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ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ 
ของผู้บริโภคแต่ละกลุ่มเจนเนอเรช่ันในกรุงเทพมหานคร 1 

Factors influencing purchasing decisions of consumers from each generation in Bangkok.
ตรีทิพยนิภา ค่อมสิงห์2 

 
บทคัดย่อ 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อเปรียบเทียบขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ ในเร่ือง Sex 
(เพศ)  Age (อายุ) Occupation (อาชีพ) และIncome (รายได/้เดือน) มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 2) เพื่อศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) อนัไดแ้ก่ Product (สินคา้หรือบริการ)  Price (ราคา)  Promotion (การส่ือสาร
และการส่งเสริมทางการตลาด)  Place (ช่องทางการจดัจ าหน่าย)  People (บุคลากร)  Process (กระบวนการ)  
Physical Evidence (ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ และ 3) เพื่อเปรียบเทียบ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ในเร่ืองความถ่ีในการซ้ือก่ีคร้ัง/เดือน จ านวนเงินท่ีจ่าย/คร้ัง ช่วงระยะเวลาในการซ้ือ 
ประเภทของสินคา้ในการสั่งซ้ือ ช่องทางออนไลน์ในการสั่งซ้ือ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์  
ซ่ึงเป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยวิธีการวิจยัเชิงส ารวจ Survey  research) ดว้ยการ
ออกแบบสอบถามออนไลน์ (Google Form) จ านวน 400 ชุด และวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากโปรแกรมส าเร็จรูป  
เพื่ออธิบายถึงความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค
แต่ละกลุ่มเจนเนอเรชัน่ในกรุงเทพมหานคร นั้น 

ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 58.00 ช่วงอาย ุGen Y (27 – 42 ปี) 
ร้อยละ 44.50 พนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 34.70 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน อยู่ท่ี 10,000 - 30,000 บาท 
โดยมีผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่า มีภาพรวมในระดับ 
เห็นด้วยมากท่ีสุด เรียงตามล าดับคือ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.50 ด้านกระบวนการ 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.45 ด้านราคา ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36 ด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36  ด้าน
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 ด้านสินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29 และด้านบุคลากร ค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.13 ตามล าดับ และปัจจัยด้านพฤติกรรม พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับมาก เรียงตามล าดับคือ 
ดา้นความถ่ีในการซ้ือต่อเดือน ดา้นจ านวนเงินในการจ่าย ดา้นช่วงระยะเวลาในการซ้ือ ดา้นประเภทของสินคา้ 
และดา้นช่องทางออนไลน์ 

 

