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บทคดัย่อ 
 

งานวิจัยนี้มีว ัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค               
ซรีสีว์ายไทย  และ เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 4P’s ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้า
จากซีรีส์วายของผู้บริโภค  ใช้รูปแบบการวิจัยเ ป็นการวิจัยเชิงปริมาณ  โดยใช้แนวคิด
ประชากรศาสตร ์ส่วนประสมทางการตลาด และ พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค เพื่อเป็น
เป็นกรอบการวจิยัครัง้นี้ โดยกลุ่มตวัอย่างคอืผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย จ านวน 400 คน ใชว้ธิกีารเลอืก
กลุ่มตวัอย่างตามสะดวก โดยการใช้แบบสอบถามอิเลกทรอนิกซ์เป็นเครื่องมือในงานวิจยั และ
วเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติพิืน้ฐาน  

ผลการวิจัยพบว่า  ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ ได้แก่  เพศ และ ระดับการศึกษา                   
ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคซีรีส์วายไทยแตกต่างกัน       
ในส่วนของ อายุ อาชีพ และรายได้ ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของ
ผู้บริโภคซีรีส์วายไทย ที่ไม่แตกต่างกัน ส าหรบั พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค            



 

 

ซรีสีว์ายไทย ดชันี ดา้นการรบัรูม้คี่าสูงทีสุ่ด โดยผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัความผูกพนั และ ความ
ตอ้งการตดิตามผลงานของนักแสดงเป็นปัจจยัหลกัในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้  นอกจากนี้ ผูบ้รโิภคยงั
แสดงความกระตือรอืร้นในการค้นหาข้อมูล และ มสี่วนร่วมในกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ เพื่อ
สนับสนุนสินค้าหรือบริการที่เกี่ยวข้องกบัซีรีส์วายที่ชื่นชอบ ในส่วนของ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 4P’s ทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของผู้บรโิภคซีรสีว์ายไทย  พบว่า ดา้น
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย อย่างมนียัส าคญัทางสถติทีร่ะดบั .05 

 

ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด, 4P, การตดัสินใจ, ซีรีสว์ายไทย 

 

Abstract 

 

The purpose of this research is to study the purchasing behavior of consumers.               
and to study the 4P's marketing mix factors that affect consumers' purchasing decisions 
from the Y series. The research model is quantitative research using the concept of 
demography. The market mix and purchasing decision behavior of consumers. As a 
framework for this research, The sample group is consumers of the Y Thai series. 400 
people use the method of selecting the sample according to their convenience. By us ing 
electronic questionnaires as a research tool and analyzing data using basic statistics.  

The results showed that demographic factors include different genders and 
education levels affect the purchasing decision behavior of consumers of the Y Thai series 
differently.  In terms of age, occupation and income, It affects the purchasing decision 
behavior of consumers in the Y Thai series.The perception index is the highest, with 
consumers valuing the bond and the need to follow the performance of the actors as the 
main factors in purchasing decisions.  in addition Consumers also show enthusiasm for 
searching for information and participate in various marketing activities to support products 
or services related to their favorite Y series. In terms of the 4P's marketing mix factors that 
affect the purchasing decision behavior of consumers in the Y Thai series.  It was found 
that in terms of price. Distribution channels and marketing promotion. It affects the 



 

 

purchasing decision behavior of consumers of the Y Thai series. Statistically significant at 
the .05 level  
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บทน า 
 

