกต่างกนั ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการสง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อคุณค่าการบรโิภคในการซือ้สมารต์วอตชด์า้นคุณค่าทางการ
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ปีที ่18 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2564) 

 

ใช้งานของผู้ใชส้มารต์วอตช์และส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มอีิทธิพลต่อคุณค่าการบรโิภคในการซื้อสมาร์ตวอตช์คุณค่าทางอารมณ์ของผู้ใช้
สมารต์วอตช ์
  โชตกิา เผื่อแผ่ (2562) เรื่องปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สมารต์วอตช ์ของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถามมอีายุอยู่ในกลุ่มของคนเจนเนอ
เรชัน่วาย อาจเป็นขอ้บ่งชี้ประการหนึ่งว่า ยอดการจ าหน่ายนาฬิกาอจัฉรยิะในประเทศไทยส่วนใหญ่
ยงัคงมาจากการก าลงัซื้อของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย แต่ปจัจุบนัเทคโนโลยขีองนาฬิกาอจัฉรยิะที่
พฒันาขึน้ ตอบสนองความตอ้งการในการใชง้านไดม้ากขึน้ อกีทัง้ช่องทางการจดัจ าหน่ายทีห่ลากหลาย
สรา้งโอกาสการเขา้ถงึกลุ่มประชากรไดม้ากขึน้ ผูบ้รโิภคในกลุ่มเจนเนอเรชัน่เอก็ซซ์ึง่เป็นกลุ่มทีม่จี านวน
ประชากรในสดัสว่นใกลเ้คยีงกบักลุ่มประชากรในเจนเนอเรชัน่วาย มกี าลงัซือ้สนิคา้สงูและมคีวามสนใจใน
การซือ้สนิคา้เพื่อการดแูลสขุภาพของตนเองมากขึน้ตามที่ปรากฏในผลการศกึษาของ  
 
กรอบแนวความคิด 
 
 ตวัแปรที่ใช้ในการศกึษาครัง้น้ีประกอบดว้ย ปจัจยัทางประชากรศาสตร์ ปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด และกระบวนการตดัสนิใจ 
 

 
รปูท่ี 1: กรอบแนวความคดิ 

 

ระเบียบวิธีการวิจยั 
 

การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ประชากรที่ใชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื กลุ่มประชากรใน
กลุ่มของคนเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์ทัง้เพศชายและเพศหญงิในประเทศไทยทีเ่คยซือ้หรอืใชน้าฬกิาอจัฉรยิะในตรา
สนิคา้ต่าง ๆ ซึง่รวบรวมขอ้มลูผ่านเครื่องมอืวจิยั คอื แบบสอบถามผ่านทางออนไลน์ตัง้แต่ ธ.ค.63 – ก.พ.64 
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เน่ืองการศกึษาครัง้นี้เป็นการศกึษากรณีกลุ่มประชากรขนาดใหญ่และไม่ทราบค่าสดัส่วนของประชากร
ทีแ่น่นอน ดงันัน้จงึเลอืกใชก้ลุ่มตวัอย่างโดยใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างจากวธิกีารของ Cochran (1977) ที่
ระดบัความเชื่อมัน่ 95% และก าหนดขนาดความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัไดท้ีร่ะดบั 0.05 โดยใชส้ตูร ดงันี้ 

กรณีไม่ทราบค่าสดัสว่นของประชากร หรอื p = 0.5 ใชส้ตูร  𝑛 =
𝑍2

4𝑒2
 

n คอื ขนาดของกลุ่มตวัอย่างทีต่อ้งการ 
p คอื สดัสว่นของลกัษณะทีน่่าสนใจในประชากร 
e คอื ระดบัความคลาดเคลื่อนของการสุม่ตวัอย่างทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได ้(ก าหนดขนาด

ความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัไดท้ีร่ะดบั 0.05) 
Z คอื ระดบัความเชื่อมัน่หรอืระดบันัยส าคญั (ระดบัความเชื่อมัน่ 95% หรอืระดบั

นยัส าคญั 0.05 มคี่า Z = 1.96) 

จะไดว้่า สตูร 𝑛 =
(1.96)2

4(0.05)2
    = 384.16     385 ตวัอย่าง 

 จงึไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยัครัง้นี้จงึเท่ากบั 385 ตวัอย่าง เพื่อความสมบูรณ์ของ
ขอ้มูลในการตอบแบบสอบถามจงึส ารองแบบสอบถามทีไ่ม่สมบูรณ์ไว้ 15 ตวัอย่าง ดงันัน้รวมขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้จงึเท่ากบั 400 ตัวอย่าง โดยใช้วิธกีารสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple 
Random Sampling) เพื่อใหทุ้กหน่วยของประชากรมโีอกาสในการถูกเลอืกเท่ากนั เพื่อใหค้รอบคลุม
ความคาดเคลื่อนจากการเกบ็ขอ้มลูไม่ไดต้ามเป้าหมาย 

 
 การทดสอบเครือ่งมือวิจยั  

เพื่อใหค้รอบคลุมความคาดเคลื่อนจากการเกบ็ขอ้มลูไม่ไดต้ามเป้าหมาย ท าการทดสอบความ
เทีย่งตรงของเน้ือหา โดยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหว่าง ขอ้ค าถามกบันิยามเชงิปฏบิตักิาร IOC 
วพิากษ์และปรบัแกข้อ้ค าถามกบัทีป่รกึษาปรญิญานิพนธแ์ลว้น าไปใหผู้เ้ชีย่วชาญจ านวน 3 ท่าน เป็น 
ผูพ้จิารณาความสอดคลอ้งของแบบสอบถาม มเีกณฑก์ารใหค้ะแนน มดีงันี้ 
  + 1 หมายถงึ ค าถามนัน้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยัหรอืนิยามศพัท์ 
  - 1 หมายถงึ ค าถามนัน้ไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยัหรอืนิยามศพัท์ 
    0 หมายถงึ ไม่แน่ใจว่าค าถามนัน้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยัหรอืนิยามศพัท ์
 เกณฑก์ารแปลความหมาย มดีงันี้  
  ค่า IOC ≥ .50 หมายความว่า ค าถามนัน้ตรงวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
  ค่า IOC < .50 หมายความว่า ค าถามนัน้ไม่ตรงวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