 
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มเจนเนอเรชัน่ 
ในกรุงเทพมหานคร 
2 นกัศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ 
คณะรัฐศาสตร์และคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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Abstract 
 This research aims to 1) compare demographic data regarding Sex, Age, Occupation, and Income 
with the decision-making process of purchasing products online, 2) investigate the influence of marketing 
mix factors (the 7Ps: Product, Price, Promotion, Place, People, Process, and Physical Evidence) on online 
purchasing decisions, and 3) compare consumer behaviors such as purchase frequency per month, amount 
spent per purchase, time intervals between purchases, types of products purchased, and online channels used 
for purchasing, regarding their impact on online purchasing decisions. 
 This is a quantitative research study utilizing a survey research method, conducted through the 
design of an online questionnaire (Google Form) with 400 respondents. The data collected was analyzed 
using statistical software to elucidate the relationship between variables and factors influencing online 
purchasing decisions among different generations of consumers in Bangkok. 
 The study found that the majority of respondents were female (58.00%), aged between 27 to 42 
years old (Gen Y), working in private companies (44.50%), and had an average monthly income ranging 
from 10,000 to 30,000 baht. 
 The analysis of the marketing mix factors (7Ps) revealed that the distribution channel had the 
highest level of agreement, with an average score of 4.50, followed by the process with an average score of 
4.45, price with an average score of 4.36, promotion with an average score of 4.36, physical evidence with 
an average score of 4.30, product with an average score of 4.29, and personnel with an average score of 
4.13, respectively. Regarding behavioral factors, the overall level was high, with the highest agreement 
observed in terms of purchase frequency per month, amount spent, time intervals between purchases, types 
of products purchased, and online channels used for purchasing. 
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ท่ีมาและความส าคัญของปัญหา 
 ในสังคมปัจจุบนัท่ีเต็มไปดว้ยเทคโนโลยีสารสนเทศและอินเทอร์เน็ตท่ีเป็นส่ือกลางในการส่ือสาร
และซ้ือขายสินค้าออนไลน์อย่างมีประสิทธิภาพ การใช้แอปพลิเคชันและแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีช่วย
เช่ือมโยงผูค้นทัว่โลกได้อย่างรวดเร็วและสามารถรองรับความตอ้งการทางการบริโภคของทุกช่วงวยั ได ้
จากการเปล่ียนแปลงในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีเพิ่มขึ้น เน่ืองจากสถานการณ์โควิด-19 ท่ีผ่านมา ท าให้เห็น
วา่ผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือสินคา้อยา่งสะดวกและรวดเร็ว โดยผา่นการใชเ้ทคโนโลยใีนการสั่งซ้ือออนไลน์
ท่ีช่วยเพิ่มความสะดวกสบายและเป็นอิสระต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ทั้งหมดน้ีเกิดขึ้นภายในเวลาไม่ก่ี
นาที โดยท่ีร่างกายไม่ตอ้งขยบัออกจากบา้นแลว้ เม่ือไลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป การค านึงถึงความ
ตอ้งการลูกคา้ และการมองโลกดว้ยมุมมองใหม่ ๆ เท่านั้น ท่ีจะช่วยให้องคก์รสามารถแข่งขนัและเติบโตได้
อย่างย ัง่ยืน ผูน้ าธุรกิจควรตอ้งปรับองคก์รให้มีความยืดหยุ่น เพื่อรับมือกบัการเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดในการ
แข่งขนัในตลาดออนไลน์ในอนาคต 
   จากผลส ารวจของ ETDA (เอ็ตดา้) ส ารวจเผยพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของคนไทยในปี 2565  
ท่ีผ่านมา พบว่าคนไทยใช้อินเทอร์เน็ตเฉล่ีย 7 ชั่วโมง 4 นาที/วนั โดยมีผูช้้อปป้ิงออนไลน์ 24.55% และ 
ดู Live Commerce 34.10% โดย Gen Y เป็นกลุ่มท่ีสนใจ Live Commerce มากท่ีสุด และ Gen Y ชอ้ปเส้ือผา้ 
รองเทา้ อุปกรณ์กีฬา เคร่ืองประดบั และเคร่ืองส าอาง  ส่วน Gen X เส้ือผา้ รองเทา้ อุปกรณ์กีฬา เคร่ืองประดบั 
และสินคา้อุปโภคบริโภค  และะ Gen Z ช้อปเส้ือผา้ รองเทา้ อุปกรณ์กีฬา เคร่ืองประดบั และเคร่ืองส าอาง 
และ Baby Boomers เลือกซ้ือสินคา้ประเภทอุปโภคบริโภคมากท่ีสุด รองลงมา อาหารแห้ง เป็นตน้  อีกทั้งคนไทย
ไดใ้ห้เหตุผลประกอบในการเลือกซ้ือออนไลน์เน่ืองจากราคาถูก, ความหลากหลายของสินคา้, แพลตฟอร์มง่าย, 
โปรโมชัน่, และค่าจดัส่ง โดยมีช่องทางยอดนิยม คือ e-Marketplace, Facebook, Website, LINE, Instagram, 
และ Twitter. จึงท าให้พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของคนไทยเปล่ียนแปลงไป และส่งผลในการท าธุรกิจ
หลายดา้น เช่น จากการสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีเพิ่มขึ้น ธุรกิจใดท่ีมีช่องทางออนไลน์จึงมีโอกาสรอดจากวิกฤต
โควิด-19 และจะเกิด "คู่แข่งทางการตลาด" ในภาคธุรกิจท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการสูงขึ้น ธุรกิจควรวางแผนวิเคราะห์และ
ใชก้ลยทุธ์ตอบโต ้เพื่อคงอยูใ่นตลาดไดอ้ยา่งย ัง่ยืน การบริหารงานและการตลาดท่ีดีเป็นส่ิงส าคญั (ETDA, 2022) 
 ดว้ยเหตุน้ี ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค เพื่อช่วย
ธุรกิจปรับตวัในยคุใหม่ การตลาดตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและปรับกลยทุธ์เพื่อเขา้ถึงลูกคา้
อยา่งมีประสิทธิภาพ การเขา้ใจลึกลงถึงกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมส าคญัส าหรับธุรกิจออนไลน์ในยุคใหม่
ท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วในวิถีชีวิตใหม่ของผูค้นใน (New Normal) ท่ีการปรับตวัเขา้กบัพฤติกรรม
และความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัส าคญัในการให้ธุรกิจจะอยู่รอดเติบโตในตลาดออนไลน์และ
แขง็แกร่งทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 
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ค าถามในการวิจัย 
1. ผูท่ี้มีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีการตดัสินใจแตกต่างกนัหรือไม่  
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์หรือไม่  
3. ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์แตกต่างกนัหรือไม่ 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อเปรียบเทียบขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
3. เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
 