 ในยุคปัจจุบันที่โลกธุรกิจมีความผนัผวนสูงและการแข่งขนัรุนแรง การสร้างการรบัรู้ต่อ     
แบรนด์ (brand awareness) จึงนับเป็นปัจจยัส าคญัในการขบัเคลื่อนธุรกิจให้เติบโตอย่างยัง่ยนื 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในยุคดิจิทัลที่มีช่องทางการสื่อสารออนไลน์หลากหลาย การตลาดแบบ 
Influencer Marketing ได้รบัความนิยมอย่างแพร่หลาย เนื่องจากเป็นกลยุทธ์ที่สามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุดและสร้างความน่าเชื่อถือให้กับแบรนด์ (Rocket,2565) ดังนัน้       
นักการตลาดจงึนิยมใช้กลยุทธ์การตลาดโดยใช้พรเีซ็นเตอร์ที่มชีื่อเสยีง หรอืที่เรยีกว่า Celebrity 
Endorsement เป็นการน าบุคคลที่มชีื่อเสยีงมาเป็นตวัแทนในการส่งเสรมิและยนืยนัคุณภาพของ
สนิค้าหรอืบรกิาร โดยแบรนด์จะสื่อสารให้ผู้บรโิภคมองเหน็ว่าบุคคลดงักล่าวเป็นผู้ใช้สนิค้าจรงิ ๆ 
และมคีวามเชื่อมัน่ในคุณภาพของผลติภณัฑ์นัน้ ๆ การท าเช่นนี้จะช่วยสร้างภาพลกัษณ์ที่ดใีห้กบั  
แบรนด์และกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการทีจ่ะเป็นเจา้ของสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ เนื่องจากมี
ความเชื่อมโยงกบับุคคลทีต่นชื่นชอบ ซึ่งอาจส่งผลใหเ้กดิพฤตกิรรมการซื้อตามแบบอย่าง  และเพิม่
โอกาสในการทดลองใชผ้ลติภณัฑใ์หม่ ๆ อกีดว้ย (อรรถการ สตัยพาณิชย์ ,2562) 
 และ การศึกษางานวจิยัในครัง้นี้ชี้ให้เห็นว่าการใช้ดารานักแสดงจากซีรสี์วายเป็นพรเีซ็น
เตอร์สินค้าและบริการเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพในการดึงดูดความสนใจของ
ผู้บรโิภคกลุ่มเป้าหมายได้ โดยเฉพาะเมื่อผสานกับการใช้ช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ในการ
ส่งเสรมิการขาย ซึ่งบ่งชี้ว่าความสมัพนัธ์ระหว่างผูบ้รโิภคกบันักแสดงที่ชื่นชอบมสี่วนส าคญัในการ
ขบัเคลื่อนพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ 

ดงันัน้ ผู้วจิยัจึงเกิดความสนใจในการวจิยัเรื่อง”ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ที่
ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย” เป็นสิง่ทีม่คีวามส าคญัอย่างยิง่
ในบรบิทของการตลาดและการสร้างความสมัพนัธ์ระหว่างศลิปินกบัผู้บรโิภค ความเขา้ใจที่ลึกซึ้ง
เกีย่วกบัพฤตกิรรมเหล่านี้จะช่วยใหผู้ป้ระกอบการและนกัการตลาดสามารถออกแบบและด าเนินการ
กลยุทธ์ทีม่ปีระสทิธภิาพ ส่งผลใหส้ามารถสรา้งความสมัพนัธ์ทีย่ ัง่ยนืกบักลุ่มผูบ้รโิภคและสนับสนุน
การเตบิโตของอุตสาหกรรมซรียีว์ายไทยในระยะยาว 



 

 

 

วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1.เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย 

2.เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด4P’sที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากซรีสี์
วายของผูบ้รโิภค 

สมมติฐานงานวิจยั 

H 1 :ปัจจยัส่วนบุคคล 

เพศ ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค           
ซรีสีว์ายไทย 

อายุ ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค             
ซรีสีว์ายไทย 

ระดับการศึกษา ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย 

อาชีพ ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค          
ซรีสีว์ายไทย 

รายได้ ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค         
ซรีสีว์ายไทย 

H 2: ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 4P’s  

ดา้นผลติภณัฑ์ ( Product ) ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภค            
ซรีสีว์ายไทย 

ด้านราคา (Price)  ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค              
ซรีสีว์ายไทย 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) สง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของ
ผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย 

ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
สนิคา้ใน  ซรีสีว์ายของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย 

 

 



 

 

