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งานนิพนธ์ฉบบัน้ีสาํเร็จลงไดด้ว้ยความกรุณาจาก ดร.ชลธิชา มธุรเมธา อาจารยท่ี์ปรึกษา
หลกั ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วม ท่ีกรุณาใหค้าํปรึกษาแนะนาํแนวทางท่ีถูกตอ้ง 
ตลอดจนแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความละเอียดถ่ีถว้นและ เอาใจใส่ดว้ยดีเสมอมา ผูว้ิจยัรู้สึก
ซาบซ้ึงเป็นอยา่งยิง่ จึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบพระคุณ ดร.ปิยพจน ์ตุลาชม ผูป้ระกอบกิจการโรงเรียนพฒันาปัญญาวฒัน์ 
หลกัสูตรจินตคณิต สมาร์ทเบรน และหลกัสูตรกีฬาเทควนัโด สาขาวฒันานคร สาขาอรัญประเทศ 
จงัหวดัสระแกว้ ท่ีกรุณาใหค้วามรู้ ใหค้าํปรึกษา ตรวจแกไ้ข และวิจารณ์ผลงาน ทาํใหง้านวิจยั            
มีความสมบูรณ์ยิง่ข้ึน และผูท้รงคุณวุฒิทุกท่านท่ีใหค้วามอนุเคราะห์ในการตรวจสอบ รวมทั้ง               
ใหค้าํแนะนาํแกไ้ขเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัใหมี้คุณภาพ นอกจากน้ี ยงัไดรั้บความอนุเคราะห์              
จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีใหค้วามร่วมมือเป็นอยา่งดีในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลท่ีใชใ้นการวิจยั ทาํให ้            
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ในการศึกษา ใหค้วามรัก ความห่วงใย และเป็นกาํลงัใจท่ีดีเสมอมา จนทาํให ้การวิจยัคร้ังน้ีสาํเร็จ
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บูรพาจารย ์และผูมี้พระคุณทุกท่านทั้งในอดีตและปัจจุบนั ท่ีทาํใหข้า้พเจา้เป็นผูมี้การศึกษา และ
ประสบความสาํเร็จมาจนตราบเท่าทุกวนัน้ี 
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 จิดาภา ตุลาชม: การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค         
กลุ่ม Gen Y: กรณีศึกษา ธุรกิจแฟรนไชส์ สมาร์ท เบรน ในจงัหวดัสระแกว้ (THE MARKETING 
OF BUSINESS OF EDUCATION THAT RESPONDS THE DEMANDS OF CONSUMER 
GROUPS GEN Y: A CASE STUDY OF SMART BRAIN FRANCISEE IN SAKAEO 
PROVINCE)  คณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ์: ชลธิชา มธุรเมธา, Ph.D., ธีทตั ตรีศิริโชติ, DBA., 
87 หนา้. ปี พ.ศ. 2559.   
 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง       
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y  และเปรียบเทียบการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูป้กครองท่ีเป็นผูบ้ริโภค
กลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้ จาํนวน 380 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม
การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y วิเคราะห์ขอ้มูล
โดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอร์ ค่าสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์การทาํนายพหุคูณ แบบขั้นบนัได และการวิเคราะห์
ความแปรปรวน แบบจาํแนกทางเดียว 
 ผลการวิจยัพบวา่ 1. คุณลกัษณะของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ 
ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้ ส่วนใหญ่เป็น Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29 ปี) รองลงมา
เป็น Gen Y กลุ่มบน (อาย ุ30-34 ปี) และ Gen Y วยัรุ่น (อาย ุ15-24 ปี) มีนอ้ยท่ีสุด 2. การตลาด        
ของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ส่วนใหญ่เห็นวา่ ควรใช้
การออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย รองลงมาคือ การออกแบบผลิตภณัฑ ์
และควรใชก้ารสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด ตามลาํดบั 3. คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y 
ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั ท่ีสามารถพยากรณ์การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีช่างเลือก และผูบ้ริโภค         
กลุ่ม Gen Y ท่ีมีความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีโดยสามารถพยากรณ์ ไดร้้อยละ 46 และ                     
4. การเปรียบเทียบการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
จาํแนกตามผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในแต่ละกลุ่ม  พบวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y  มีความคิดเห็นต่อ
การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ   
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 JIDAPA TULACHOM: MARKETING OF EDUCATION BUSINESS TO RESPOND 
TO THE NEEDS OF GEN Y CONSUMERS, A CASE STUDY OF SMART BRAIN 
FRANCHISE BUSINESS IN SA KAEO PROVINCE. THESIS ADVISORS: CHONTICHA 
MATHURAMAYTHA, PH.D., TEETUT TRESIRICHOD, PH.D. 87 P. 2016. 
 
 The study attempts to study marketing of education business to respond to the needs of 
Gen Y consumers, and to compare marketing of education business to respond to the needs of 
Gen Y consumers. The subjects in this study were 380 parents of Gen Y consumers whilst 
questionnaire asking about marketing of education business to respond to the needs of Gen Y 
consumers was the research tool. Computer software program was utilized to analyze the data and 
the statistics to analyze the data including frequency, percentage, average, standard deviation, 
Stepwise Multiple Regression Analysis and One Way ANOVA.  
 The findings reveal that 1) The study on the personal factors of Gen Y consumers in Sa 
Kaeo Province found that  the majority of subjects were lower Gen Y (age of 25-29), then the 
lower rank went to upper Gen Y (age of 30-34), and teenager Gen Y (age of 15-24), respectively; 
2) The study on marketing of education business responding to the needs of Gen Y consumers 
shows that the majority of the subjects thought that place for distribution and after-sales service 
should be utilized, then the ranks were designing the products, establishing the brand, marketing, 
respectively, 3) Distinguish characteristics of Gen Y consumers that business sector should 
emphasize to predict the market of education business to respond the needs of Gen Y consumers 
involving choosey, flexible to technology at the percentage of 46, and 4) When comparing 
marketing of education business to respond to the needs of Gen Y consumers classifying by sub-
groups of Gen Y consumers, it was found that Gen Y consumers expressed their thought toward 
marketing of education business to respond to the needs of Gen Y consumers  with no statistically 
significant level.  
 



สารบัญ 
 
 หนา้
บทคดัยอ่ภาษาไทย................................................................................................................ ง 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ........................................................................................................... จ 
สารบญั.................................................................................................................................. ฉ
สารบญัตาราง........................................................................................................................ ช
สารบญัภาพ...........................................................................................................................   ฌ
บทท่ี 
   1   บทนาํ............................................................................................................................ 1 

 ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา................................................................ 1 
 วตัถุประสงคข์องการวิจยั...................................................................................... 3
 สมมติฐานของการวิจยั.......................................................................................... 3 
 กรอบแนวคิดในการวิจยั........................................................................................ 3 
 ขอบเขตของการวิจยั.............................................................................................. 4
 ประโยชนท่ี์คาดว่าจะไดรั้บ................................................................................... 6 
 นิยามศพัทเ์ฉพาะ................................................................................................... 6

   2   เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง..................................................................................... 9
 ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y.............................................................................................. 9 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดของธุรกิจการศึกษา...................................... 16 
 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง................................................................................................. 26

   3   วิธีดาํเนินการวิจยั........................................................................................................... 31
 วิธีการท่ีใชศึ้กษา.................................................................................................... 31 
 กลุ่มประชากร........................................................................................................ 31
 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง............................................................................................ 31
 เคร่ืองมือวิจยั การสร้างเคร่ืองมือวิจยั และคุณภาพของเคร่ืองมือวิจยั..................... 32 
 วิธีการรวบรวมขอ้มูล............................................................................................. 35 
 การวิเคราะห์ขอ้มูล................................................................................................ 35

   4   ผลการวิจยั..................................................................................................................... 37 
 สญัลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล.................................................................... 37 



ฉ 

สารบัญ (ต่อ) 
 
บทท่ี หนา้
   4 ลาํดบัขั้นตอนในการเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล.................................................. 37 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล............................................................................................ 38 
   5   สรุปผล อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ.......................................................................... 53

 สรุปผล.................................................................................................................. 53 
 อภิปรายผล............................................................................................................ 54 
 ขอ้เสนอแนะ.......................................................................................................... 56 

บรรณานุกรม......................................................................................................................... 58
ภาคผนวก.............................................................................................................................. 61 
       ภาคผนวก ก.................................................................................................................... 62
       ภาคผนวก ข.................................................................................................................... 67 
       ภาคผนวก ค.................................................................................................................... 72 
       ภาคผนวก ง.................................................................................................................... 80
ประวติัยอ่ผูว้ิจยั...................................................................................................................... 87 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ช 

สารบัญตาราง 
   

ตารางท่ี  หนา้ 
     4-1 ขอ้มูลผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้....................................................... 38

 4-2 ขอ้มูลการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค             
กลุ่ม Gen Y ดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ.์............................................................... 

39 

 4-3 ขอ้มูลการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค            
กลุ่ม Gen Y ดา้นการสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด.......................................... 

40 

 4-4 ขอ้มูลการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค            
กลุ่ม Gen Y ดา้นการออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย...... 

41 

 4-5 ขอ้มูลการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค            
กลุ่ม Gen Y............................................................................................................. 

43 

 4-6 ขอ้มูลคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม  Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั             
ดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลยี.......................................................................... 

43 

 4-7 ขอ้มูลคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม  Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั             
ดา้นชอบมีสงัคม...................................................................................................... 

44 

 4-8 ขอ้มูลคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม  Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั             
ดา้นตดัสินใจบนขอ้มูล............................................................................................ 