โดยผลการพจิารณาของผูเ้ชีย่วชาญทัง้ 3 ท่าน มคี่า IOC ทุกค าถามมคี่ามากกว่า 0.5 แสดง
ว่าชุดค าถามในครัง้นี้ตรงวตัถุประสงค์ของการวจิยั จากนัน้ท าการแจกแบบสอบถามให้กบัทางกลุ่ม
ตวัอย่าง 30 ชุด เพื่อตรวจสอบความน่าเชื่อถอืของแบบสอบถามโดยวเิคราะหห์าค่าครอนบารค์แอลฟา 
โดยมกีารพจิารณาจากเกณฑก์ารประเมนิความเชื่อมัน่สมัประสทิธิแ์อลฟา ดงันี้  
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ค่าสมัประสทิธิแ์อลฟา ( α )  การแปลความหมายระดบัความเชื่อมัน่  
มากกว่า .9    ดมีาก  
มากกว่า .8    ด ี 
มากกว่า .7    พอใช ้ 
มากกว่า .6    ค่อนขา้งพอใช ้ 
มากกว่า .5    ต ่า  
น้อยกว่า หรอื เท่ากบั .5   ไม่สามารถรบัได ้ 

Nunnally (1978) ก าหนดว่าค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาของ Cronbach ทีย่อมรบัคอืได้มากกว่าหรอื
เท่ากบั 0.7 ซึง่จากผลการทดสอบครัง้นี้มคี่าระดบัความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามโดยรวมเท่ากบั 0.938 
ซึง่ถอืไดว้่าอยู่ในระดบัดมีาก หมายถงึ แบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอืและสามารถน าไปศกึษากบักลุ่ม
ตวัอย่างจรงิได ้ 

 
 การวิเคราะหข์้อมูล  

การศกึษาครัง้นี้ใชเ้ครื่องมอืทีใ่ชใ้นการ วเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้  
1. การวิเคราะหโ์ดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ส าหรบัการ

อธบิายผลการศกึษาในเรื่องต่อไปนี้ 
    1.1 ตวัแปรขอ้มลูปจัจยัทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 

อาชพี และรายได ้ซึง่เป็นขอ้มลูทีใ่ชม้าตรวดัแบบนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) และมาตรวดัแบบเรยีง
อนัดบั (Ordinal Scale) โดยสถติทีเ่หมาะสมคอื ค่าความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 
 1.2 ตวัแปรดา้นความคดิเหน็ ไดแ้ก่ ความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด และ
ความคิดเห็นต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อนาฬิกาอัจฉริยะ เป็นข้อมูลที่ใช้มาตรวัดแบบอันตรภาค 
(Interval Scale) เน่ืองจากผูว้จิยัไดก้ าหนดค่าคะแนนใหแ้ต่ละระดบั ผูว้จิยัตอ้งการทราบจ านวนตวัอย่าง 
และค่าเฉลีย่ของแต่ละระดบัความคดิเหน็ของตวัอย่าง สถติทิีใ่ชไ้ดแ้ก่ ค่าความถี่ (Frequency) ค่าเฉลีย่ 
(Mean) และค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  2. การวิเคราะหโ์ดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ส าหรบัอธบิายผล
การศกึษาการวเิคราะหค์วามสมัพนัธห์รอืการสง่ผลต่อกนัระหว่างตวัแปรอสิระหลายตวักบัตวัแปรตามตวัหนึ่ง 
และเพื่อทดสอบถึงความแตกต่างที่ตวัแปรอสิระดงักล่าวแต่ละตวัมต่ีอตวัแปรตาม ดงันัน้สถิติทีใ่ช้คอื 
การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) โดยวธิ ีEnter Method ซึง่เป็นวธิกีารเอาตวั
แปรอสิระทุกตวัทัง้ตวัแปรอสิระทีม่คีวามสมัพนัธ์ กบัตวัแปรตามอย่างมนีัยส าคญัทางสถิตแิละไม่มี
นยัส าคญัทางสถติเิขา้ไปวเิคราะห ์
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ผลการวิจยั 
 
 การวิเคราะหข์้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานกลุ่มท่ี 1 ปจัจยัดา้นประชากรศาสตรข์องคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซท์ีแ่ตกต่างกนั
มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะแตกต่างกนั 

ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 218 ราย 
ซึง่มากกว่าเพศหญงิที่มจี านวน 182 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.5 และ 45.5 ตามล าดบั สถานภาพสมรส 
221 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 55.3 ระดบัการศกึษาปรญิญาตรี 206 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 51.5 ประกอบอาชพี
พนักงานบรษิทัเอกชน 160 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 40.0 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 50,000 บาท 204 ราย 
คดิเป็นรอ้ยละ 51.0  

 
ตารางท่ี 1: แสดงค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัโดยรวมของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ ทีม่ต่ีอ
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ของนาฬกิาอจัฉรยิะ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
ค่าเฉล่ีย 

( x ) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
ระดบัความส าคญั 

ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 4.4864 .46897 มากทีสุ่ด 
ปจัจยัดา้นราคา (Price) 4.3269 .65216 มากทีสุ่ด 
ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.3783 .59486 มากทีสุ่ด 
ปจัจยัดา้นส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 4.2420 .54348 มากทีสุ่ด 

 
จากตารางที่ 1 ระดบัความคดิเหน็ของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ทีม่ต่ีอปจัจยัส่วนประสมทาง