ขอบเขตการวิจยั 

1) ดา้นเน้ือหา 
ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้า รวมถึงปัจจัยที่สนับสนุนทาง
การตลาดใหเ้กดิเเรงจงูใจในการซือ้  
2) ดา้นประชากร 
ผู้ชมซีรีส์วายไทยที่มีประสบการณ์ในการซื้อสินค้า  การเห็นสินค้าในซีรีส์วายไทยที่
ออกอากาศในช่วงปี พ.ศ.2563 - 2567 
3) ดา้นพืน้ที ่ 
งานวจิยัเชงิปรมิาณ และ เกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ 
4) ดา้นระยะเวลา 
ระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มลูคอื เดอืนสงิหาคม ถงึ เดอืนตุลาคม 2567 

กรอบแนวความคิด 
ในการศึกษาวิจยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’sที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซื้อสนิค้าของผู้บรโิภคซีรสี์วายไทยกรอบแนวคดิในการท าวจิยั ได้มกี าหนดตวัแปรอิสระ
และตวัแปรตาม เพือ่เป็นเครื่องมอืในการด าเนินงานวจิยั และเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบ ดงันี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: พรชยั บุญเสยีงเพราะ (2566) 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1.เพศ 
2.อายุ 
3.ระดบัการศกึษา 
4.อาชพี 
5.รายไดเ้ฉลีย่ 
 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 
1.ดา้นผลติภณัฑ ์
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด 

ทีม่า: Kotler and Armstong, 2018 

 

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื้อสินค้าในซีรีส์

วายของผู้บริโภคซีรีสว์ายไทย 

1.ดา้นการรบัรู ้

2.ดา้นการคน้หาขอ้มลู 

3.ดา้นการประเมณิทางเลอืก 

4.ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 

5.ดา้นการประเมณิภายหลงัการใชง้าน 

Kotler (2006) 

 

 

ตวัแปรตาม 

ตวัแปรอิสระ 



 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

 

ในสงัคมปัจจุบนัมกีารเปิดรบัความหลากหลายทางเพศมากยิง่ขึน้ และอุตสาหกรรมซรีสีว์าย
มคีวามเข้าใจในเรื่องของความหลากหลาย ทศันคติเชิงบวกต่อความหลากหลายทางเพศ ส่งผล     
ท าใหไ้ดร้บักระแสตอบรบัทีด่ที ัง้ในแง่ของ ภาพลกัษณ์ของ  ซรีสีว์าย และ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที่
มตี่อซีรสี์วายไทย จงึท าให้นักการตลาดมองเหน็ช่องทางในการท าการตลาด ที่สามารถขบัเคลื่อน
ธุรกจิโดยการใช้กลยุทธ ต่างๆ เช่น การรบัรู้ต่อตราสนิค้า ผ่านโฆษนาแฝง หรอื การใช้บุคคลที่มี
ชื่อเสียงส่งผลให้ ผู้ชมรบัรู้ถึงตราสินค้าและ การน าเสนอ ตราสินค้าโดยมีความสอดคล้องต่อผู้
น าเสนอผลติภณัฑ์ เพื่อกระตุ้นท าให้เกดิ การซื้อ และส่งผลให้มกีารซื้อซ ้าของผู้บรโิภคในอนาคต 
ดงันัน้ ผู้วจิยัจงึเกดิความสนใจศกึษาเรื่องและสบืค้นงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งกบั ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 4P’s ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย โดยมแีนวคดิ
และ ทฤษฎเีกีย่วกบัดงันี้ 

แนวคิดเก่ียวกบัซีร่ีสว์ายไทย 

ความหมายของซีรีสว์าย 

ซรีสีว์ายคอืละครชุดทีม่เีผยแพร่ ทางสถานีโทรทศัน์ หรอื สือ่ออนไลน์เชงิพานิชยต์่างๆ โดย
เนื้อหาเกี่ยวกบัความสมัพนัธ์ หรอื ความรกัของ ชาย รกั ชาย เป็นหลกั จากการศกึษาเอกสารที่
เกีย่วขอ้งกบัซรีสีว์ายไทย ผูว้จิยัจงึขอน าเสนอดงันี้  