45 

4-9 ขอ้มูลคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั             
ดา้นช่างเลือก........................................................................................................... 

46 

 4-10 ขอ้มูลคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั........... 47 
 4-11 การตรวจสอบตวัแปรคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรให้

ความสาํคญั ท่ีเขา้สู่การพยากรณ์............................................................................. 
47 

 4-12 ค่าสรุปตวัแบบสมการถดถอย................................................................................. 48 
 4-13 การวิเคราะห์ความแปรปรวนของคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย  

ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั................................................................................ 
49 

 4-14 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของคุณลกัษณะเด่นของกลุม่ Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจ     
ควรใหค้วามสาํคญั.................................................................................................. 

50 

 
 



ซ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
   

ตารางท่ี  หนา้ 
 4-15 ผลการวิเคราะห์อาํนาจพยากรณ์ของคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย  

ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั ท่ีมีต่อการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y................................................................... 

51 

 4-16 การทดสอบสมมติฐาน............................................................................................ 52
 ข-1 ผลการวิเคราะห์ความเท่ียง (Validity) ของแบบสอบถามการตลาดของธุรกิจ

การศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y (ส่วนท่ี 1).............. 
68 

 ข-2 ผลการวิเคราะห์ความเท่ียง (Validity) ของแบบสอบถามการตลาดของธุรกิจ
การศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y (ส่วนท่ี 2).............. 

69 

 ข-3 ผลการวิเคราะห์ความเท่ียง (Validity) ของแบบสอบถามการตลาดของธุรกิจ
การศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y (ส่วนท่ี 3).............. 

70 

 ข-4 ผลการวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามการตลาดของธุรกิจ
การศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y (ส่วนท่ี 2).............. 

71 

 ข-5 ผลการวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามคุณลกัษณะเด่นของ
กลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั (ส่วนท่ี 3).................................... 

71 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฌ 

สารบัญภาพ 
   

ภาพท่ี  หนา้ 
1-1 กรอบแนวคิดในการวิจยั......................................................................................... 4

 



 
 

บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 กลุ่ม Generation Y หรือ Gen Y หรือ Millennial Generation หรือ Generation M            
(Gen M) เป็นกลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงปี 1981-2000 ซ่ึงเป็นช่วงท่ีโลกไดเ้ขา้สู่ยคุสารสนเทศ ปัจจุบนั 
คนกลุ่มน้ีมีอาย ุ15-34 ปี ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีถือเป็นกลุ่มท่ีมีกาํลงัซ้ือสูงและเม่ือผนวกเขา้กบัอิทธิพล
ของเทคโนโลยดิีจิตอล ทาํใหพ้วกเขามีความตอ้งการและคาดหวงัสูงกวา่กลุ่มท่ีเกิดก่อนหนา้            
การเติบโตของบริษทัประเภท Startup (การทาํธุรกิจท่ีเจา้ของธุรกิจเป็นผูเ้ร่ิมลงมือทาํตั้งแต่ขั้นตอน
แรกไปจนขยายตวัใหใ้หญ่) ทัว่โลกท่ีพยายามตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่ม Gen Y ในทุกมิติ  
ทั้งสินคา้และบริการ ยิง่ทาํใหผู้บ้ริโภคกลุ่มน้ีรู้ดีวา่ตวัเอง มีอาํนาจการต่อรองอยูใ่นมือ ธุรกิจต่าง ๆ 
ควรเร่งใหค้วามสาํคญักบักลุ่ม Gen Y เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในปัจจุบนั                
และมีแนวโนม้วา่จะยงัคงมีขนาดใหญ่กว่าเจเนอเรชัน่อ่ืน ๆ ในอนาคตอีกดว้ย โดยปัจจุบนั ผูบ้ริโภค
กลุ่ม Gen Y ทัว่โลกมีกวา่ 2 พนัลา้นคน คิดเป็นสัดส่วนท่ีใหญ่ท่ีสุดราว 30% ของประชากรโลก 
ถึงแมว้า่จะเทียบกนัท่ีช่วงเวลาเกิด กลุ่ม Gen Y กย็งัมีขนาดประชากรใหญ่กว่าเจเนอเรชัน่ก่อนหนา้ 
คือ Generation X หรือ Gen X ท่ีเกิดระหว่างปี 1996 ถึง 1980 และ Baby Boomers ท่ีเกิดระหว่าง         
ปี 1946 ถึง 1965 และเน่ืองจากอตัราการเกิดของประชากรทัว่โลกเร่ิมจะชะลอตวัลง ทาํให ้Gen Y  
มีแนวโนม้ท่ีจะเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มท่ีใหญ่ท่ีสุดต่อไป ทั้งน้ี Gen Y ไทยกมี็แนวโนม้ท่ีคลา้ยคลึง                
กบัทัว่โลกคือ คิดเป็นราว 28% ของประชากรในประเทศ และดว้ยอตัราการเกิดท่ีอยูใ่นระดบัตํ่า           
มาเป็นเวลานาน จึงเป็นท่ีแน่นอนแลว้วา่ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในไทยเม่ือเทียบกบั                
เจเนอเรชัน่อ่ืน ๆ คนกลุ่มน้ี มกัมีรายไดสู้งทั้งท่ียงัอยูใ่นวยัหนุ่มสาว และมีแนวโนม้ท่ีจะมีอตัรา           
การใชจ่้ายสูงเม่ือเทียบกบัคนรุ่นก่อน ตลาดผูบ้ริโภคหนุ่มสาวเหล่าน้ีจึงเป็นโอกาสท่ีสาํคญัของ
ธุรกิจสินคา้อุปโภคบริโภค เม่ือคาํนึงถึงขนาดและศกัยภาพในการใชจ่้ายดว้ยศกัยภาพของตลาด
ดงักล่าวขา้งตน้เพ่ือใหธุ้รกิจ กา้วนาํเกมการแข่งขนัท่ีทวีความดุเดือด จึงจาํเป็นตอ้งทาํความเขา้ใจ
คุณลกัษณะเด่น 5 ขอ้ของ Gen Y ก่อนนาํมาประยกุตใ์หเ้ขา้กบัโมเดลธุรกิจท่ีมีอยู ่จากผลสาํรวจ
ตลาดผูบ้ริโภคในไทย พบวา่ คุณลกัษณะเด่น 5 ขอ้ของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรให้
ความสาํคญั ไดแ้ก่ มีความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีชอบมีสงัคม ตดัสินใจบนขอ้มูล ช่างเลือก  
และ มีความรู้ทางการเงินโดยคุณลกัษณะทั้ง 5 ขอ้ดงักล่าวมีแนวโนม้ท่ีจะติดตวัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 
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ไปตลอดทุกช่วงอาย ุภาคธุรกิจจึงควรนาํมาปรับใชเ้พ่ือหากลยทุธ์ท่ีเหมาะสมหากตอ้งการประสบ
ความสาํเร็จกบักลุ่มเป้าหมายน้ีในระยะยาว ธุรกิจบางประเภทอาจมีผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนอง
กลุ่ม Gen Y ไทยไดท้นัที เช่น สินคา้ IT ขณะท่ีธุรกิจบางประเภท เช่น บริการทางการเงินและ           
ภาคการบริการ อาจตอ้งเตรียมความพร้อมล่วงหนา้เพือ่เผชิญกบัโอกาสและความทา้ทายเม่ืออุปสงค์
ต่อสินคา้และบริการของกลุ่ม Gen Y จะสูงข้ึนในอีกไม่ก่ีสิบปีขา้งหนา้ แต่ไม่วา่จะเป็นกรณีใด 
ธุรกิจจะตอ้ง “พลิกโฉม” โมเดลธุรกิจของตนเพ่ือใหอ้ยูใ่นเกมการแข่งขนัในตลาดผูบ้ริโภค               
กลุ่มใหม่น้ีได ้(ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2557) 

ศูนยวิ์จยักสิกรไทย (2556) มองวา่ ธุรกิจการศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และทกัษะท่ีน่าสนใจ
สาํหรับการลงทุนในรูปแบบแฟรนไชส์ท่ียงัคงสามารถเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ืองท่ามกลาง                      
ความไม่แน่นอนของสภาวะเศรษฐกิจไทยในปี 2557 ไดแ้ก่ แฟรนไชส์ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
และแฟรนไชส์ธุรกิจสถาบนัสอนภาษาต่างชาติ เน่ืองจากยงัมีความตอ้งการในตลาดอยา่งต่อเน่ือง
จากการสอบแข่งขนัเขา้ศึกษาต่อในระดบัมหาวิทยาลยัของนกัเรียนและการเปิด AEC ซ่ึงจะเห็น          
ไดว้่า ผูป้ระกอบการแฟรนไชส์ธุรกิจการศึกษาเพ่ือเสริมความรู้และทกัษะทั้งสองกลุ่มดงักล่าว         
ไดมี้การปรับกลยทุธ์ไม่วา่จะเป็นการมุ่งเนน้คุณภาพของผูส้อน การปรับหลกัสูตร การนาํ
เทคโนโลยมีาใชใ้นการเรียนการสอน รวมถึงการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปแบบต่าง ๆ            
เพ่ือรองรับการแข่งขนัท่ีสูงข้ึน และตอบสนองต่อพฤติกรรมและความตอ้งการของผูเ้รียน                       
ท่ีเปล่ียนแปลงไป  และเพ่ือดึงดูดลูกคา้กลุ่ม Gen Y ผูป้ระกอบการจึงตอ้งเขา้ใจทั้งความคิด                 
ความสนใจ ทศันคติ ค่านิยม และวิถีชีวิตของลูกคา้กลุ่ม Gen Y ใหลึ้กซ้ึง เพ่ือตอบสนองผูบ้ริโภค
กลุ่มน้ี รวมทั้งตอ้งมี การปรับเปล่ียนโมเดลธุรกิจหรือสร้างแนวทางการดาํเนินธุรกิจ เพ่ือสร้าง 
ความไดเ้ปรียบดา้นการแข่งขนัในการเจาะตลาดกลุ่ม Gen Y  

จากแนวคิดและเหตุปัจจยัดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาการตลาด          
ของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y: กรณีศึกษา ธุรกิจ                
แฟรนไชส์ สมาร์ท เบรน ในจงัหวดัสระแกว้ ซ่ึงผลการวิจยัดงักล่าวจะเป็นประโยชนต่์อการพฒันา
องคก์รใหมี้ความพร้อมในการดาํเนินธุรกิจการศึกษาและสามารถสร้างความสาํเร็จใหก้บัองคก์รได้
อยา่งมัน่คงและยัง่ยนืต่อไป 
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วตัถุประสงค์ของการวจิัย  
1. เพ่ือศึกษาการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค       

กลุ่ม Gen Y 
2. เพ่ือเปรียบเทียบการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ              

ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y   
 
สมมติฐานของการวจิัย 
 1.  การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y         
มีความแตกต่างกนั 
 2.  คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั มีผลต่อการตลาด
ของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 
กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 การวิจยัการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม  
Gen Y: กรณีศึกษา ธุรกิจแฟรนไชส์ สมาร์ท เบรน ในจงัหวดัสระแกว้ ผูว้ิจยัไดก้าํหนดกรอบ
แนวคิดในการวิจยัจากองคค์วามรู้ท่ีไดจ้ากการรวบรวมและศึกษาเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
รวมทั้งแนวคิดทฤษฎีของผูรู้้  นกัธุรกิจ และผูเ้ช่ียวชาญดา้นการบริหารธุรกิจมาประยกุตก์บั 
แนวคิดส่วนประสมการตลาดของฟิลลิป คอตเลอร์ (Phillip Kotler) ซ่ึงผูว้ิจยัใชเ้ป็นแนวทาง
การศึกษาสามารถแสดงดงัภาพท่ี 1-1 
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ตวัแปรต้น ตวัแปรตาม 
คุณลกัษณะของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไดแ้ก่ 
1. Gen Y กลุ่มบน (อาย ุ30-34 ปี)  
2. Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29 ปี) 
3. Gen Y วยัรุ่น (อาย ุ15-24 ปี) 
จาํแนกกลุ่ม Gen Y ตามการวิจยัของธนาคาร
ไทยพาณิชย ์จาํกดั (มหาชน) (2557) 

การตลาดของธุรกิจการศึกษา                    
ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
กลุ่ม Gen Y ไดแ้ก่ 
1. การออกแบบผลิตภณัฑ ์
2. การสร้างแบรนดแ์ละการทาํ

การตลาด  
3. การออกแบบช่องทางการจดั

จาํหน่าย และบริการหลงัการขาย 
(ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2557) 

  

คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย               
ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั ไดแ้ก่  

1. มีความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี 
2. ชอบมีสงัคม  
3. ตดัสินใจบนขอ้มูล  
4. ช่างเลือก 

(ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2557) 

 

 
ภาพท่ี 1-1  กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
ขอบเขตของการวจิัย 

ขอบเขตของการวจิยั มีดงัน้ี 
ขั้นตอนท่ี 1 การศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y              

ทั้งต่างประเทศและในประเทศ มีขอบเขตของการวิจยั ดงัน้ี 
1.  แหล่งขอ้มูล ประกอบดว้ย 
 เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ทั้งต่างประเทศและในประเทศ  
2.  ตวัแปรท่ีศึกษา คือ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไดแ้ก่ 1. Gen Y กลุ่มบน (อาย ุ30-34 ปี)  

2.  Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29 ปี) และ 3. Gen Y วยัรุ่น (อาย ุ15-24 ปี) 
 ขั้นตอนท่ี 2 การศึกษาคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรให้
ความสาํคญั ไดแ้ก่ 1. มีความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี2. ชอบมีสงัคม 3.  ตดัสินใจบนขอ้มูล               
และ 4.  ช่างเลือก มีขอบเขตของการวิจยั ดงัน้ี 
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1.  แหล่งขอ้มูล ประกอบดว้ย 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจ 

ควรใหค้วามสาํคญั ทั้งต่างประเทศและในประเทศ 
2.  ตวัแปรท่ีศึกษา คือ คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรให้

ความสาํคญั ไดแ้ก่ 1. มีความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี2. ชอบมีสงัคม 3. ตดัสินใจบนขอ้มูล             
และ 4. ช่างเลือก  

ขั้นตอนท่ี 3 การศึกษาการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ 
ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไดแ้ก่ 1. การออกแบบผลิตภณัฑ ์2. การสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด 
และ 3. การออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย มีขอบเขตของการวิจยั ดงัน้ี 

1.  แหล่งขอ้มูล ประกอบดว้ย 
 เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาดตามคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม 
Gen Y ทั้งต่างประเทศและในประเทศ 

2. ตวัแปรท่ีศึกษา คือ การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ 
ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไดแ้ก่ 1.  การออกแบบผลิตภณัฑ ์2. การสร้างแบรนดแ์ละการทาํ
การตลาด และ 3.  การออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย  
 ขั้นตอนท่ี 4 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์การตลาดของธุรกิจการศึกษา                     
ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y และคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย          
ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั มีขอบเขตของการวิจยั ดงัน้ี 

1. แหล่งขอ้มูล ประกอบดว้ย 
1.1  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้ (ซ่ึงไม่

ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน)  
  1.2  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้             
จาํนวน 380 คน (การวิจยัคร้ังน้ีมีจาํนวนประชากรท่ีไม่แน่นอน ผูว้ิจยัจึงทาํการคาํนวณหาขนาด 
กลุ่มตวัอยา่งโดยกาํหนดใหส้ดัส่วนของประชากรเท่ากบั .45 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และยอมให้
มีความคลาดเคล่ือนได ้5%) 

2.  ตวัแปรท่ีศึกษา คือ การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y และคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั 
 
 
 



6 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวจิัย  
1. ทาํใหไ้ดอ้งคค์วามรู้ใหม่เก่ียวกบัการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง 

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y  และคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจ 
ควรใหค้วามสาํคญั 

2. ไดข้อ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบัการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ 
ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางในการตดัสินใจจดัทาํแผนกลยทุธ์ขององคก์รท่ี
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 
 3.  สามารถนาํองคค์วามรู้ท่ีไดจ้ากการวิจยัไปประยกุตใ์ชส้าํหรับผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืน ๆ    
ต่อไป 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

การตลาดของธุรกิจการศึกษา หมายถึง การตลาดของธุรกิจแฟรนไชส์ สมาร์ท เบรน          
ในจงัหวดัสระแกว้ ท่ีจดัการศึกษาสาํหรับนกัเรียนท่ีเรียนอยูใ่นระดบัการศึกษาขั้นพ้ืนฐาน             
(ชั้นประถมศึกษาปีท่ี 1 ถึง 6) ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไดแ้ก่                 
1.  การออกแบบผลิตภณัฑ ์2.  การสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด และ 3.  การออกแบบช่องทาง
การจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย  

การออกแบบผลิตภณัฑ ์หมายถึง การออกแบบผลิตภณัฑท์างการศึกษาท่ีตอบสนอง 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค Gen Y ประกอบดว้ย 1.  ควรออกแบบผลิตภณัฑอ์ยา่งพิถีพิถนั เพ่ือให้
ตรงหรือเหนือความคาดหมายของ Gen Y 2.  ควรออกแบบผลิตภณัฑโ์ดยคาํนึงถึงผูบ้ริโภค          
เป็นสาํคญั 3.  ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค                            
4.  ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะเด่นและแตกต่างกบัผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั 5.  ควรนาํเสนอ
ผลิตภณัฑท่ี์ใหป้ระโยชน์สูงสุดกบัผูบ้ริโภค 6.  ควรนาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ท่ียงัไม่มีผูใ้ดนาํเสนอ            
ในตลาดมาก่อนหรือเป็นแนวคิดใหม่ท่ีผูบ้ริโภคอาจยงัคาดไม่ถึง และ 7.  ควรพฒันาผลิตภณัฑเ์ดิม 
ท่ีมีอยู ่เพ่ือใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน
กวา่เดิม 

การสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด หมายถึง ธุรกิจทางการศึกษาท่ีใชก้ารสร้างแบรนด์
และการทาํการตลาดโดยใชก้ารส่ือสารช่องทางใหม่ ๆ สาํหรับลูกคา้ Gen Y ประกอบดว้ย               
1. ควรนาํเสนอธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์โฆษณาออนไลน์ เครือข่ายสงัคมออนไลน์ วิดีโอ
ออนไลน ์แอพพลิเคชัน่บนมือถือ และบลอ็ก 2. ควรเลือกใชผู้น้าํเสนอท่ีมีอิทธิพลในกลุ่ม Gen Y  
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ในการนาํเสนอผลิตภณัฑ ์3. ควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจ โดยการใหเ้หตุผลวา่ ดีอยา่งไร มีประโยชน์
ต่อผูบ้ริโภคอยา่งไร และแตกต่างจากคนอ่ืนอยา่งไร 4. ควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจท่ีใหค้วามสาํคญั
กบัคุณค่าทางดา้นจิตใจ โดยทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้ว่าเป็นบุคคลพิเศษกวา่คนอ่ืน 5. ควรสร้างแบรนด์
และทาํการตลาด ดว้ยการทาํธุรกิจเพ่ือสงัคม ประเทศชาติ และส่ิงแวดลอ้ม 6. ควรสร้างแบรนด ์           
และทาํการตลาดท่ีเนน้การนาํเสนอภาพลกัษณ์ท่ีดีและประสบการณ์ของธุรกิจ 7. ควรสร้างแบรนด์
และทาํการตลาดโดยสร้างความน่าเช่ือถือของธุรกิจ ดว้ยการมีมาตรฐานรับรอง   
 การออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย หมายถึง ธุรกิจการศึกษา         
ท่ีใชก้ารออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย สาํหรับลูกคา้ Gen Y 
ประกอบดว้ย 1.  ควรสร้างความประทบัใจคร้ังแรกท่ีทาํใหลู้กคา้รู้สึกเชิงบวก และตอ้งตอกย ํ้า                
ใหค้วามประทบัใจนั้นมีอยูอ่ยา่งต่อเน่ือง 2.  ควรออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการ                    
ท่ีสะดวกรวดเร็วตลอดขั้นตอนการซ้ือสินคา้ 3.  ควรเนน้การทาํการตลาดผา่นส่ือดิจิตอล                     
4.  ควรมีช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการ ทั้งการซ้ือในร้านและออนไลน ์5.  ควรใชก้ารส่ือสาร
ทางการตลาดผา่นส่ือดิจิตอล ร่วมกบัส่ือโฆษณาแบบเดิม เช่น การโฆษณาทางวิทย ุโทรทศัน ์           
แผน่พบั ใบปลิว เป็นตน้ 6.  การบริการหลงัการขายท่ีตอ้งเขา้ถึงไดง่้ายตลอดเวลา ผา่นช่องทาง                
ท่ีสะดวก เช่น Line และเวบ็แชท เป็นตน้ 
 ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y หมายถึง กลุ่มผูป้กครองนกัเรียนในจงัหวดัสระแกว้ ท่ีเกิดใน 
ช่วงปี 1981-2000 ซ่ึงเป็นช่วงท่ีโลกไดเ้ขา้สู่ยคุสารสนเทศและเป็นวยัท่ีเพ่ิงเร่ิมเขา้สู่วยัทาํงาน 
ประกอบดว้ย 1.  Gen Y กลุ่มบน (อาย ุ30-34 ปี) 2.  Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29 ปี) 3. Gen Y วยัรุ่น 
(อาย ุ15-24 ปี) 
 คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y หมายถึง คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ในประเทศ
ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั ไดแ้ก่ 1. มีความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี2. ชอบมีสงัคม                   
3. ตดัสินใจบนขอ้มูล และ 4. ช่างเลือก  
 ความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีหมายถึง ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีมีคุณลกัษณะส่วนบุคคล 
ท่ีนิยมการส่ือสารผา่นอีเมล ์เทคโนโลยบีนมือถือ อินเทอร์เน็ต และส่ือออนไลน ์ใชค้อมพิวเตอร์
และอินเทอร์เน็ตในชีวิตประจาํวนั ชอบใชชี้วิตในการทาํงานและชีวิตส่วนตวับนอุปกรณ์ท่ีมีจอภาพ 
และมีความคุน้เคยและหลงใหลในเทคโนโลย ี
 ชอบมีสังคม ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีมีคุณลกัษณะส่วนบุคคลท่ีชอบแชร์
ประสบการณ์ส่วนตวั เร่ืองราวท่ีตวัเองสนใจ หรือพูดคุยกบัเพ่ือนผา่นทางอินเทอร์เน็ต ชอบ 
การทาํงานเป็นทีม ใหค้วามสาํคญักบัการมีวงสงัคมในท่ีทาํงาน และเรียนรู้งานจากการแบ่งปัน
ความรู้ระหว่างหวัหนา้และเพ่ือนร่วมงาน 
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 ตดัสินใจบนขอ้มูล ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีมีคุณลกัษณะส่วนบุคคลท่ีใชข้อ้มูล          
ในการพิจารณาเปรียบเทียบเพื่อหาทางเลือกท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด มีความชาํนาญในการ
เลือกซ้ือสินคา้ เน่ืองจากสามารถพิจารณาเปรียบเทียบเพ่ือเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพได ้และชอบศึกษา
ขอ้มูลสินคา้จาก “อินเทอร์เน็ต” หรือ “โซเชียลมีเดีย” ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
 ช่างเลือก ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีมีคุณลกัษณะส่วนบุคคลท่ีเลือกสรรสินคา้และ
บริการท่ีมีคุณภาพและเป็นไปตามท่ีตอ้งการเท่านั้น เลือกซ้ือสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการและไม่ซํ้ าแบบใคร เลือกซ้ือสินคา้ท่ีแสดงใหเ้ห็นสไตลแ์ละตวัตนของตนเอง ขั้นตอน           
การซ้ือสินคา้ท่ีไม่ยุง่ยากซบัซอ้น สะดวก และรวดเร็ว เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพและ
มาตรฐาน เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีการทาํการตลาดแบบจริงใจ ตรงไปตรงมา และเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีการ
ดาํเนินธุรกิจอยา่งมีจริยธรรม  



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวจิัยท่ีเก่ียวข้อง 

 
การวิจยัเร่ือง การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค           

กลุ่ม Gen Y: กรณีศึกษา ธุรกิจแฟรนไชส์ สมาร์ท เบรน ในจงัหวดัสระแกว้ ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้
แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 

1. ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดของธุรกิจการศึกษา 

2.1   การตลาดสาํหรับธุรกิจการศึกษา 
2.2   การออกแบบผลิตภณัฑ ์
2.3   การสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด 
2.4   การออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย 

3. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
ผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y 

ความหมายและคุณลกัษณะของ Gen Y 
ความหมายของ Gen Y 
กานตพ์ชิชา เก่งการช่าง (2556) กล่าววา่ กลุ่มคนท่ีอยูใ่นเจนเนอเรชัน่วายคือ กลุ่มคน        

ท่ีเกิดตั้งแต่ ปี ค.ศ. 1977-1992 (พ.ศ.2520-2535) ประชากรกลุ่มน้ีกาํลงัจะเป็นอตัรากาํลงัหรือ
ทรัพยากรบุคคลท่ีสาํคญัขององคก์รต่าง ๆ ในยคุปัจจุบนัและอนาคตอนัใกล ้

โจเอล สไตน ์(Stein, 2013) ไดเ้ขียนบทความในไทม ์แมกกาซีน โดยใหค้วามหมายของ 
Generation Millennials วา่หมายถึง กลุ่มคนท่ีเกิดระหวา่งปี 1980-2000 

ธนาคารไทยพาณิชย ์(2557) กล่าววา่ Generation Y (Gen Y) คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเกิด
ระหว่างปี 1981 ถึง 2000 สาํหรับผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ของไทยสามารถ จดัแบ่งกลุ่มออกเป็น 3 
กลุ่ม ไดแ้ก่ 1.  Gen Y กลุ่มบน (อาย ุ30-34 ปี) 2.  Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29 ปี) และ 3.  Gen Y 
วยัรุ่น (อาย ุ15 -24 ปี) 

ไพรซวอเตอร์เฮาส์คูเปอร์ส (PwC, 2013) กล่าววา่ จากการศึกษาร่วมระหวา่ง
มหาวิทยาลยัเซา้ทเ์ทิร์นแคลิฟอร์เนียและโรงเรียนธุรกิจลอนดอน (Southern California and                 
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the London Business School) ไดใ้หค้วามหมายของ Millennials หรือ Generation Y ว่าหมายถึง 
กลุ่มคนท่ีเกิดระหวา่งปี พ.ศ. 2523-2535 (1980-1992)  

สาํนกัวิจยัพิว (Pew Research Center, 2014) ไดก้าํหนดวา่ Generation Millennials 
หมายถึง กลุ่มคนท่ีเกิดระหวา่งปี 1981-1996 

สามารถสรุปไดว้า่ Generation Y (Gen Y) หมายถึง กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเกิดระหวา่งปี 1977 
ถึง 2000 สาํหรับงานวิจยัน้ี ผูวิ้จยัไดจ้าํแนกผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ตามแนวคิดของธนาคารไทย
พาณิชย ์ออกเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1.  Gen Y กลุ่มบน (อาย ุ30-34 ปี) 2.  Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29 
ปี) และ 3.  Gen Y วยัรุ่น (อาย ุ15 -24 ปี) 

คุณลกัษณะเด่นของ Gen Y 
กานตพ์ชิชา เก่งการช่าง (2556) ไดน้าํเสนอคุณลกัษณะของกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย          