4. สมมติฐานของการวิจัย 
1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
3. ปัจจยัดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั 

 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกีย่วข้องกบัการวิจัย 

การศึกษาเร่ืองเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม
เจนเนอเรชัน่ในกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารทางวิชาการ และงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง โดยมีสาระส าคญั ดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีดา้นการตดัสินใจซ้ือ  
2. แนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ 
3. แนวคิดและทฤษฎีดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
4. แนวคิดและทฤษฎีดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
5. แนวคิดและทฤษฎีดา้นขอ้มูลกลุ่มเจนเนอเรชัน่ 
6. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 
 
 
 

 



วารสารโครงการทวิปริญญาทางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ หนา้ 5 
 

 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคแต่ละกลุม่เจนเนอเรชัน่
ในกรุงเทพมหานคร” มีวิธีการวิจยั ดงัน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
  1.1 ประชากร คือ สมาชิกทุกหน่วยท่ีสนใจศึกษา ซ่ึงเป็นผูท่ี้อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร
ทั้งหมด จ านวน 5,494,932 คน (อา้งอิงจาก : ประกาศส านกัทะเบียนกลาง 2565) 
  1.2 กลุ่มตวัอย่าง คือ ตวัแทนส่วนหน่ึงของประชากรท่ีน ามาศึกษา ซ่ึงเป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้
ออนไลน์และเป็นผูท่ี้อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน คิดสัดส่วนโดยใช้สูตรการค านวณ
ของ Taro Yamane (1970) ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ดว้ยค่าความคลาดเคล่ือน 0.05 เม่ือแทนค่า
ในสูตรของ Taro Yamane แลว้ไดก้ลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1.เพศ   2.อาย ุ  3.อาชีพ  4.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

(Kotler, 1997) 

การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ 
1.การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัจากการซ้ือ  

(Kotler & Keller, 2016) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
1. Product (สินคา้หรือบริการ)      
2. Price (ราคา) 
3. Promotion (การส่งเสริมทางการตลาด)   
5. People (บุคลากร)     
6. Process (กระบวนการ)  
7. Physical Evidence (ส่ิงแวดลอ้มทากายภาพ)  

(Kotler, 1997) 
 
ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ 
1. ความถ่ีในการซ้ือ/เดือน 
2. จ านวนเงินท่ีจ่าย/คร้ัง 
3. ช่วงระยะเวลาในการซ้ือ 
4.  ประเภทของสินคา้ในการสั่งซ้ือ 
5. ช่องทางออนไลน์ในการสั่งซ้ือ 