ซีรสี์วายเป็นละครชุดเรื่องราว ความสมัพนัธ์ของผู้ชายกับผู้ชายทัง้ในเรื่องความรกัและ
ความสมัพนัธ์ ค าว่า วาย (Y) ย่อมาจากค าว่า ยาโยอ ิ(Yayoi) เป็นวฒันธรรมของญี่ปุ่ นที่หมายถงึ 
ชายรกัชาย ซึ่งตวัละครหลกัจะแบ่งเป็น พระเอกขนายเอก ในการด าเนินเรื่อง ปัจจุบนั ซีรสี์วาย
ได้รบัความนิยมสูง ประเทศมไทยได้ผลติ Boy Love story ออกมามากมาย เนื่องจากภาพลกัษณ์ 
ของการกลุ่มบุคคลชายรกัชาย เปลีย่นไป สงัคมเริม่มแีนวโน้มทีจ่ะสามารถยอมรบัการมคีวามรกัใน
หมู่เพศเดยีวกนั (ฉตัรชยั พศิพล ,2565)  

ผู้บริโภคซีรีสว์ายไทย 

ผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย หรอื กลุ่มคนทีส่ามารถพลกัดนัจนก่อใหเ้กดิ Y-Economy “เศรษฐกจิ
ฉบบัวาย” สามารถแบ่งได้เป็น 3 กลุ่มได้ดงันี้ 1) New Adopter “ผู้ชมหน้าใหม่” ดูแค่เรื่องที่เป็น
กระแสหรอือาจแค่เรื่องเดยีว และอาจจะไม่ไดส้นใจทีจ่ะรบัชมเพิม่ 2) Core Watcher “ผูช้มตดิจอ” ดู
หลายเรื่อง และรอรบัชมเรื่องใหม่ๆเสมอ พรอ้มทัง้สามารถเชญิชวนบุคคลรอบขา้งเขา้มามสี่วนร่วม
ในการรบัชม 3) Fandom “ผู้ชมระดบัแม่ยก” บุคคลกลุ่มนี้คอืผู้ชมที่มคีวามทุ่มเทให้นักแสดงใน



 

 

ระดับสูง เนื่ องจากพฤติกรรมการรับชม จะมีการชมผ่าน ทัง้ช่องทาง สถานีโทรทัศน์ และ 
แพลตฟอร์มออนไลน์ ต่างๆเพื่อดนัยอดเข้าชมให้กบันักแสดงที่ชื่นชอบ มีส่วนช่วยในการสร้าง
กระแส เช่น การทวตีเพื่อใหซ้รีสีต์ดิเทรนดิ้งช่วยใหน้ักแสดงทีต่นชื่นชอบมชีื่อเสยีงหรอืเป็นที่สนใจ
ของแบรนด์สนิค้า ลูกค้าต่างๆ และผู้จดัมากขึ้น อกีทัง้บุคคลกลุ่มนี้ยงัเป็นก าลงัหลกัส าคญัในการ
สนับสนุนสินค้า หรือ ผลิตภัณฑ์ คอนเสิร์ต หากศินลลปินที่ตนชื่นชอบเป็นพรีเซ็นเตอร์               
(นริศรา สืบไพรศาล , 2563)  ในการวิจยันี้ ได้น าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์มาพิจารณาเพื่อ
ตรวจสอบอทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธพลต่อการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 

ปัจจยัต่างๆทีผู่บ้รโิภคใชพ้จิารณาในการเลอืกซื้อ ประกอบดว้ย 1) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
สถานการเป็นสมาชกิ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส รายไดอ้าชพี ระดบัการศกึษา 2) ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมนต่อผู้บริโภคประกอบด้วย       
ปัจจัยด้าน ราคา ( Price ) ปัจจัยด้าน พื้นที่ (Place) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  และ        
ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด(Promotion) ( แสงจนัทร์ ทบัสนีวล , 2557) ในการวจิยันี้ ได้น า
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ และ ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดมาพจิารณาเพื่อตรวจสอบ
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) หมายถงึ ความคดิ ความรูส้กึ การกระท า ของ 
ผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าและบริการ ประกอบด้วย 3 ส่วน ดงันี้ 1) การรบัรู้ของผู้บริโภค 
(Perception) หมายถึง การที่ผู้บรโิภคตอบสนองต่อตราสนิค้า ผ่านการรบัรู้ข้อมูลและสิง่กระตุ้น
ต่างๆ อันน าไปสู่พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 2) ทศันคติของผู้บริโภค (Attitude) หมายถึง การ
ประเมนิดา้นอารมณ์และความรูส้กึใน ภาพรวมของผูบ้รโิภคทีแ่บรนด์ซึ่งอาจเป็นไปไดท้ัง้ความรูส้กึ
เชงิบวกและเชงิลบ 3) พฤตกิรรมการซื้อผูบ้รโิภค (Purchase Behavior) หมายถงึ การตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้หรอืใชบ้รกิาร และแนวโน้มในการเลอืกตราอกีดว้ย (ปณชนก ฤทธโิสม,2563) 