วา่ เป็นคนช่างซกัช่างถาม มกัท่ีจะมีเง่ือนไขในการทาํงานเสมอ มีคุณลกัษณะการใชชี้วิตและ 
การทาํงานเพือ่วนัน้ี กล่าวคือ มกัไม่ค่อยวางแผนในระยะยาวหรือไม่ไดค้าํนึงถึงอนาคตมากนกั  
จึงส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการบริโภคอยา่งปัจจุบนัทนัด่วน ตามความตอ้งการและความพึงพอใจ
ของตนมีความเป็นตวัของตวัเองและเช่ือมัน่ในตนเองสูงแต่มกัอ่อนไหวต่อส่ิงเร้า ไม่ชอบอยู ่
ในกรอบ ไม่ชอบกฎกติกา ไม่ชอบกระบวนการท่ีค่อยเป็นค่อยไป ชอบความทา้ทาย ตอ้งการให ้
คนอ่ืนเห็นตนเองเป็นคนสาํคญั ตอ้งการใหค้นอ่ืนเขา้ใจทั้งความคิดและความรู้สึก มกัอยากได้
ผลตอบแทนสูง แต่ไม่ตอ้งการไต่เตา้เส้นทางอาชีพ ใหค้วามสาํคญักบักระบวนการคิดมากกว่า 
การท่องจาํหรือปฏิบติัตามกฎเกณฑอ์ยา่งเคร่งครัด ใหค้วามสนใจกบัผลสาํเร็จของงานหรือ 
ความทา้ทายของเน้ือหาของงานมากกวา่วธีิการทาํงาน ยอมรับและปรับตวัใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ 
ท่ีแตกต่าง มีความสนใจใฝ่รู้ดา้นเทคโนโลย ีมีความเฉลียวฉลาดและมีความคิดสร้างสรรค ์
ในการแกปั้ญหา มีความสามารถในการสืบคน้ขอ้มูลและใชส่ื้ออิเลก็ทรอนิกส์ และมีความสามารถ
ในการทาํงานหลายอยา่งไดใ้นเวลาเดียวกนั 
 ธนาคารไทยพาณิชย ์(2557) กล่าววา่ Generation Y (Gen Y) ถือเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มท่ีใหญ่
ท่ีสุดของโลกหรือประมาณหน่ึงในสามของประชากรโลกมีสัดส่วนคิดเป็น 32% ของประชากรโลก 
ลกัษณะเฉพาะท่ีทาํให ้Gen Y แตกต่างจากกลุ่มคนรุ่นก่อนหนา้คือ Gen Y เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเกิด
ในช่วงท่ีการใชง้านอินเทอร์เน็ตและเครือข่ายสงัคมออนไลน์กาํลงัไดรั้บความนิยมอยา่งมากทาํให้
คนรุ่นน้ีชอบใชช่้องทางออนไลนใ์นการติดต่อส่ือสารระหว่างกนัมากกวา่รุ่นก่อน  
 ธนาคารไทยพาณิชย ์(2557) ไดน้าํเสนอคุณลกัษณะเด่นของ กลุ่ม Generation Y วา่           
มีคุณลกัษณะเด่น 5 ประการ ไดแ้ก่  
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 1.  คุณลกัษณะเด่นท่ี 1 Gen Y ไทยมีความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีGen Y จึงเขา้ถึง
ขอ้มูลและทางเลือกต่าง ๆ ไดม้าก โดยเฉพาะอยา่งยิง่ดา้นการส่ือสารไร้สาย ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเติบโต
มากบัคอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตจนกลายเป็นปัจจยัท่ีขาดไม่ไดใ้นชีวิตประจาํวนั ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจจึงควรใชเ้ทคโนโลยใีหเ้ป็นประโยชน ์ และหาช่องทางเขา้ถึงผูบ้ริโภคใหดึ้งดูดและตอบสนอง
ความตอ้งการกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 
 2.  คุณลกัษณะเด่นท่ี 2 Gen Y ไทยชอบมีสงัคม Gen Y ชอบแชร์ประสบการณ์ส่วนตวั
หรือเร่ืองราวท่ีตวัเองสนใจผา่นทางออนไลน์ โดยความรู้และขอ้มูลท่ี Gen Y ไดรั้บจากส่ือสงัคม
ออนไลนส่์งผลต่อการตดัสินใจของ Gen Y รวมไปถึงการแชร์ประสบการณ์ความรู้ระหวา่งกนั          
Gen Y จึงเป็นกลุ่มท่ีมีการเช่ือมต่อหรือเขา้ถึงกนัตลอดเวลา มีความมัน่ใจในตวัเอง และพ่ึงพาตนเอง
ไดอ้ยา่งคล่องแคล่วโดยมีเทคโนโลยแีละกลุ่มเพือ่นในเครือข่ายเป็นผูช่้วย สาํหรับแรงจูงใจท่ีช่วย
สนบัสนุนว่าผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี “ชอบมีสงัคม” ไดแ้ก่ เพ่ือนร่วมงานท่ีกระตือรือร้น และงานน่าสนใจ
และทา้ทาย ทาํใหเ้ห็นไดว้า่ Gen Y ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัการมีวงสงัคมในท่ีทาํงานเป็นอนัดบั
แรก เพ่ือสร้างความสุขใหชี้วิตการทาํงาน นอกจากน้ี การแบ่งปันความรู้ระหวา่งหวัหนา้และเพ่ือน
ร่วมงานเป็นวธีิการเรียนรู้งานท่ี Gen Y ใหค้วามสาํคญั  
 3.  คุณลกัษณะเด่นท่ี 3 Gen Y ไทยตดัสินใจบนขอ้มูล Gen Y เป็นกลุ่มคนท่ีใชข้อ้มูล
ออนไลนม์าพิจารณาเปรียบเทียบหรือตรวจสอบเพ่ือหาทางเลือกท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 
Gen Y บริโภคขอ้มูลจากส่ือสังคมออนไลน์และเวบ็ไซตเ์ป็นช่องทางหลกั โดย Gen Y จะใชเ้วลากบั
ส่ือสงัคมออนไลนอ์ยา่งนอ้ยวนัละ 2 ชัว่โมง ธุรกิจต่าง ๆ ควรหนัมาใหค้วามสาํคญักบัส่ือออนไลน์
รูปแบบต่าง ๆ เพ่ิมข้ึนเพ่ือส่ือสารกบัผูบ้ริโภค Gen Y รวมทั้ง Gen Y มีความชาํนาญในการเลือกซ้ือ
สินคา้ออนไลน ์เน่ืองจาก มีความสะดวกสบาย มีร้านคา้ออนไลน์ใหเ้ลือกซ้ือ ราคาถูกกว่าหนา้
ร้านคา้จริง มีบริการส่งถึงบา้น และสามารถออนไลนใ์นการตรวจสอบและพิจารณาเปรียบเทียบ
ตวัเลือกเพ่ือเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพได ้
 4.  คุณลกัษณะเด่นท่ี 4 Gen Y ไทยช่างเลือก กลุ่ม Gen Y มีแนวโนม้ท่ีจะเลือกสรรสินคา้
และบริการท่ีมีคุณภาพและเป็นไปตามท่ีตอ้งการเท่านั้น เพราะ Gen Y สามารถเขา้ถึงแหล่งขอ้มูล
จาํนวนมากในสงัคมออนไลน์และออฟไลน์ จึงมกัจะพิจารณาเปรียบเทียบขอ้มูลจนกวา่จะเจอ
ตวัเลือกท่ีดีท่ีสุด กลุ่มลูกคา้ Gen Y จึงเป็นกลุ่มท่ีมีมาตรฐานสูง ตวัอยา่งเช่น แอพพลิเคชัน่ท่ีมีดีไซน์
สวยงามจะดึงดูดความสนใจของลูกคา้ Gen Y ไดใ้นทนัที และมีโอกาสท่ีจะเป็นท่ีนิยมสูง
นอกเหนือจากคุณภาพของสินคา้และบริการแลว้ ปัจจยัท่ีจะดึงดูดใจผูบ้ริโภคกลุ่มน้ียงัรวมถึง
ฟังกช์ัน่ใหม่ ๆ ท่ีตอบสนองความตอ้งการท่ีไม่ซํ้าแบบใคร การสร้างแบรนดท่ี์แสดงใหเ้ห็นสไตล์
และตวัตนของผูใ้ช ้และขั้นตอนการใชง้านท่ีไม่ยุง่ยากซบัซอ้น นอกจากน้ี ยงัมีกลยทุธ์อ่ืน ๆ ในการ
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ดึงดูดความสนใจของ Gen Y เช่น การทาํการตลาดแบบจริงใจ ตรงไปตรงมา และการดาํเนินธุรกิจ
อยา่งมีจริยธรรม ดงันั้น ธุรกิจต่าง ๆ จะตอ้งเนน้เร่ืองมาตรฐานคุณภาพของผลิตภณัฑห์รือบริการ 
รวมไปถึงการจดัสรรรูปแบบและช่องทางการส่ือสารกบั Gen Y  
 5.  คุณลกัษณะเด่นท่ี 5 Gen Y ไทยมีความรู้ทางการเงิน ธุรกิจควรใหค้วามสาํคญักบั
คุณลกัษณะดา้นการเงินของ Gen Y เพราะทศันคติท่ีว่าความรู้ดา้นการเงินท่ีดีเป็นปัจจยัสาํคญั         
ท่ีจะช่วยเสริมสร้างความมัง่คัง่ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และเหตุผลท่ีทาํใหค้น Gen Y มีความรู้ทางการเงิน 
เพราะคนกลุ่มน้ีถือว่าใชเ้งินเก่งกวา่คนเจเนอเรชัน่ก่อน และรู้วา่จะลงทุนในตลาดการเงินอยา่งไร  
ใหง้อกเงยอยา่งรวดเร็ว เช่น ซ้ือหุน้ ทอง หรือ ตราสารอนุพนัธ์ เป็นตน้ 
 ไพรซวอเตอร์เฮาส์คูเปอร์ส (PwC, 2013) กล่าววา่ จากการศึกษาร่วมระหวา่ง
มหาวิทยาลยัเซา้ทเ์ทิร์นแคลิฟอร์เนียและโรงเรียนธุรกิจลอนดอน (Southern California and                 
the London Business School) ไดก้ล่าวถึงคุณลกัษณะของ Millennials หรือ Generation Y                    
วา่ คนกลุ่มน้ีเกิดในช่วงเวลาท่ีบา้นเมืองสงบสุข และเติบโตมาในยคุของการเปล่ียนแปลง                       
ทั้งสภาพแวดลอ้มทางสงัคม เศรษฐกิจ และการเมือง รวมถึงเทคโนโลยท่ีีกา้วหนา้ เป็นวยัท่ีเพิง่ 
เร่ิมเขา้สู่วยัทาํงาน คนกลุ่มน้ีมีบุคลิกลกัษณะท่ีไม่ชอบอยูใ่นกรอบ ไม่ชอบเง่ือนไข กลา้แสดงออก          
กลา้ท่ีจะคิด มีความเช่ือมัน่ในความคิดเห็นของตนเองสูง และมีสไตลก์ารใชชี้วิตอยา่งสมดุล  
(Work/ life balance) คนกลุ่มน้ีเติบโตในยคุดิจิตอลท่ีเตม็ไปดว้ยการส่ือสารผา่นอีเมล ์เทคโนโลย ี
บนมือถือ อินเทอร์เน็ต และส่ือออนไลน ์(Facebook, Skypes, Facetime, Twitter) และคนกลุ่มน้ี             
จะมีสดัส่วนถึง 80 เปอร์เซ็นตข์องแรงงานทั้งหมดในปี พ.ศ.2559 
 ภราดร จาํนงเวช (2558) ไดก้ล่าวถึง คุณลกัษณะเด่นของคน Gen Y วา่ คน Gen Y มี
คุณลกัษณะเด่น ดงัน้ี   