(ดดัแปลงจาก : สุปัญญา ไชยชาญ, 2550) 
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2. ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั การศึกษาวิจยัน้ี ผูวิ้จยัมีตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ประกอบไปดว้ย 2 ปัจจยั 
 1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ แบ่งออกเป็น 4 ตวัแปรยอ่ย ไดแ้ก่ 
  1.1) เพศ 
  1.2) อาชีพ 

    1.3) อาย ุ
    1.4) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) แบ่งออกเป็น 7 ตวัแปรยอ่ย ไดแ้ก่ 
    2.1) ดา้นสินคา้หรือบริการ 
    2.2) ดา้นราคา 
    2.3) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
    2.4) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
    2.5) ดา้นบุคลากร 
    2.6) ดา้นกระบวนการ 
    2.7) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) แบ่งออกเป็น 7 ตวัแปรยอ่ย ไดแ้ก่ 
    3.1) ดา้นความถ่ีในการซ้ือ/เดือน 
    3.2) ดา้นจ านวนเงินท่ีจ่าย/คร้ัง 
    3.3) ดา้นช่วงระยะเวลาในการซ้ือ 
    3.4) ดา้นประเภทของสินคา้ในการสั่งซ้ือ 
    3.5) ดา้นช่องทางออนไลน์ในการสั่งซ้ือ 

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 
1) การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ แบ่งออกเป็น 4 ดา้น 

    1.1) ดา้นการรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ 
    1.2) ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
    1.3) ดา้นการประเมินผลทางเลือก 
    1.4) ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
    3.5) ดา้นพฤติกรรมหลงัจากการซ้ือ 
 
 
 



วารสารโครงการทวิปริญญาทางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ หนา้ 7 
 

 3. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  ผูว้ิจัยได้ทบทวนแนวความคิด  ทฤษฎี ผลงานวิจยั และวรรณกรรม        
ท่ีเก่ียวขอ้ง น ามาสู่การสร้างกรอบแนวคิด และสร้างแบบสอบถามใหเ้หมาะสมกบัการศึกษาในคร้ังน้ี ซ่ึงเป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากกลุ่มตวัอยา่ง ทั้งน้ีแบบทดสอบแบ่งออกเป็น 4 ส่วน รวมทั้งส้ิน 50 ค าถาม ดงัน้ี  

ส่วนท่ี  1 ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม เป็นค าถามเก่ียวกับข้อมูลของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม ซ่ึงเป็นค าถามปลายปิด ใหผู้ต้อบเลือกเพียงค าตอบเดียว จ านวน 4 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัตวัแปรตน้ (ตวัแปรอิสระ) ซ่ึงแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะเป็น
แบบสอบถามชนิดปลายปิด จ านวนทั้งส้ิน 31 ขอ้  โดยมีการแจกแจงรายละเอียดตวัแปรตน้ ดงัต่อไปน้ี 

 ส่วนท่ี 2.1 ตวัแปรตน้ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps)  จ านวน 21 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 2.2 ตวัแปรตน้ดา้นตวัแปรตน้ดา้นพฤติกรรม จ านวน 10 ขอ้ 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัตวัแปรตาม เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ มีลกัษณะของค าถามเป็นค าถามปลายปิด จ านวนทั้งส้ิน  15  ขอ้ 
ส่วนท่ี 4 ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม เป็นแบบสอบถามปลายเปิดเก่ียวกบัความ

คิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมหรืออ่ืน ๆ ท่ีสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบติังานไดดี้ยิง่ขึ้น 
โดยแบบสอบถามส่วนท่ี 2.1 และส่วนท่ี 3 แต่ละข้อค าถาม ได้ออกแบบสอบถามแบบ

มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s Scale   
 4. การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจยั 