การตลาดของนาฬกิาอจัฉรยิะโดยรวม พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 องคป์ระกอบ มคี่าเฉลีย่
ระดับความส าคัญในระดับมากที่สุดทุกองค์ประกอบ โดยเรียงล าดับระดับความส าคัญ คือ ด้าน
ผลติภณัฑ ์( x = 4.4864) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( x = 4.3783) ดา้นราคา ( x = 4.3269) และ
ดา้นสง่เสรมิการตลาด ( x = 4.2420)  

 
ตารางท่ี 2: แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัโดยรวมเกีย่วกบัการตดัสนิใจซื้อนาฬกิาอจัฉรยิะ
ของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือนาฬิกาอจัฉริยะ 

(โดยรวม) 
ค่าเฉล่ีย 

( x ) 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(S.D) ระดบัความส าคญั 

การตระหนกัถงึปญัหาหรอืความตอ้งการ 3.9288 .63812 มาก 
การเสาะแสวงหาขอ้มลู 4.3269 .65216 มากทีสุ่ด 
การประเมนิทางเลอืก 4.1935 .53607 มาก 
การตดัสนิใจซื้อ 4.3117 .55505 มากทีสุ่ด 
พฤตกิรรมหลงัการซื้อ 4.0250 .68665 มาก 
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จากตารางที ่2 ระดบัความส าคญัเกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่ม 
เจเนอเรชัน่เอก็ซ ์โดยรวมในระดบัมากทีสุ่ด คอื การเสาะแสวงหาขอ้มูล ( x = 4.3269) การตดัสนิใจซือ้  
( x = 4.3117) ตามล าดบั ระดบัความคดิเหน็โดยรวมในระดบัมาก คอื การประเมนิทางเลอืก ( x = 4.1935) 
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ( x = 4.0250) และการตระหนกัถงึปญัหาหรอืความตอ้งการ ( x = 3.9288) 

 
ตารางท่ี 3: แสดงสถติิเปรยีบเทยีบปจัจยัดา้นประชากรศาสตร์ของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อนาฬกิาอจัฉรยิะแตกต่างกนั  

ปัจจยัทางประชากรศาสตร ์
ค่าเฉล่ีย 

( x ) 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(S.D) t Sig. 

เพศ 
ชาย 4.1581 .50141 

4.459 0.035* 
หญงิ 4.1560 .40613 

สถานภาพครอบครวั 
โสด 4.1589 .47726  

4.041 
 

.018* สมรส 4.1757 .42969 
หย่ารา้ง/หมา้ย 3.7911 .62490 

ระดบัการศึกษา 
มธัยมศกึษาตอนตน้หรอืต ่ากว่า 3.7400 .22616 

4.385 .001* 

มธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า 3.7733 .21170 
อนุปรญิญา/ปวส. 4.3100 .34593 

ปรญิญาตร ี 4.2011 .41557 
ปรญิญาโท 4.1405 .49939 
ปรญิญาเอก 3.5557 .41570 

อาชีพ 
ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 4.1837 .48080 

1.209 .304 

พนกังานเอกชน 4.1449 .45086 
ธุรกจิส่วนตวั /คา้ขาย / อาชพีอสิระ 4.0859 .43158 

พ่อบา้น/แมบ่า้น 3.8867 .60814 
รบัจา้งทัว่ไป 4.2389 .34909 

อื่น ๆ 4.3630 .47300 
ระดบัรายได้ 

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท - - 

2.578 .053 
10,001 – 30,000 บาท 4.1801 .46493 
30,001 – 50,000 บาท 4.0351 .50366 
50,001 – 100,000 บาท 4.1328 .49962 
มากกว่า 100,000 บาท 4.1572 .45995 

หมายเหตุ : ระดบันยัส าคญัในการศกึษาที ่0.05 
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ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบปจัจัยด้านประชากรศาสตร์ของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ที่
แตกต่างกนัมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะแตกต่างกนั จากการตารางที ่3 พบว่า เพศ 
สถานภาพทางครอบครัว ระดบัการศึกษา ที่แตกต่างกันของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ มีผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬิกาอจัฉรยิะแตกต่างกนัซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ระดบันัยส าคญั 0.05 ใน
ส่วนของอาชพีและระดบัรายไดท้ี่แตกต่างกนัไม่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬิกาอจัฉรยิะ และ
เมื่อน าปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ทีส่อดคลอ้งกบัสมมติฐานมาเปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ระดบักระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซภ์ายในกลุ่มเป็นรายคู่ ผลการ
ทดสอบมดีงันี้ 
 
ตารางท่ี 4: แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ระดบักระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนใน
กลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์ระหว่างกลุ่มสถานภาพทางครอบครวัทีแ่ตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

สถานภาพทางครอบครวั โสด สมรส หย่าร้าง/หม้าย 
โสด -   
สมรส .01674 -  

หย่ารา้ง/หมา้ย .36783* .38458* - 

 
จากตารางที่ 4 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ระดบักระบวนการตดัสนิใจ

ซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์ระหว่างกลุ่มสถานภาพทางครอบครวัทีแ่ตกต่างกนั
เป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มที่มสีถานภาพทางครอบครวัหย่าร้างหรอืหมา้ย เป็นกลุ่มทีม่รีะดบักระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะแตกต่างจากกลุ่มทีม่สีภานภาพโสดกบัสมรส  

 
ตารางท่ี 5:  แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ระดบักระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนใน
กลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์ระหว่างกลุ่มระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