แนวคิดเก่ียวกบัความคลัง่ไคร้และสนับสนุนศิลปิน 

ความคลัง่ไคล้ศลิปิน (Celebrity worship)  หมายถงึ   เจตคตหิรอืความรู้สกึที่บุคคลมตี่อ
ศลิปินที่ชื่นชอบในระดบัที่มาก จากการศกึษาของ (Maltby, Houran, and McCutcheon, 2002) 
ความคลัง่ไคลศ้ลิปินนี้ มลีกัษณะของการหมกมุ่นและเสพตดิ แบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ   คอื รูปแบบ
ที่ 1) ความชื่นชอบแบบสนใจใคร่รู้เพื่อความบนัเทิงและสงัคม (Entertainment-social celebrity 
worship) หมายถงึ การชื่นชอบศลิปินดาราโดยรบัรู้ว่าเป็นการชื่นชอบเพื่อความบนัเทงิมเีรื่องราว



 

 

ของศิลปินเป็นศูนย์กลางหรอืประเด็นที่ใช้พูดคุยกนัในสงัคมของผู้ที่มคีวามชื่นชอบแบบเดยีวกนั 
รูปแบบที่ 2) ความชื่นชอบแบบเข้มข้นผูกพันยึดติด ( Intense-personal  celebrity worship) 
หมายถงึ การหลงใหล เทดิทูนศลิปินดาราที่ชื่นชอบ สนใจใคร่รู่เกี่ยวชวีติส่วนตวัของศลิปินดารา    
มกีารเชื่อมโยงตนเองเขา้กบัศลิปินทีช่ื่นชอบ และรูส้กึใกลช้ดิผูกพนัเหมอืนเป็นตนใกลต้วั (ศรินิทร์  
ตนัตเิมธ และ อรญัญาตุย้คมัภรี ์, 2561) 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิาร (Marketing Mix) หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดที่
สามารถ ควบคุมได ้เป็นกจิกรรมในการผสมผสานเครื่องมอืเพื่อตอบสนองความต้องการและสร้าง
ความพงึพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ( Kotler, 2555       
อา้งถงึใน เพช็ราภรณ์ ชชัวาลชาญชนกจิ, 2561) ผูว้จิยั จงึน าแนวคดิดงักล่าวเป็นแกนในการศกึษา
ปัจจยัทีม่อีทิธผิลอทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย 

 

ระเบียบการวิจยั 

 

งานวิจัยครัง้นี้ เป็นเชิงประมาณ (Quantitative research) โดยใช้วิธีการแบบส ารวจ 
(Research) โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมสีง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทยโดยมนีกัแสดงซรีสีว์ายเป็น
ผูน้ าเสนอหรอื พรเีซน็เตอร ์โดยประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื ผูท้ีช่ื่นชอบนกัแสดงซรีสีว์ายและเคย
เขา้ร่วมกจิกรรม สง่เสรมิการตลาดทีม่นีกัแสดงซรีสีว์ายเป็นพรเีซนเตอร์ และซือ้สนิคา้ ภายในช่วงปี 
2563  ถงึ ปี 2567 โดยเลอืกกลุ่ม ตวัอย่างด้วยวธิกีารสุ่ม แบบไม่ค านึงถงึความน่าจะเป็น (Non-
Probability Sampling) ชนิดการสุ่ม ตวัอย่างตามสะดวก(Convenience Sampling) จ านวนไม่น้อย
กว่า 400 คน และน าขอ้มลูเชงิปรมิาณมาวเิคราะหด์ว้ยสถติ ิการวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา น าเสนอ
แจกแจงความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน โดยมี
ระดบันัยสาคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยการวเิคราะห์ทางสถติดิ้วยวธิคี่าสถติกิารวเิคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดยีว และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู  