4.1 หาความเท่ียงตรง (Validity) เป็นการสร้างแบบสอบถาม ใหมี้เน้ือหาสอดคลอ้ง กบัเอกสาร 
แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ท่ีไดจ้ากการตรวจสอบแลว้ให้เกิดความถูกตอ้งในเชิงของเน้ือหา 
(Content validity) เพื่อให้แบบสอบถามถูกตอ้งแม่นย  าและสอดคลอ้งของขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงคข์องงานวิจยั
คร้ังน้ีใหม้ากท่ีสุด ก่อนน าไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอยา่งจริง 

4.2 ความน่าเช่ือถือได้ (Reliability) หลงัจากปรับปรุงตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา
แล้วนั้น ผูว้ิจัยได้น าแบบสอบถามไปทดสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ  (Pilot test) กับกลุ่มทดสอบ      
จ านวน 30 คน โดยใช้เทคนิคการวดัความสอดคล้องของแบบสอบถาม  (Internal Consistency Method)       
ด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ  Cronbach’s Alpha ซ่ึงจะยอมรับการทดสอบเม่ือมีค่า  Alpha มากกว่าหรือ
เท่ากบั 0.7 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2557) เพื่อสามารถส่ือสารใหผู้ต้อบแบบสอบถามเขา้ใจตรงกนั 
 5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัได้ใช้แบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบคุณภาพ       
ในการเก็บขอ้มูลโดยท าการแจกแบบสอบถาม ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการเก็บขอ้มูลมี จ านวน 132 คน ซ่ึงจะ
ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

5.1 โดยผูวิ้จยัได้ท าการแจกแบบประเมินชุดจริงท่ีได้ตรวจสอบคุณภาพแล้วให้แก่กลุ่ม
ตวัอย่างผ่านกูเกิลฟอร์ม (Google Forms) ไปยงักลุ่มสังคมออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถาม เช่น กลุ่มไลน์ (Live) 
และเฟสบุ๊ค (Facebook) เป็นตน้ เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับน ามาวิเคราะห์ต่อไป 

5.2 ตรวจใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ก าหนด และน าคะแนนท่ีไดท้ าการวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทางสถิติ 
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6. การวิเคราะห์ข้อมูล  เม่ือเก็บรวบรวมข้อมูลได้ครบและมีการตรวจสอบความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถามทุกชุดเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัจะท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป  SPSS 
(Statistics Package for Social Sciences) เพื่อหาค่าสถิติและวิเคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 

1) วิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย 
1.1) การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง  ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดบัการศึกษา ประเภทบุคลากร ระยะเวลาในการท างาน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห ์คือ ความถี่ และร้อยละ 

1.2) วิเคราะหส่์วนประสมทางการตลาด (7Ps)  ทั้ง 7 ดา้น สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ 
คือ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

1.3) วิเคราะห์ดา้นพฤติกรรม ทั้ง 4 ดา้น สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ ความถ่ี ร้อย
ละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

1.4) วิเคราะหก์ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ ทั้ง 5 ดา้น สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ 
คือ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

การวดัระดับตัวแปรพิจารณาจากค่าเฉล่ียคะแนนผูต้อบแบบประเมิน  แล้วน าค่าเฉล่ีย
ดงักล่าวมาแปลผลกบัระดบัของคะแนนท่ีไดจ้ากการหาจ านวนชั้นท่ีเท่า ๆ กนั โดยการน าค่าคะแนนค าถาม 
ท่ีสูงท่ีสุดในแบบประเมินลบกบัค่าคะแนนท่ีนอ้ยท่ีสุดในแบบประเมิน และน ามาหารดว้ยจ านวนชั้น 
จากนั้นแบ่งกลุ่มออกเป็น 5 กลุ่ม ดงัน้ี 

ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 จดัอยูใ่นกลุ่มระดบัมากท่ีสุด  
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 จดัอยูใ่นกลุ่มระดบัมาก  
ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 จดัอยูใ่นกลุ่มระดบัปานกลาง  
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 จดัอยูใ่นกลุ่มระดบันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 จดัอยูใ่นกลุ่มระดบันอ้ยท่ีสุด 

2) การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้โดยใชส้ถิติ ก าหนดระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ (α) ณ ระดบั 0.05 ประกอบดว้ย  

2.1) การวิเคราะห์ผลทางสถิติแบบ Independent Sample t-Test และใช้สถิติ การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Anova : F-test) จ าแนกตามปัจจยั ดา้นประชากรศาสตร์  

2.2)  ท าการวิ เคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Linear Regression 
Analysis) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในรูปแบบ 4C’s ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือน ้าพริกของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  
 
 



วารสารโครงการทวิปริญญาทางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ หนา้ 9 
 

ผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มเจน
เนอเรชัน่ในกรุงเทพมหานคร สรุปผลการศึกษาได ้2 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 การสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา 
 1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 
ร้อยละ 58.00 มีช่วงอาย ุGen Y (27 – 42 ปี) ร้อยละ 44.50 เป็นพนกังานบริษทัเอกชน ร้อยละ 34.70 และมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน อยูท่ี่ 10,000 - 30,000 บาท 
 2. ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) พบว่า มี
ภาพรวมในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 ดา้น
กระบวนการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45 ดา้นราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.36 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 ดา้นสินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 และดา้นบุคลากร 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 ตามล าดบั 
 3. ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยด้านพฤติกรรมการซ้ือออนไลน์ของผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ พบว่า (1) ดา้นความถ่ีในการสั่งซ้ือ ส่วนใหญ่สั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ 3-5 คร้ัง/เดือน
(2) ดา้นจ านวนเงินท่ีจ่าย  เฉล่ียต่อคร้ังมากท่ีสุดคือ 500-1,000 บาท (3) ช่วงระยะเวลาการซ้ือ ส่วนใหญ่ซ้ือ
ในช่วงมีโปรโมชั่น (Flash Sale) (4) ประเภทสินค้าในการซ้ือ ส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผ้า/เคร่ืองแต่งกาย/
เคร่ืองประดบั (5) ช่องทางการสั่งซ้ือ : ส่วนใหญ่สั่งซ้ือผา่น Shopee ตามล าดบั 
 4. ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
ในกรุงเทพมหานคร พบว่า มีภาพรวมในระดบัเห็นดว้ยมาก เรียงตามล าดบัคือ ดา้นการประเมินทางเลือก
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 ด้านการตดัสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27 ด้านการคน้หาขอ้มูล ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.19  
ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 ดา้นการรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07  
 

ส่วนท่ี 2 การสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน  
1. ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พบว่า ภาพรวม เช่น เพศ,  อาชีพ, และรายได ้

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยเฉพาะการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ส่วนดา้นอายุ
ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2. ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พบว่า ภาพรวมทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  ดา้นสินคา้ 
และด้านบุคลากร มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

3. ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นพฤติกรรม พบว่า ภาพรวมและรายดา้น ไดแ้ก่ ความถ่ีในการซ้ือ
ต่อเดือน จ านวนเงินท่ีจ่ายต่อคร้ัง ช่วงระยะเวลาในการซ้ือ ประเภทของสินคา้ในการซ้ือ และช่องทางการสั่งซ้ือ  
มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 
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ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
 จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มเจนเนอเรชัน่
ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

1. ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญทางการตลาดให้เหมาะสมกับกลุ่มผูบ้ริโภค เช่นด้านการ
ประเมินผลทางเลือกในกลุ่มเพศ อาชีพ สถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัออกไป ดงันั้น ผูป้ระกอบการท่ีผลิต
หรือขายสินคา้ออนไลน์จึงควรใหค้วามส าคญัทางการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีนิยมบริโภคหรือ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ เช่น การเพิ่มรายการสินคา้ออนไลน์ให้มีความหลากหลายครอบคลุมกบัทุกกลุ่มอาย ุและ
มีการโฆษณาอธิบายขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ออนไลน์หรือความเป็นตวัตนของแบรนดไ์ดอ้ยา่งชดัเจน ครบถว้น 
เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถน าไปใชใ้นเปรียบเทียบขอ้มูลก่อนประเมินผลทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือ 

2. ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นการส่ือสาร ดา้นความสะดวกในการซ้ือของผูบ้ริโภค และ
ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์มากท่ีสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบการ
จึงควรให้ความส าคญัใน 3 ด้านน้ีเป็นพิเศษ เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกและตดัสินใจซ้ือได้ง่ายยิ่งขึ้น 
นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัดา้นการส่ือสาร ดา้นความสะดวกในการซ้ือของผูบ้ริโภค 
และดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค เน่ืองจากเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์รวม 

3. ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังต่อไป (1) ผูท่ี้สนใจท าการศึกษาวิจยัในหวัขอ้เก่ียวกบัสินคา้ออนไลน์
ควรศึกษาประชากรในภาคอ่ืนๆเพิ่มเติม พื่อท่ีจะไดท้ราบภาพรวมในระดบัประเทศไทย (2) การวิจยัเชิงปริมาณ
ใหข้อ้มูลพื้นฐานเก่ียวกบัสินคา้ออนไลน์ แต่ควรมีการศึกษาเชิงคุณภาพเพื่อคน้พบปัจจยัใหม่ (3) ศึกษาเพิ่มเติม
เก่ียวกบัสินคา้ออนไลน์เพื่อเขา้ใจจุดเด่น จุดดอ้ย และเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคชอบ (4) ศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภค
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์เพื่อปรับสูตรการตลาดและสร้างกลยทุธ์ใหม่ของผูป้ระกอบ/จ าหน่ายต่อไป 
 
บรรณานุกรม  
ETDA (เอ็ตดา้) หรือ ส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (สพธอ.) กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจ
 และสังคม (2565).  รายงานผลการส ารวจพฤติกรรมผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2565.  
Koltler, P. (1997). Marketing management: analysis, planning implement and Buyer  behavior   
 (The Millennium). New Jersey: Prentice – Hall. 
Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing Management (15th ed.). Pearson Education 
Thailand Creative & Design Center (TCDC) หรือ ศูนยส์ร้างสรรคก์ารออกแบบ (2565). หนงัสืออีบุ๊ก “Trend 2022 
 เจาะเทรนดโ์ลก: READY SET GO  
Yamane, T. (1973). Statistics: An Introductory Analysis. Tried edition. New York:  Harper and Row Publication. 
คณัสวรรณ อศัวจงรัก (2562). ปัจจยัก าหนดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ส าหรับของเด็กช่วงก่อนวยัเรียนของแม่ 
 เจเนอเรชนัวาย. กรุงเทพฯ: คณะนิเทศศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 
ณิชมน ศิริยงวฒันา (2563). ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอางและผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวผ่านช่องทาง
 ออนไลนใ์นประเทศไทย. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลยัมหิดล 
ดวงตา อ่อนเวียง (2565). พฤติกรรมผูบ้ริโภคและความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์. อาจารย ์ดร. มหาวิทยาลยั
 การจดัการและเทคโนโลยอีีสเทิร์น 



วารสารโครงการทวิปริญญาทางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ หนา้ 11 
 