1.  คน Gen Y จะใหค้วามสาํคญักบังานท่ีตวัเองชอบมากกว่าส่ิงอ่ืนใด 
2.  คน Gen Y มีค่านิยมตอ้งการประสบความสาํเร็จเร็ว โดยเทียบกบัเพือ่น  
3.  คน Gen Y ชอบท่ีจะใหห้วัหนา้รับฟังความคิดเห็นของเขา  
4.  คน Gen Y อยากใหห้วัหนา้สอน แต่กอ็ยากเป็นคนตดัสินใจเอง  
5.  คน Gen Y อยากดาํเนินชีวิตแบบสมดุล ไม่ใช่อะไร ๆ กง็าน  
6.  คน Gen Y มีบุคลิกภาพเป็นของตวัเอง และกลา้แสดงออก  
7.  คน Gen Y ชอบอยูก่บัสภาพแวดลอ้มท่ีไม่เคร่งครัดเกิน 

 วีรพงษ ์ชุติภทัร์ (2558) กล่าวถึง ทศันคติ แนวคิด และอุปนิสยัของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
วา่ มีความแตกต่างจากคนในยคุก่อนหนา้ อาจกล่าวไดว้า่เป็นคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y  ดงันี 

1. ชีวิตแห่งการ เคล่ือนท่ี (Mobile life) หมายถึง การดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคกลุ่ม  
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Gen Y ไม่จาํเป็นตอ้งอยูก่บัท่ีเสมอไป เช่น ทดแทนการทาํงานในออฟฟิศตลอดทั้งวนั ดว้ยการไป
ท่องเท่ียวและใชโ้ทรศพัทมื์อถือประสานงานหรือสัง่งานแทนได ้ซ่ึงปัจจุบนัเทคโนโลย ี3G และ 
Wi-Fi กส็ามารถทาํใหผู้ค้นในยคุน้ีมีชีวิตท่ีเคล่ือนท่ีไปดว้ยทาํงานไปดว้ยได ้ 

2. วฒันธรรมจอภาพ (Screen culture) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y จะใชชี้วิต 
ในการทาํงานและชีวิตส่วนตวับนอุปกรณ์ท่ีมีจอภาพ ไดแ้ก่ โทรทศัน ์คอมพิวเตอร์ แทบ็เลต็ และ
โทรศพัท ์เป็นตน้  
 3.  ชอบสินคา้ประเภท DIY (Do-it-yourself) หรือ “คุณ..ทาํเอาเอง” ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
มกัเลือกสินคา้ประเภทท่ีสามารถสร้าง ประกอบ หรือต่อเติมไดด้ว้ยตนเอง มากกวา่จะจา้งวานคน
อ่ืนใหม้าทาํแทน  
 4.  ชอบร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะ Formatted style ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y มกัจะเป็นผูท่ี้มี
นิสัยชอบทาํอะไรเร็ว ๆ ดว้ยนิสัยดงักล่าวจึงทาํให ้ชอบการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีสะดวกและรวดเร็ว เช่น 
การชอบไปร้านสะดวกซ้ือสมยัใหม่ท่ีจดัวางสินคา้ง่าย ๆ และทาํใหนึ้กออกว่าสินคา้ท่ีตอ้งการวางไว้
อยูต่รงไหนของร้าน  
 5.  สินคา้..ถูกใจ ราคา..ถูกเงิน “Max value of money” ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y มกัจะ
คาํนึงถึงคุณภาพในระดบัท่ีตนเองตอ้งการ ในราคาท่ีคุม้ค่าเงินมากท่ีสุด  
 6.  สินคา้ประเภท “สอนให.้..รวย”  ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ส่วนใหญ่จะเป็นคนท่ีชอบรวย
เร็ว ดงันั้นสินคา้หรือบริการประเภทการสมัมนา หนงัสือหุน้ หนงัสือลงทุนในอสงัหาริมทรัพย ์ 
หรือหนงัสือสอนรวยอ่ืน ๆ จึงตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี นอกจากนั้น ธุรกิจ
ประเภทขายตรงต่าง ๆ กถื็อเป็นส่วนหน่ึงของสินคา้ประเภทสอนใหร้วยอีกดว้ย  
 7.  สินคา้ประเภท “Fast track” หากตอ้งการจะทาํธุรกิจกบัผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y จะตอ้งมี
แนวความคิดคือ “เร็ว” ดงันั้น บรรดาบริษทัท่ีทาํธุรกิจเก่ียวกบัอาหารจานด่วน หรืออาหารส่งด่วน 
หรือฟาสตฟู้์ด จึงเขา้ข่ายท่ีจะมีลูกคา้เป็นจาํนวนมากจากผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y และจะยิง่เพ่ิมข้ึนไป
อีกตามกาํลงัซ้ือท่ีเพ่ิมข้ึน 
 8.  ชอบใหต้นดูดี “Good Looking” ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y เป็นคนท่ีมีสงัคม และเพ่ือน
ของคนกลุ่มน้ี จะมาทั้งจากเพือ่นท่ีพบปะกนัในชีวิตประจาํวนั และเพ่ือนท่ีพบกนัในโซเชียลมีเดีย
หรือการท่ีไดพู้ดคุยกนัผา่นทางอินเทอร์เน็ต 
 9.  ชอบสินคา้ประเภท DIH (Do-it-your-Health) ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y เป็นคนรักสุขภาพ 
โดยใหค้วามสาํคญักบัการดูแลสุขภาพเป็นพิเศษ เช่น การเล่นกีฬา การเขา้ฟิตเนส การซ้ือวิตามิน
เสริมอาหาร เป็นตน้ รวมถึงบรรดาเคร่ืองตรวจวดัทางสุขภาพต่าง ๆ ท่ีสามารถทาํไดด้ว้ยตนเอง เช่น 
เคร่ืองวดัความดนั เคร่ืองวดัอุณหภูมิ เป็นตน้  
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 10.  ชอบศึกษาสินคา้จาก “อินเทอร์เน็ต” หรือ “โซเชียลมีเดีย” เม่ือผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
ตอ้งการซ้ือสินคา้ประเภทไอที หรือสินคา้ท่ีตอ้งใชว้ิจารณญาณในการตดัสินใจ (Discretionary 
goods) ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y กจ็ะหาขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตหรือโซเชียลมีเดีย ก่อนการตดัสินใจ 
ซ้ือจริง 
 สเตฟานี บคั (Stephanie, 2012) ไดก้ล่าวถึง ลกัษณะสาํคญัของกลุ่ม Gen Y ไวใ้น
บทความการจดัการกลุ่มมิลเลนเนียล (Managing Millennials: Why Gen Y Will Be Running  
the Country by 2020) ไดแ้ก่ 

1.  คุน้เคยและหลงใหลในเทคโนโลย ี
2.  ตอ้งการงานท่ีรายไดสู้ง ชัว่โมงการทาํงานนอ้ยหรือยดืหยุน่ 
3.  มีความมัน่ใจสูง ทะเยอทะยาน ชอบความทา้ทาย 
4.  มองหาสภาพแวดลอ้มในการทาํงานท่ีลงตวั กลา้ทา้ทายองคก์ร 
5.  ชอบการทาํงานเป็นทีม 
6.  ตอ้งการความสนใจ การแนะนาํในการทาํงาน 
7.  ชอบทาํหลาย ๆ อยา่งในเวลาเดียวกนั 