ระดบัการศึกษา 
มธัยมศึกษา
ตอนต้นหรือ 

ต า่กว่า 

มธัยมศึกษา
ตอนปลาย

หรือเทียบเท่า 

อนุปริญญา 
/ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

มธัยมศกึษาตอนตน้
หรอืต ่ากว่า 

-      

มธัยมศกึษา 
ตอนปลาย 

หรอืเทยีบเท่า 
.03333 -     

อนุปรญิญา/ปวส. .57000* .53667 -    
ปรญิญาตร ี .46107* .42773 .10893 -   
ปรญิญาโท .40047 .36713 .16953 .06060 -  
ปรญิญาเอก .18429 .21762 .75429* .64535* .58475* - 
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จากตารางที่ 5 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ระดบักระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์ระหว่างกลุ่มระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัเป็นรายคู่
พบว่า กลุ่มทีม่รีะดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนตน้หรอืต ่ากว่า มกีระบวนการตดัสนิซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะ
แตกต่างจากกลุ่มอื่น ๆ ไดแ้ก่ กลุ่มที่มกีารศกึษาระดบัอนุปรญิญา/ปวส. และกลุ่มที่มกีารศกึษาระดบั
ปรญิญาตรี อกีทัง้ ในกลุ่มที่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาเอก ก็ยงัพบว่ามีระดบักระบวนการตัดสนิใจซื้อ
นาฬิกาอจัฉรยิะที่แตกต่างจากกลุ่มที่มีระดบัการศึกษาในช่วง อนุปรญิญา/ปวส. หรอืกลุ่มที่มกีารศกึษา
ระดบัปรญิญาตรแีละปรญิญาโทอย่างมนียัส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 0.05 

สมมติฐานกลุ่มท่ี 2 ส่วนประสมการตลาด (4Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะ
ของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์โดยการวเิคราะหส์มการถดถอยพหุคณูเพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่าง
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์
 ในเบือ้งตน้ผูว้จิยัไดท้ าการวเิคราะหค์วามเหมาะสมของตวัแปรอสิระทีจ่ะน ามาใชใ้นการศกึษา 
โดยใช้สถิติการวเิคราะห์สหสมัพนัธ์ (Correlation) เพื่อพจิารณาความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรใน
ภาพรวม ผลการวเิคราะห ์มดีงันี้ 
 
ตารางท่ี 6: แสดงผลการวเิคราะหร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาด 4Ps และการตดัสนิใจซื้อนาฬกิาอจัฉรยิะของคนใน 
กลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ในภาพรวม โดยใชค้่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์องเพยีรส์นั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือนาฬิกา

อจัฉริยะ(ภาพรวม) 
ทิศทางความสมัพนัธ์

ระหว่างตวัแปร 
Correlation Sig. 

ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) .558 0.000* ทศิทางเดยีวกนั 
ปจัจยัดา้นราคา (Price) .638 0.000* ทศิทางเดยีวกนั 
ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) .550 0.000* ทศิทางเดยีวกนั 
ปจัจยัดา้นส่งเสรมิการตลาด (Promotion) .562 0.000* ทศิทางเดยีวกนั 
* มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   ** N = 400 

 
จากตารางที่ 6 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ทุกด้าน มีความสมัพันธ์กับ 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อนาฬิกาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซใ์นภาพรวมอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และมทีศิทางความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรไปในทศิทางเดยีวกนัทุกดา้น 
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ทศันะ สุขสวสัดิ ์และ ชยัฤกษ์ แกว้พรหมมาลย ์

ตารางท่ี 7: แสดงค่าการวิเคราะห์ปจัจยัส่วนประสมทางด้านการตลาด (4Ps) มอีิทธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ
นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ 

ตวัแปรท านาย 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
การตดัสนิใจซื้อนาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่ม
เจเนอเรชัน่เอก็ซ์ 

1.175* .168 
 

6.992 .000* 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์
(X1) 

.169* .049 .172 3.418 .001* 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา (X2) .253* .034 .359 7.398 .000* 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย (X3) 

.061 .041 .079 1.474 .141 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านส่งเสริม
การตลาด (X4) 

.203* .039 .240 5.155 .000* 

R= 0.709  R2 = 0.503 Adj. R2= 0.498 SEE = 0.32580 F = 100.054 Sig = 0.000 

หมายเหตุ : ระดบันยัส าคญัทางสถติเิท่ากบั 0.05 
 

สมการถดถอยหรอืสมการพยากรณ์กระบวนการตดัสนิใจซื้อนาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่ม 
เจเนอเรชัน่เอก็ซ ์คอื 

 Y = 1.175 + 0.169X1 + 0.253X2 + 0.203X4   

จากตารางที ่7 อธบิายไดว้่าตวัแปรอสิระทัง้ 4 ตวัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ซึ่ง
ประกอบไปด้วยปจัจยัดา้นผลติภณัฑ์ ปจัจยัด้านราคา ปจัจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และปจัจยัดา้น
ส่งเสรมิการตลาด สามารถอธบิายกระบวนการตดัสนิใจซื้อนาฬิกาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์
โดยรวมไดอ้ย่างมนีัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 0.05 โดยมอี านาจพยากรณ์รอ้ยละ 50.3 ส่วนทีเ่หลอือกี
ร้อยละ 49.7 เป็นผลมาจากตัวแปรอื่น ๆ ที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อนาฬิกาอจัฉริยะของคนในกลุ่ม 
เจเนอเรชัน่เอก็ซ์ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมผีลในทางบวกต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ
นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.00 ดา้นทีม่อี านาจ
ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซไ์ดม้ากทีสุ่ดคอื ดา้น
ราคา (B = 0.253) รองลงมาคอืดา้นส่งเสรมิการตลาด (B = 0.203)  และดา้นผลติภณัฑ ์(B = 0.169) 
ตามล าดบั โดยผลที่ได้การวิเคราะห์สมมติกระบวนการตัดสนิใจซื้อนาฬิกาอจัฉริยะของคนในกลุ่ม  
เจเนอเรชัน่เอก็ซ ์สามารถสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานได ้ดงันี้ 

ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัดา้นราคา และปจัจยัดา้นส่งเสรมิการตลาด ผลการวเิคราะหท์าง
สถติพิบว่า มคี่านยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.001 0.000 และ 0.000 ตามล าดบั จงึสรุปไดว้่า ปจัจยัดา้น
ผลติภณัฑ์ปจัจยัด้านราคา และปจัจยัดา้นส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อนาฬิกา
อจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์แต่ในสว่นของปจัจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ผลการวเิคราะห์
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ทางสถติ ิพบว่า มคี่านยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.141 จงึสรุปไดว้่า ปจัจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายไม่มี
ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์
 
อภิปรายผลการวิจยั 
 
 จากการศกึษาและทดสอบสมมติฐานการวจิยั เรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อนาฬิกา
อจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ โดยผลจากการทดสอบสามารถอภิปรายผลการศกึษาจาก
การตัง้สมมตฐิานแสดงถงึความสอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎทีีไ่ดท้ าการศกึษาวจิยั ดงันี้ 

ผลการศึกษาวิเคราะหเ์ปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างกลุ่มปัจจยัประชากรศาสตรท่ี์
มีต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือนาฬิกาอจัฉริยะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์

ผลจากการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างกลุ่มของปจัจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี่
มต่ีอกระบวนการตดัสนิใจซื้อนาฬิกาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ พบว่า มปีจัจยัอสิระ
ทางดา้นประชากรศาสตร ์จ านวน 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นเพศ สถานภาพทางครอบครวั และระดบั
การศกึษา ที่พบว่าความแตกต่างระหว่างกลุ่มปจัจยัประชากรศาสตร์ดงักล่าว จะส่งผลให้เกดิความ
แตกต่างต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อนาฬิกาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์อย่างมนีัยส าคญัที่
ระดบั 0.05 กล่าวคือ เพศที่แตกต่างกนัของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ส่งผลต่อระดบักระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะแตกต่างกนั รวมไปถงึสถานภาพทางครอบครวัทีแ่ตกต่างกนัของคนในกลุ่ม
เจเนอเรชัน่เอก็ซ ์จะท าใหก้ระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะแตกต่างกนั และระดบัการศกึษาทีไ่ม่
เท่ากนัของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์สง่ผลใหก้ระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะแตกต่างกนั  

ในขณะทีป่จัจยัดา้นอาชพี และปจัจยัทางดา้นระดบัรายไดไ้ม่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้
นาฬิกาอจัฉรยิะส าหรบัคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซอ์ย่างมนีัยส าคญัทีร่ะดบั 0.05  อย่างไรกต็าม เมื่อ
พจิารณาผลการวเิคราะหเ์ฉพาะปจัจยัทางดา้นระดบัรายได้ (Sig = 0.053) ซึง่เกนิระดบันัยส าคญั 0.05 
ไปเพยีงเลก็น้อย จงึอาจกล่าวไดว้่า หากปจัจยัทางดา้นระดบัรายไดท้ีน่ ามาทดสอบในการวจิยัเปลีย่นไป
เลก็น้อย ปจัจยัทางดา้นรายไดอ้าจเป็นอกีปจัจยัหน่ึงทีส่ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะ 
ซึง่คลา้ยคลงึกบัการศกึษาของ วรเมธ องักุลด ีและ สุดาพร กุณฑลบุตร (2562) ทีท่ าการศกึษาเรื่อง
ปจัจยัทีม่ผีลต่อคุณค่าการบรโิภคในการซือ้สมารต์วอตช ์ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า
ลกัษณะทัว่ไปของผู้ใช้สมาร์ตวอตช์ด้านอายุ และอาชพีที่แตกต่างกนัมผีลต่อคุณค่าทางการใช้งาน
แตกต่างกนั กล่าวคอื อายุและอาชพีทีแ่ตกต่างกนัมคีวามสมัพนัธต่์อคุณค่าการใชง้านต่างกนั และสง่ผล
ถงึโอกาสในการเลอืกตดัสนิใจซือ้สมารต์วอตชท์ี่แตกต่างกนัดว้ย 

ผลการวิเคราะหร์ะดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อนาฬิกา
อจัฉริยะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 องคป์ระกอบ 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด โดยมี
ค่าเฉลีย่ระดบัความส าคญัในระดบัมากทีส่ดุทุกองคป์ระกอบ ดา้นผลติภณัฑ ์( x = 4.4864, S.D. = 0.46897) 
ในล าดบัรองลงมาไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( x = 4.3783, S.D. = 0.59486) ล าดบัทีม่รีะดบั
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ความส าคญัถดัมาไดแ้ก่ ดา้นราคา ( x = 4.3269, S.D. = 0.65216) โดยล าดบัทีม่คี่าเฉลีย่น้อยสุดไดแ้ก่ 
ดา้นสง่เสรมิการตลาด ( x = 4.2420, S.D. = 0.54348) 
 ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้นเพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือนาฬิกาอจัฉริยะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์
  จากการการศกึษาวเิคราะห์ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มต่ีอกระบวนการตดัสนิใจซื้อ
นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์ โดยใชก้ารวเิคราะหถ์ดถอยพหุคูณ (Multiple Linear 
Regression) เพื่อทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 
4 องคป์ระกอบกบัตวัแปรตาม คอื กระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์
พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดโดยรวม สามารถอธบิายสาเหตุกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะ
ของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซไ์ดอ้ย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที ่0.05  อย่างไรกต็าม เมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้นพบว่า มปีจัจยัอสิระเพยีง 3 ตวั ทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนใน
กลุ่มเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ กล่าวคือ ปจัจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปจัจยัด้านราคา และปจัจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดเป็นตวัแปรทีส่ามารถอธบิายโอกาสในกระบวนการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอ
เรชัน่เอก็ซ์ได้ และเมื่อพจิารณางานวจิยัที่ท าการศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรส่วนประสมทาง
การตลาดและสนิค้าทีเ่กีย่วขอ้งกบัสุขภาพทีอ่ยู่ในรูปแบบอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส ์พบว่า ผลการศกึษา
ดงักล่าวสอดคล้องกบังานวจิยัของ บุษบา ช านาญศรายุทธ (2559) ที่ท าการศึกษาปจัจยัที่มอีทิธพิล
สง่ผลใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาขอ้มอืแฟชัน่ของผูบ้รโิภค Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดโดยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการให้บริการจากพนักงานขาย ด้านสื่อส่งเสริม
การตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการจูงใจดว้ยการส่งเสรมิการขาย มอีทิธพิลต่อมุมมองต่อ
เหตุผลในการตัดสนิใจซื้อนาฬิกาข้อมือแฟชัน่ อีกทัง้ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ
มุมมองต่อเหตุผลการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาขอ้มอืแฟชัน่มากกว่าปจัจยัคุณค่าตราสนิคา้ ดงันัน้ จงึกล่าวได้
ว่ากลุ่มผูป้ระกอบธุรกจิสนิคา้นาฬกิาควรใหค้วามส าคญัต่อการพจิารณาก าหนดปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของผลติภณัฑใ์หส้อดคลอ้งความตอ้งการของผูบ้รโิภค เนื่องจากมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้และบรกิารอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
ขอ้เสนอแนะจากการวิจยั 
  