นนัทิยา ผิวงาม, นนัทกาญจน์ เกิดมาลยั และ กาญจนาภรณ์ นิลจินดา (2565). ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
 สินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคแต่ละเจนเนอเรชัน่  : กรณีศึกษา มหาวิทยาลยัราชภฏัสกล. 
 สกลนคร: มหาวิทยาลยัราชภฏัสกล 
บุญสม รัศมีโชติ (2565). การซ้ือสินคา้ซ้าผ่านช่องทางการตลาดออนไลน์เว็บไซต์ Lazada ของผูบ้ริโภคใน
 จงัหวดัสมุทรสาคร. กรุงเทพฯ: อาจารยส์าขาวิชาการตลาด  คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัธนบุรี 
บุศรา พิยะกูล (2562).  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมผ่านช่องทางออนไลน์ของนิสิต
 นกัศึกษาปริญญาโทในเขตกรุงเทพมหานคร. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 
เบญจวรรณ ยศระวาส และ ดวงสมร รุ่งสวรรคโ์พธ์ิ (2565). ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางส่ือ
 สังคมออนไลน์ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา.  
 วารสารรัฐประศาสนศาสตร์ (มหาวิทยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา) 
ปณิธิ เสกสรรวิริยะ (2564). การเปิดรับการส่ือสารการตลาด ทศันคติต่อแอปพลิเคชนั ชอปปิงออนไลน์และ
 การตดัสินใจซ้ือเวชภณัฑท่ี์มิใช่ยาของผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ: คณะนิเทศศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 
ปัญญพฒัน์ เตชะศิริเชษฐ์ (2563). ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ออนไลน์ ตามแนวคิดการบริโภคอย่างย ัง่ยืน
 ของคนวยัทางานในกรุงเทพมหานคร. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลยัมหิดล 
ปุณณภา สายทองอินทร์ (2561).  การศึกษาทศันคติและพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ผ่าน
 ช่องทางออนไลน์ (ONLINE SHOPPING) ของผูสู้งอายุ: การจดัประเภทผูสู้งอายุ (SEGMENTATION OF 
 THE ELDERLY CONSUMER). กรุงเทพฯ: คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
เปรมกมล ปรีชาภรณ์ (2562). ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออาหาร
 สุนขัสาเร็จรูปผา่นช่องทางออนไลน์. กรุงเทพฯ: คณะการจดัการและการท่องเท่ียว มหาวิทยาลยับูรพา 
พชัรพร คาใส (2565). ปัจจัยการซ้ือสินค้าออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านค้าของผูบ้ริโภค. 
 กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลยัมหิดล 
มสัลิน ใจคุณ (2561). การยอมรับเทคโนโลย ีความไวว้างใจ และการตลาดผา่นสังคมออนไลน์มีผลต่อความตั้งใจซ้ือ
 สินคา้ผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก ไลฟ์ (Facebook LIVE) ของกลุ่มผูบ้ริโภค Generations X, Y, Z. กรุงเทพฯ: 
 มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลกรุงเทพ 
รชต พนัธุ์พูล (2565).ปัจจัยท่ีมีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ในจังหวดัลพบุรี. 
 วารสารวิทยาลยันครราชสีมา (สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์) 
วิระวลัย ์ลาภธนวรกุลชยั (2564). ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่านทางอีคอมเมิร์ซแพล็ตฟอร์ม
 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
สามารถ สิทธิมณี (2562). ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทาง Online: กรณีศึกษาจงัหวดัน่าน 
 และกรุงเทพมหานคร. กรุงเทพฯ: คณะศิลปศาสตร์  มหาวิทยาลยัเกริก 
สุปัญญา ไชยชาญ. (2550). แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค.  
 สืบคน้จากhttps://doctemple.wordpress.com/2017/01/23/บทท่ี-2-แนวคิด-ทฤษฎี-และงาน/ 
สุวฒัน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพลู. (2552). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. สืบคน้ 25 มีนาคม 2564.   
 สืบคน้จาก https://doctemple.wordpress.com/2021/03/25  
อาทิมา แป้นธญัญานนท ์(2565). ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
 บนช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคต่างเจนเนอเรชัน่. ปทุมธานี: มหาวิทยาลยัราชภฏัวไลยอลงกรณ์ 
 ในพระบรมราชูปถมัภ ์

https://doctemple.wordpress.com/2017/01/23/บทที่-2-
https://doctemple.wordpress.com/2021/03/25