 
 
 



 

 

ผลการวิจยั 

 

1) ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร์  พบว่า เพศ และ ระดบัการศึกษา 
ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ  ส่วน อายุ อาชพี และรายได้    
ไม่มผีลอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั.05 ในการวเิคราะห์พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของ
ผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย ทัง้ 5 ดา้น 1) ดา้นการรบัรู ้  2) การคน้หาขอ้มลู 3) ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
4) การตดัสนิใจใชบ้รกิาร และ 5) การประเมนิหลงัการใชบ้รกิาร พบว่า ดา้นการรบัรูม้คี่าสูงสุด โดย
ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัความผูกพนั และ ความต้องการตดิตามผลงานของนักแสดงเป็นปัจจยั
หลกัในการตดัสนิใจซื้อสนิค้า  นอกจากนี้ ผู้บรโิภคยงัแสดงความกระตอืรอืร้นในการค้นหาข้อมูล 
และ มสี่วนร่วมในกจิกรรมทางการตลาดต่างๆ เพื่อสนับสนุนสนิค้าหรอืบรกิารที่เกี่ยวขอ้งกบัซีรสี์
วายทีช่ื่นชอบ 

2) ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด4P’s ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย 

จากการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าของผู้บรโิภคซีรสี์วายไทย  พบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญัระหว่างราคา และ คุณภาพของ
สนิคา้ โดยต้องการใหร้าคาสอดคลอ้งกบัคุณภาพเพื่อความคุ้มค่าทีไ่ด้รบั  นอกจากนี้ ช่องทางการ          
จดัจ าหน่ายทีเ่อื้อใหผู้บ้รโิภคสามารถเลอืกซื้อสนิคา้ไดด้ว้ยตนเอง ณ จุดขาย  ส่งผลให้ผูบ้รโิภคเกดิ
ความใกลช้ดิกบัสนิคา้และบรกิาร สามารถเพิม่โอกาสในการตดัสนิใจซื้อ  ยิง่ไปกว่านัน้การส่งเสรมิ
การตลาดโดยการมอบของสมนาคุณหรอืของแถม  ยงัเป็นปัจจยัส าคญัทีก่ระตุ้นใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าได้มากขึ้น  สรุปได้ว่า ปัจจยัด้านราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด      
มคีวามสมัพนัธ์อย่างมนีัยส าคญัต่อพฤติกรรมการซื้อสนิค้าของผู้บรโิภคซีรสี์วายไทย ส่วนปัจจยั  
ด้านผลิตภัณฑ์ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคซีรีส์วายไทย อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทีร่ะดบั .05 

 

 

 

 

 



 

 

อภิปรายผลการวิจยั 

 

การศกึษาวจิยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’sที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทยสามารถอภปิรายผลตามวตัถุประสงคไ์ดด้งันี้ 

5.2.1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของผู้บรโิภค   
ซรีสีว์ายไทย  

จากการศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของ
ผู้บริโภคซีรีส์วายไทย พบว่า เพศ และ ระดบัการศึกษา ที่แตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมของ
ผู้บรโิภคท าให้เกดิการซื้อสนิค้าจากซีรสี์วายไทยไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั
นยัส าคญั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฐติมิา หงษ์อร่าม (2566) กลุ่มทีช่ื่นชอบคู่จิน้นกัแสดงซีรสี ์
Y ทีม่ปัีจจยัประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้มคีวาม
ตัง้ใจซื้อ การสื่อสารแบบปากต่อปากบนอนิเตอรเ์น็ต(eWOM) “Electronic Word-of-Mout” และการ
เข้าร่วมกิจกรรม fandom ในการซื้อสนิค้าประเภท Low involvement ของผู้ที่ชื่นชอบคู่จิ้น หรอื 
นักแสดงซีรสี์ Yที่แตกต่างกนั และพบว่าปัจจยัการส่งเสรมิการตลาดนัน้ ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อ
สนิค้ามากที่สุด ในขณะที่ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อการสื่อสารแบบปากต่อปากบน
อนิเทอรเ์น็ต (eWOM) มากทีสุ่ด  