 1. ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาความแตกต่างระหว่างกลุ่มปัจจยัประชากรศาสตรท่ี์มี
ต่อการตดัสินใจซ้ือนาฬิกาอจัฉริยะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์

ผลจากการวิจยั พบว่า ปจัจยัประชากรศาสตร์ในส่วนของ ปจัจยัเพศ สถานภาพครอบครวั 
ระดับการศึกษา เป็นปจัจัยที่มีความแตกต่างในการตัดสินใจซื้อนาฬิกาอัจฉริยะของคนในกลุ่ม 
เจเนอเรชัน่เอ็กซ์ ระหว่างกลุ่มปจัจยัประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนั กล่าวคือ เพศชายมีระดบัการ
ตดัสนิใจซือ้มากกว่าเพศหญงิอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 0.05 ในส่วนนี้ ผูว้จิยัจงึขอเสนอแนะว่า 
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญัในทางการตลาดในการออกแบบผลติภัณฑ์ หรือฟงัก์ชนัการใช้งานที่
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สอดคลอ้งกบัไลฟ์สไตลค์วามชื่นชอบของเพศชายในล าดบัสงูกว่าเพศหญงิ เพราะสามารถสรา้งโอกาสใน
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ไดด้กีว่า 

ในขณะที่กลุ่มผูท้ีม่สีถานภาพสมรส และสถานภาพโสด มรีะดบัการตดัสนิใจซื้อนาฬกิาอจัฉรยิะ 
ในระดบัสงูใกลเ้คยีงกนั แตกต่างจากกลุ่มทีม่สีถานภาพหย่ารา้ง หรอืเป็นหมา้ย โดยอาจเป็นผลมาจาก
ภาระหน้าทีข่องกลุ่มหย่ารา้งหรอืเป็นหมา้ยซึง่มคีวามแตกต่างจากกลุ่มที่มสีถานภาพอื่น ๆ ดงันัน้ จงึ
เหน็ว่าผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ทีม่สีถานภาพสมรสหรอืเป็นโสด เนื่องจากมแีนวโน้ม
ทีจ่ะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑน์าฬกิาอจัฉรยิะในระดบัสงูกว่า เช่น มกีารท าการส่งเสรมิการตลาดในส่วน
ผลติภณัฑ์ส าหรบัคู่สมรส เช่น การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายในวนัแห่งความรกั หรอื กจิกรรมการ
มอบนาฬิกาอจัฉริยะให้คนรกัแทนความห่วงใยต่อสุขภาพ ตลอดจนการสร้างฟงัก์ชนัการใช้งานที่
สนบัสนุนเพื่อใชใ้นการท างานซึง่สอดคลอ้งกบัการใชช้วีติประจ าวนัของผูม้สีถานภาพโสด ซึง่อาจมผีล
ต่อการกระตุน้ความตอ้งการซือ้สนิคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ 

ในส่วนของระดบัการศกึษาพบว่า กลุ่มที่มโีอกาสในการตดัสนิใจซื้อนาฬกิาอจัฉรยิะ จะเป็น
กลุ่มผูม้รีะดบัการศกึษาอนุปรญิญา – ปรญิญาโท ซึง่เป็นกลุ่มทีม่คีวามสนใจใชเ้ทคโนโลยแีละมคีวาม
เชี่ยวชาญในการใช้อุปกรณ์อ านวยความสะดวกที่เป็นอิเล็กทรอนิกส ์หากผู้ประกอบการท าการจดั
จ าหน่ายสนิคา้ในสถานทีท่ างานทีค่นในกลุ่มการศกึษาระดบันี้อยู่อาศยั จะสง่ผลใหเ้กดิความสนใจในตวั
สนิคา้หรอืผลติภณัฑไ์ดง้่ายยิง่ขึน้ เป็นตน้ 

2. ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีต่อนาฬิกาอจัฉริยะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์

จากผลการศึกษาวิจยัสรุปได้ว่าผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ให้ระดบัความส าคญัที่มีต่อ
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในระดบัมากทีสุ่ดในทุกองคป์ระกอบ กล่าวคอื ผูบ้รโิภคพจิารณาสนิคา้ 
ซึง่ในทีน่ี้คอืนาฬกิาอจัฉรยิะผ่านปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 องคป์ระกอบ ในระดบัมากทีสุ่ด 
แต่เมื่อพจิารณาโดยเปรยีบเทยีบกนัจะพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่าปจัจยัดา้นผลติภณัฑเ์ป็นปจัจยั
ทีม่รีะดบัความส าคญัสงูสดุ ในขณะทีป่จัจยัดา้นช่องทางการจดัท าหน่าย ปจัจยัดา้นราคา และปจัจยัดา้น
สง่เสรมิการตลาดจะมรีะดบัความส าคญัไล่ล าดบัลดหลัน่ลงมา 