 เสาวคนธ์ วิทวสัโอฬาร (2550) ไดน้าํเสนอคุณลกัษณะของ กลุ่ม Generation Y วา่           
มีคุณลกัษณะร่วมกนั ไดแ้ก่  
 1.  เป็นตวัของตวัเองสูง คนกลุ่มน้ีมีความคิดอ่าน ทศันคติ เป้าหมาย วิธีพดู รูปแบบ          
การใชชี้วิตท่ีเป็นแบบฉบบัของตวัเอง ยนืหยดัในความคิดตนเอง ไม่คลอ้ยตามผูอ่ื้นง่าย ๆ พดูจา
ตรงไปตรงมาและไม่ชอบใหใ้ครมาส่ังหรือควบคุม 
 2.  ความอดทนตํ่าทั้งทางร่างกายและจิตใจ กล่าวคือ หากมีความรู้สึกจะแสดงออกมา
อยา่งชดัเจน เกบ็อารมณ์ไม่ค่อยได ้หากเกิดปัญหาหรือไม่พอใจในการทาํงานมีโอกาสลาออกสูง 
และหากเขามีผลการทางานท่ีดีแต่ค่าตอบแทนหรือโอกาสในความเจริญกา้วหนา้มีนอ้ย คนกลุ่มน้ี       
กมี็โอกาสเปล่ียนงานสูงเช่นกนั 
 3.  อยากรู้อยากเห็น หากองคก์รมีคาํสัง่หรือมีการเปล่ียนแปลงเกิดข้ึน คนกลุ่มน้ีมกัจะ
ซกัถามอยา่งตรงไปตรงมา และรอฟังคาํตอบอยูเ่สมอ  
 4.  ทา้ทายกฎ ระเบียบ คนกลุ่มน้ีมกัตั้งคาํถามกบักฎ ระเบียบ ขอ้บงัคบั และกติกา           
ท่ีองคก์รกาํหนดและตอ้งการความยดืหยุน่อยูเ่สมอ หากกฎระเบียบองคก์รมีความเขม้งวดมากเท่าใด 
คนกลุ่มน้ีกพ็ร้อมทา้ทายเสมอ และไม่นิยมปฏิบติัตามวฒันธรรมประเพณีหรือแนวปฏิบติัเดิม  
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 5.  ทะเยอทะยานสูง เป้าหมายในอาชีพของคนกลุ่มน้ีมีสูงและตอ้งการอยา่งรวดเร็ว 
จงรักภกัดีกบัวิชาชีพแต่ไม่ใช่องคก์ร หากองคก์รไม่สามารถทาํใหค้นกลุ่มน้ีเห็นโอกาสกา้วหนา้           
ในอาชีพไดอ้ยา่งชดัเจน กพ็ร้อมเปล่ียนงานไดเ้สมอ 
 6.  คุน้เคยกบัเทคโนโลย ีคนกลุ่มน้ีจะยดึติดกบัเทคโนโลย ีเสมือนเป็นส่วนประกอบหน่ึง
ของชีวิต เช่น การใช ้Facebook, LINE, MSN, iPhone เป็นตน้ 
 7.  ชอบการเปล่ียนแปลง คนกลุ่มน้ีมีทศันคติท่ีดีในการเปล่ียนแปลง แมไ้ม่แน่ใจวา่        
จะนาํไปสู่ส่ิงท่ีดีกวา่หรือไม่ แต่กพ็ร้อมรับความเส่ียงนั้น และมีความรู้สึกทา้ทายกบัการเปล่ียนไปสู่
ส่ิงใหม่ เม่ือเขา้มาทาํงานคนกลุ่มน้ีตอ้งการมีส่วนร่วมในการผลกัดนัการเปล่ียนแปลงในองคก์รดว้ย  
 8.  มองโลกในแง่ดีมาก คนกลุ่มน้ีจะคิดในเชิงบวกและคิดในแง่ดีวา่ทุกอยา่งเป็นไปได ้
และจะประสบความสาํเร็จ เน่ืองจากประสบการณ์การทาํงานนอ้ย 
 9.  มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์อนัเป็นผลมาจากการเล้ียงดูของพ่อและแม่สมยัใหม่           
ทาํใหมี้ความกลา้คิด กลา้ทาํ และมัน่ใจในตนเอง หากมีความคิดสร้างสรรคใ์หม่กพ็ร้อมเปิดเผย            
ใหท้ราบและอยากทาํใหเ้กิดข้ึนจริง  
 10.  มัน่ใจในตนเองสูง ซ่ึงเป็นไปในลกัษณะท่ีรู้สึกดีกบัตนเอง ไม่ไดเ้ปรียบเทียบกบั
ผูอ่ื้นและถา้คนกลุ่มน้ีเช่ือวา่ทาํอะไรได ้จะพร้อมพูดออกมาโดยไม่มีความประหม่าหรือวิตกกงัวล 
 11.  มีความจงรักภกัดีกบัองคก์รตํ่า คนกลุ่มน้ีมองตวังานไม่ใช่องคก์ร เวลาท่ีต่อรอง          
เร่ืองงานพร้อมจะทาํงานในตาํแหน่งท่ีสูงกว่าท่ีองคก์รเสนอมาให ้และมององคก์รเป็นสะพานเช่ือม
เขา้ไปสู่เป้าหมายทางอาชีพท่ีตั้งไว ้ ซ่ึงส่งผลต่ออตัราการลาออกท่ีสูง  
 จากการทบทวนวรรณกรรมและวิเคราะห์เน้ือหา โดยใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์เน้ือหา 
สามารถสรุปไดว้า่ คุณลกัษณะเด่นของ Gen Y ท่ีมีผลต่อการตลาดธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ตามแนวคิดของธนาคารไทยพาณิชย ์(2557) ท่ีไดท้าํการวิจยัไว ้
โดยสามารถจาํแนกได ้4 คุณลกัษณะ ดงัน้ี 
 1.  ความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีมีคุณลกัษณะ                     
ส่วนบุคคลท่ีนิยมการส่ือสารผา่นอีเมล ์เทคโนโลยบีนมือถือ อินเทอร์เน็ต และส่ือออนไลน ์                    
ใชค้อมพวิเตอร์และอินเทอร์เน็ตในชีวิตประจาํวนั ชอบใชชี้วิตในการทาํงานและชีวิตส่วนตวั            
บนอุปกรณ์ท่ีมีจอภาพ และมีความคุน้เคยและหลงใหลในเทคโนโลย ี
 2.  ชอบมีสังคม ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีมีคุณลกัษณะส่วนบุคคลท่ีชอบแชร์
ประสบการณ์ส่วนตวั เร่ืองราวท่ีตวัเองสนใจ หรือพูดคุยกบัเพ่ือนผา่นทางอินเทอร์เน็ต ชอบการ
ทาํงานเป็นทีม ใหค้วามสาํคญักบัการมีวงสงัคมในท่ีทาํงาน และเรียนรู้งานจากการแบ่งปันความรู้
ระหว่างหวัหนา้และเพ่ือนร่วมงาน 
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 3.  ตดัสินใจบนขอ้มูล ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีมีคุณลกัษณะส่วนบุคคลท่ีใชข้อ้มูล
ในการพิจารณาเปรียบเทียบเพื่อหาทางเลือกท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด มีความชาํนาญ              
ในการเลือกซ้ือสินคา้ เน่ืองจากสามารถพิจารณาเปรียบเทียบเพ่ือเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพได ้                    
และชอบศึกษาขอ้มูลสินคา้จาก “อินเทอร์เน็ต” หรือ “โซเชียลมีเดีย” ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
 4.  ช่างเลือก ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีมีคุณลกัษณะส่วนบุคคลท่ีเลือกสรรสินคา้และ
บริการท่ีมีคุณภาพและเป็นไปตามท่ีตอ้งการเท่านั้น เลือกซ้ือสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีตอบสนอง              
ความตอ้งการและไม่ซํ้าแบบใคร เลือกซ้ือสินคา้ท่ีแสดงใหเ้ห็นสไตลแ์ละตวัตนของตนเอง ขั้นตอน            
การซ้ือสินคา้ท่ีไม่ยุง่ยากซบัซอ้น สะดวก และรวดเร็ว เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพและ
มาตรฐาน เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีการทาํการตลาดแบบจริงใจ ตรงไปตรงมา และเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีการ
ดาํเนินธุรกิจอยา่งมีจริยธรรม  
 