5.2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’sทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของ
ผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย 

จากการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’sที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าของผู้บรโิภคซีรสี์วายไทยพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านการช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

โดย ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัเห็นด้วยมากโดยเฉพาะเรื่อง 
การซื้อผลิตภัณฑ์ที่ราคาสมเหตุสมผลเมื่อเทียบกับคุณภาพ สอดคล้องกับงานวิจัยของ              
วรางคณา รุ่งเรอืง และ ชลลดา สจัจานิตย ์(2567) พบว่า ความเหมาะสมทางดา้นราคา ทีม่อีทิธพิล
ต่อการตัง้ใจซื้อซ้้าบตัรคอนเสริต์ ของศลิปิน และ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฉัตรขยั พศิพล (2565) 
ปัจจยัทางดา้นราคา มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกรบัชมซรีสีว์ายของผูบ้รโิภค ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัเห็นด้วยมากโดยเฉพาะเรื่อง การเลือกซื้อ
ผลติภณัฑ์ที่ถูกน าเสนอโดยนักแสดงซีรี่ย์วาย ณ จุดขายด้วยตนเองได้ สอดคล้องกบังานวจิยัของ



 

 

ประสทิธ ์เผยกลิน่ (2567) ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
สิ้นค้าของของผู้บรโิภค ด้านการส่งเสรมิการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัเหน็
ด้วยมากโดยเฉพาะเรื่อง ผลิตภัณฑ์ที่ถูกน าเสนอโดยนักแสดงซีรี่ย์วายเมื่อมีการแจกของแถม 
สอดคล้องกบังานวจิยัของ กฤตตฤณ ใจสุดา (2563) การใช้คูปอง การขายควบ การให้ของแถม   
การใชโ้ปรแกรมเพิม่ความถี่ การใหร้างวลั การลดราคา การใชผู้ท้รง อทิธพิลบนสื่อสงัคมออนไลน์ 
กลุ่มตวัอย่างมสีง่ผลต่อการตดัสนิใจการเลอืกซือ้เบเกอรีข่องผูบ้รโิภคผ่านช่องทางเฟซบุ๊กในประเทศ
ไทย  

 

ข้อเสนอแนะ 

 

ขอ้เสนอแนะทัว่ไป 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผูป้ระกอบการควรเน้นท าการตลาดโดยมสีิง่ตอบแทน หรอื ของ
สมนาคุณ เพื่อส่งเสริมการตลาดและกระตุ้นการซื้อสิ้นค้าของผู้บริโภค เนื่ องจาก ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่สนใจเรื่อง ผลติภณัฑ์ที่ถูกน าเสนอโดยนักแสดงซีรสีว์ายเมื่อมกีารแจกของ
แถม ทัง้นี้จะสามารถเพิม่ประสทิธิภาพในการขายได้ดีขึ้น และสามารถสร้างความสมัพนัธ์ที่ดตี่อ
ผูบ้รโิภคไดอ้กีดว้ย 

ขอ้เสนอแนะเพือ่การวจิยัครัง้ต่อไป 

1) ควรศกึษาปัจจยัทางการตลาด 7P’s เพื่อใหเ้ขา้ใจกระบวนการทางการตลาดทีส่่งผลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของผูบ้รโิภค ซรีสีว์ายไทยในปัจจุบนัและเขา้ใจถงึความต้องการที่
เพิม่ขึน้ของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย 

2) ควรมกีารศกึษาวจิยัในเชงิคุณภาพ เช่น การสมัภาษณ์เชงิลกึกบัผูป้ระกอบการ ซรีสีว์าย
ไทย และ ผู้บรโิภคกลุ่มเป้าหมายเพื่อใหไ้ด้ขอ้มูลเชงิลกึเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
สง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคซรีสีว์ายไทย 

3) ควรมกีารศกึษาวจิยัเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคซรีสี ์ประเภทอื่นๆดว้ย เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัทางการตลาดที่
มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคในอุตสาหกรรมละครชุดไดม้ากขึน้ 
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