และเมื่อพจิารณาในรายขอ้ค าถาม พบว่า ในสว่นปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญักับฟงัก์ชัน่ รูปแบบการใช้งานที่ตรงกับความต้องการในระดับสูงมากที่สุด ในขณะที่
ความส าคญัของความทนัสมยัและสะดวกต่อการใชง้านหรอืเชื่อมต่อกบัสมารท์โฟน และการรบัประกนั
สนิค้าและบรกิารหลงัการขายที่น่าเชื่อถือจากผู้ผลติและผู้แทนจ าหน่าย ก็พบว่ามรีะดบัความส าคญั
ระดบัสูงมากที่สุดเช่นเดียวกนั ดงันัน้ จึงเห็นว่าผู้ประกอบการควรให้ความส าคญัต่อการออกแบบ
ผลติภณัฑน์าฬิกาอจัฉรยิะให้มฟีงักช์นัการใช้งานทีส่อดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มลูกคา้ ขยาย
ขอบเขตความสะดวกต่อการใชง้าน เช่น พฒันาความเสถยีรของระบบเชื่อมต่ออุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกสอ์ื่น ๆ 
รวมถึงเพิม่ระยะเวลาการรบัประกนัสนิค้าให้ยาวนานและครอบคลุมการแก้ไขปญัหาการใช้งานทุก
รปูแบบ ตลอดจนพฒันาการใหบ้รกิารศนูยบ์รกิารหลงัการขายใหม้คีวามสะดวกสบายต่อผูใ้ชส้นิคา้มาก
ยิง่ขึน้ เป็นตน้ 
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ในขณะที่หากพจิารณาในส่วนปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ซึ่งมรีะดบัความส าคญัใน
ระดบัมากที่สุดเช่นเดยีวกนั พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัช่องทางการสัง่ซือ้สนิคา้ได้
หลายช่องทาง อาทเิช่น สัง่ซือ้ทางออนไลน์ หรอืหาซื้อไดจ้ากรา้นค้าใกลบ้้าน รวมไปถึงการมตีวัแทน
จ าหน่ายทีไ่ด้รบัการแต่งตัง้เพื่อจ าหน่ายสนิคา้อย่างเป็นทางการจากผูผ้ลติ และการมสีถานทีจ่ าหน่าย
ตัง้อยู่ในแหล่งที่ีสะดวกต่อการเดนิทาง มทีี่จอดรถเพยีงพอเพื่อการซื้อ ดงันัน้ ผู้ประกอบการจงึต้อง
ลงทุนเปิดช่องทางการจดัจ าหน่ายทัง้ในระบบออนไลน์ และออฟไลน์ กล่าวคอื ผูป้ระกอบการต้องขยาย
ความสามารถในการใหบ้รกิารแก่ผู้ใช้งานไดต้ัง้แต่กระบวนการสร้างการรบัรู ้การทดลองใช้ การน าเสนอ
ขาย ตลอดจนการให้บรกิารหลงัการขาย ในช่องทางออนไลน์ในทุกมติิ ไม่ว่าจะเป็นสื่อสงัคมออนไลน์ 
ตลาดกลางสนิคา้ออนไลน์ รวมไปถงึการมเีวบ็ไซตต์ดิต่อโดยตรงจากผูป้ระกอบการ รวมถงึ ในส่วนการ
เลอืกสถานที่จดัจ าหน่ายออฟไลน์ หรอืการขายแบบมหีน้าร้านต้องกระจายตวัแทนจ าหน่ายไปอย่าง
เพยีงพอทัว่ประเทศ มกีารควบคุมคุณภาพศนูยจ์ดัจ าหน่าย และบรกิาร ตลอดจนคุณภาพของพนักงาน
ใหม้มีาตรฐานเดยีวกนั และคดัเลอืกสถานทีจ่ดัจ าหน่ายทีอ่ านวยความสะดวกแก่กลุ่มลูกคา้ทัง้ในเรื่อง
ความสะดวกในการเขา้ถงึสถานที ่ทีจ่อดรถ ระบบรกัษาความปลอดภยั รวมไปถงึเป็นสถานทีท่ีก่ารให้
ความรูส้กึมรีะดบั ทนัสมยั และน่าเชื่อถอื เป็นตน้ 

เมื่อพจิารณาในสององค์ประกอบสุดท้ายของปจัจยัทางการตลาด (4Ps) พบว่า ปจัจยัด้าน
ราคา มรีะดบัความส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด ในล าดบัทีส่ามขององคป์ระกอบทัง้หมด และเมื่อพจิารณา
ในรายขอ้ค าถาม พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและการใชป้ระโยชน์มาก
ทีส่ดุ ดงันัน้ จงึเหน็ว่า เป็นหน้าทีข่องผูป้ระกอบการทีจ่ะจดับรหิารต้นทุนของสนิคา้ใหม้คีวามเหมาะสม
กบัคุณภาพและการใชป้ระโยชน์ กล่าวคอื ราคาของสนิค้าจะมรีาคาในระดบัใด ๆ กต็าม ต้องมคีวาม
สอดคลอ้งกบัระดบัของคุณภาพและประโยชน์ทีผู่บ้รโิภคพจิารณาว่าคุม้ค่าเมื่อเทยีบกบัตราผลิตภณัฑ์
อื่น ๆ ทัง้น้ี ในส่วนองค์ประกอบปจัจยัทางการตลาด (4Ps) ด้านสุดท้าย คอื ด้านส่งเสรมิการตลาด 
พบว่า ปจัจยัทีม่คีวามส าคญัสงูสดุไดแ้ก่ การใหข้อ้มลูของพนักงานขาย ณ จุดขายสนิคา้มคีวามชดัเจน 
ถูกต้อง ครบถ้วน และการมสีนิคา้ให้ลูกคา้ไดท้ดลองใชง้านก่อนตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ จงึเป็นหน้าที่ของ
การบริการจัดการภายในองค์กรของผู้ประกอบการ ในการฝึกอบรมพนักงานขายให้มีใจบริการ 
ตลอดจนมคีวามรู้ความเขา้ใจในสนิค้าและบรกิารอย่างครบถ้วนทุกมติิการใช้งาน มโีปรแกรมจ าลอง
ค าถามของผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซใ์หค้รอบคลุมความต้องการ รวมไปถงึ กระจายสนิค้า
ทดสอบไปในพืน้ทีต่่าง ๆ เพื่อสรา้งความรบัรูใ้นคุณค่าของตราสนิคา้ใหค้รอบคลุมทัว่ประเทศต่อไป 

3. ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนาฬิกาอจัฉริยะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์

จากการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด (4Ps) พบว่า ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นส่งเสรมิการตลาดเป็นปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์
ระหว่างปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์
ดงันัน้ ผูป้ระกอบการจงึควรใหค้วามส าคญัต่อการพฒันาผลติภณัฑ ์ซึง่ไดแ้ก่ นาฬกิาอจัฉรยิะ ใหม้ฟีงักช์นั
การใช้งาน รูปร่าง ความสวยงาม คงทนของผลิตภณัฑ์ให้เหนือกว่าคู่แข่งขนัในตลาด ตลอดจนวาง
ต าแหน่งเป้าหมายของผลติภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัการสรา้งภาพลกัษณ์ทางการตลาด เนื่องจากจะส่งผลต่อ



วารสารบรหิารธุรกจิเทคโนโลยมีหานคร | 137 

ปีที ่18 ฉบบัที ่1 (มกราคม – มถุินายน 2564) 

 

ความรบัรู้และการยอมรบัในคุณภาพของสนิค้าอนัเหมาะสมกบัราคาที่ลูกค้ายนิดทีี่จะจ่าย และใช้วิธกีาร
สง่เสรมิการตลาดอย่างเหมาะสม  

อย่างไรก็ตาม จากผลการทดสอบความสัมพันธ์ พบว่า ปจัจัยทางการตลาดทุกด้านมี
ความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อนาฬิกาอัจฉริยะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอ็กซ์โดยมี
ความสมัพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั แต่พบว่า ปจัจัยด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายกลบัไม่ได้มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์กล่าวคอื การตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคน
ในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ์เป็นผลมาจากปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดอื่น ๆ อกีสามด้าน และเมื่อเขา
ตดัสนิใจทีจ่ะซือ้แลว้การใชช้่องทางจดัจ าหน่ายทีส่ะดวกเหมาะสมเป็นเพยีงกระบวนการอ านายความสะดวก
และการสรา้งความพงึพอใจในการใชบ้รกิารของลกูคา้ แต่ไม่ไดเ้ป็นเหตุผลในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 

 

ขอ้เสนอแนะการท าวิจยัในครัง้ต่อไป 

 

1. การท าศกึษาวจิยัครัง้นี้เป็นจ ากดักลุ่มตวัอย่างเฉพาะคนในกลุ่มเจเนอเรชัน่เอก็ซ ์ซึง่ส่งผล
ท าใหผ้ลจากการศกึษาเป็นความคดิเหน็ของคนในกลุ่มทีจ่ ากดัเพราะช่วงอายุหนึ่งเท่านัน้ โดยผลจาก
การศึกษาไม่อาจสรุปโดยรวมถึงปจัจยัที่เกี่ยวขอ้งกบัการตัดสนิใจซื้อนาฬิกาอจัฉรยิะของประชากร
โดยทัว่ไปที่มอี านาจซื้อได้ ดงันัน้ เพื่อเป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลการตดัสนิใจซื้อนาฬิกาอจัฉรยิะให้
ครอบถ้วนยิ่งขึ้น การท าวิจยัในครัง้ต่อไปสามารถท าการศึกษากลุ่มตัวอย่างในช่วงอายุอื่น ๆ และ
สามารถน าผลการวจิยัมาพิจารณาเปรียบเทียบระยะคนในแต่ละช่วงอายุที่แตกต่างกนั เพื่อทดสอบ
ความเหมอืนหรอืแตกต่างของผลการวจิยัอนัจะน ามาสู่การวเิคราะห ์สงัเคราะหข์อ้มูลไดอ้ย่างครบถ้วน
ทุกมติใินอนาคต  

2. เพื่อใหเ้กดิการศกึษาปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้นาฬิกาอจัฉรยิะไดม้ากยิง่ขึน้ ผู้วจิยั
เห็นว่าควรศึกษาปจัจัยอื่น ๆ ที่อาจมีความสมัพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อนาฬิกาอัจฉริยะเพิ่มเติม 
เน่ืองจากตวัแปรสว่นประสมทางการตลาดสามารถอธบิายการตดัสนิใจซือ้นาฬกิาอจัฉรยิะของคนในกลุ่มเจเนอ
เรชัน่เอ็กซ์โดยรวมได้ร้อยละ 50.3 ซึ่งอีกร้อยละ 49.7 มาจากอิทธิพลของตัวแปรอื่น ๆ โดยอาจ
ท าการศกึษาปจัจยัเกีย่วกบัความภกัดต่ีอตราสนิคา้ หรอืความพงึพอใจในการใชส้นิคา้หรอืบรกิารเป็น
ตน้ ซึง่หากไดศ้กึษาปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ดงักล่าวของคนในกลุ่มน้ีไดอ้ย่างครบถ้วน จะ
เป็นการสรา้งความเขา้ใจในงานวชิาการดา้นบรหิารธุรกจิทีล่กึซึง้ต่อไป 
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