แนวคดิและทฤษฎเีก่ียวกับการตลาดของธุรกิจการศึกษา 
 การตลาดสาํหรับธุรกิจการศึกษา 
 การตลาด คือ กระบวนการของการส่ือสารคุณค่าของผลิตภณัฑห์รือบริการไปยงัลูกคา้ 
การตลาดอาจถูกตีความวา่เป็นศิลปะแห่งการขายสินคา้ แต่การขายนั้นเป็นเพียงส่วนเลก็ ๆ           
ส่วนหน่ึงของการตลาด การตลาดอาจถูกมองวา่เป็นหนา้ท่ีขององคก์ารและกลุ่มกระบวนการ             
เพ่ือการผลิต การส่งสินคา้และการส่ือสารคุณค่าไปยงัลูกคา้ และการจดัการความสมัพนัธ์ต่อลูกคา้ 
ในทางท่ีเป็นประโยชนแ์ก่องคก์ารและผูถื้อหุน้ การจดัการการตลาดเป็นศิลปะของการเลือกตลาด
เป้าหมาย ตลอดจนการไดม้าและการรักษาลูกคา้ ผา่นทางการจดัหาคุณค่าของลูกคา้ท่ีเหนือกวา่                
มีมโนทศัน์หา้อยา่งหลกั ๆ ท่ีองคก์ารสามารถเลือกเพ่ือนาํไปดาํเนินการธุรกิจ ไดแ้ก่ มโนทศัน์         
เนน้การผลิต เนน้ผลิตภณัฑ ์เนน้การขาย เนน้การตลาด และเนน้การตลาดองคร์วม ซ่ึงองคป์ระกอบ      
ส่ีอยา่งของการตลาดองคร์วม คือ การตลาดความสัมพนัธ์ การตลาดภายใน การตลาดครบวงจร  
และการตลาดรับผดิชอบต่อสังคม กลุ่มของภาระหนา้ท่ีท่ีสาํคญัต่อการจดัการการตลาดท่ีประสบ
ผลสาํเร็จประกอบไปดว้ย การมองการตลาดเชิงลึก การติดต่อเช่ือมโยงกบัลูกคา้ การสร้างตราสินคา้
ท่ีมัน่คง การสร้างผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองลูกคา้ การส่งสินคา้และการส่ือสารคุณค่า การสร้าง              
ความเจริญเติบโตในระยะยาว และการพฒันากลยทุธ์และแผนการตลาด (วิกิพีเดีย ,2557)                     
ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ศิริพร วิษณุมหิมาชยั (2556) ท่ีกล่าวว่า การตลาดสาํหรับยคุปัจจุบนัซ่ึงเป็นยคุท่ีมี
การไหลของขอ้มูลข่าวสารมาสู่ผูบ้ริโภคอยา่งมาก ผูบ้ริโภคมีโอกาสท่ีจะรับรู้ขอ้มูลไดทุ้กเร่ือง ทุกท่ี
ทุกเวลา และอยา่งทนัทีทนัใด (Real time) ทาํใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัเปล่ียนแปลง
ไปและทาํใหธุ้รกิจเกิดการแข่งขนัเพ่ือสร้างความโดนตวัและจบัใจผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด และ
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เหนือกว่าคู่แข่งขนัในทุก ๆ ดา้น โดยการเพ่ิมส่วนประสมทางการตลาด 3C Customer share               
เพ่ือมุ่งท่ีจะเพ่ิมส่วนแบ่งของผูบ้ริโภค โดยเสนอสินคา้ท่ีหลากหลาย เพ่ือยดึลูกคา้ใหอ้ยูก่บัตน           
อยา่งยาวนาน เพ่ิม Customization หรือการเปล่ียนจากการขายสินคา้ท่ีเหมือน ๆ กนั ใหก้บัทุก ๆ คน
ในตลาดเป้าหมายเดียวกนั หนัมาเนน้การตอบสนองความตอ้งการเฉพาะบุคคล เฉพาะตวัมากข้ึน 
ทั้งดา้นข่าวสารและส่ิงท่ีนาํเสนอใหลู้กคา้ รวมทั้งการทาํ Customer relationship Management 
(CRM) โดยเนน้ในดา้นการสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพและโอกาสในการทาํกาํไรสูง
ใหก้บัธุรกิจ โดยกิจการตอ้งการใหลู้กคา้อยูก่บักิจการอยา่งยาวนาน โดยเนน้กิจกรรมทางการตลาด  
ตลอดจนใหค้วามสาํคญักบัผลิตภณัฑแ์ละช่องทางการตลาดท่ีใหผ้ลตอบแทนสูง นอกจาก 3C แลว้ 
ถา้ตอ้งการเนน้การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ตอ้งอาศยัการทาํ 2I คือ Integration  หรือการรวม        
เขา้ดว้ยกนั  นัน่คือ การรวมขอ้มูลของลูกคา้ใหแ้ผนกต่าง ๆ ของบริษทัรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของลูกคา้
อยา่งทัว่ถึง ทั้งบริษทั ไม่วา่ลูกคา้จะติดต่อมาจากทางแผนกใด ๆ กต็ามตอ้งตอบคาํถามของลูกคา้ได้
โดยไม่มีการปฏิเสธและตอ้งรู้ขอ้มูลของลูกคา้อยา่งลึกซ้ึง เพ่ือตอบสนอง การทาํการตลาด                  
แบบตวัต่อตวั และ Interaction การทาํการตลาดแบบตอบโต ้ ซ่ึงการสนทนาตอบโตก้บัลูกคา้ยคุ 
ของขอ้มูลข่าวสารมีอิทธิพลเป็นส่ิงจาํเป็นสาํหรับการทาํการตลาดแบบเฉพาะบุคคล เพ่ือใหเ้ขา้ใจ
ไดถึ้งความตอ้งการของลูกคา้มากข้ึนโดยการเลือกส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงลูกคา้อยา่งทนัท่วงที                    
เช่น อินเทอร์เน็ต เป็นตน้  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวิกิพีเดีย (2557) ท่ีกล่าวถึงแนวคิดทางการตลาดสมยัใหม่
วา่ไดร้วมถึง การตลาดความสัมพนัธ์ท่ีมุ่งเนน้ลูกคา้เป็นสาํคญั การตลาดเชิงธุรกิจหรือการตลาด             
เชิงอุตสาหกรรมท่ีมุ่งเนน้องคก์รหรือสถาบนั และการตลาดเชิงสงัคมท่ีมุ่งเนน้ประโยชนต่์อสงัคม  
นอกจากน้ี การตลาดรูปแบบใหม่ไดใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตซ่ึงเรียกวา่ การตลาดผา่นอินเทอร์เน็ต (Internet 
marketing) หรืออีกหลายช่ือ ตวัอยา่งเช่น การตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ (E-marketing) การตลาด
ออนไลน ์(Online marketing)  การตลาดดิจิตอล (Digital marketing) ท่ีหมายถึงการตลาด                       
ผา่นเวบ็ไซตค์น้หาขอ้มูล (Search engine website) การโฆษณาบนหนา้จอคอมพิวเตอร์ (Desktop 
advertising) การตลาดยคุสมยัใหม่น้ีพยายามทาํกลยทุธ์การแบ่งกลุ่มลูกคา้ใหเ้ป็นไปอยา่งสมบูรณ์
ซ่ึงถือเป็นกระบวนการหน่ึงของการตลาดแบบดั้งเดิม อีกทั้งยงัเป็นการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย              
ใหมี้ความแม่นยาํชดัเจนมากยิง่ข้ึน ซ่ึงในบางคร้ังเรียกวา่ การตลาดเฉพาะบุคคล (Personalized 
marketing) หรือการตลาดแบบหน่ึงสินคา้ต่อหน่ึงลูกคา้ (One-to-one marketing) อีกประการหน่ึง 
การตลาดผา่นอินเทอร์เน็ตนั้นบางคร้ังถูกพิจารณาในมุมกวา้งมากข้ึน เพราะวา่การตลาด                       
ผา่นอินเทอร์เน็ตนั้นไม่ไดห้มายถึงการทาํตลาดอยูบ่นโลกอินเทอร์เน็ตเพียงอยา่งเดียว แต่ยงัรวมถึง
การตลาดผา่นอีเมล ส่ือไร้สาย และการผลกัดนัผูค้นท่ีไดบ้ริโภคส่ืออยา่งวิทย ุป้ายโฆษณา                  
ขนาดใหญ่ซ่ึงเป็นการตลาดแบบดั้งเดิมเขา้ไปสู่อินเทอร์เน็ตหรือหนา้เวบ็ไซตต่์าง ๆ อีกดว้ย 
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 วลัลภา เทพหสัดิน ณ อยธุยา (2551) ไดก้ล่าววา่ ธุรกิจการศึกษาเป็นการจดัการศึกษา          
ซ่ึงเอกชนเป็นหน่วยรับภาระการจดัการการศึกษา ทั้งระดบัการศึกษาขั้นพ้ืนฐาน และ
ระดบัอุดมศึกษา การจดัการดงักล่าวจาํเป็นตอ้งใหผู้เ้รียนเป็น ผูรั้บภาระค่าใชจ่้ายในการเรียน
ทั้งหมดสาํหรับบางความรู้จะเนน้ธุรกิจการศึกษาระดบัอุดมศึกษาเท่านั้น รูปแบบของธุรกิจ
การศึกษาอาจจะจดัในรูปของหลกัสูตรระยะสั้น ระยะยาว เป็นทางการ ก่ึงทางการ โดยมี
วตัถุประสงคใ์หผู้เ้ขา้รับการศึกษาไดเ้พ่ิมพูนความรู้ ประสบการณ์ ทกัษะ กระบวนการ และ          
ความชาํนาญในศาสตร์ใดกไ็ด ้ดงันั้นจึงมีตั้งแต่โรงเรียนกวดวิชา ซ่ึงอาจจะไม่มีสถานท่ีของตนเอง
เป็นการเช่าสถานท่ี หอ้งเรียนเพียงหอ้งสองหอ้งไปจนกระทัง่เป็นสถาบนั การศึกษาท่ีมีเน้ือท่ี        
หลายร้อยไร่ ตอ้งการเรียนหลากหลายมีผูเ้รียนนบัหม่ืนคน  
 การจดัการการศึกษาไม่วา่รูปแบบใดจะตอ้งมีการขออนุญาตมีหน่วยงานท่ีควบคุม
มาตรฐาน หลกัสูตร กระบวนการหรือมีใบอนุญาตใหจ้ดัตั้ง ผูท่ี้อยูน่อกวงการการศึกษาบางคร้ัง
อยากตั้งสถานศึกษาข้ึน ดว้ยคิดว่าเป็นธุรกิจท่ีมัน่คง เพราะคนเราตอ้งพฒันาตนเองอยูต่ลอดเวลา        
อยูแ่ลว้ นอกจากน้ีการศึกษาเป็นส่วนหน่ึงของชีวิต และมีคนในประเทศอีกมากมายท่ีตอ้งการ         
รับการศึกษา ดงันั้น ถา้ทาํธุรกิจทางการศึกษากจ็ะไดก้าํไรมากกว่าจะขาดทุนหรือลม้ละลาย 
 ความแตกต่างระหว่างธุรกิจกบัธุรกิจการศึกษา 
 เป้าหมายธุรกิจ เป้าหมายทางธุรกิจมกัจะมุ่งไปสู่การพฒันาองคก์รใหส้ามารถมีวตัถุดิบ  
ท่ีดี มีกระบวนการท่ีมีประสิทธิภาพ ลงทุนนอ้ยไดผ้ลผลิตสูง มีตลาดรองรับและสามารถทาํ
ผลประโยชนไ์ดสู้งสุด แต่เป้าหมายทางธุรกิจการศึกษามีความแตกต่างอยา่งมาก เพราะวตัถุดิบนั้น
เป็นมนุษยไ์ม่ใช่วตัถุท่ีสามารถจะเลือกไดใ้หเ้หมือนกนัไดห้มด ความแตกต่างหลากหลายของปัจจยั
นาํเขา้ระหว่างธุรกิจ กบัธุรกิจการศึกษาจึงแตกต่างกนัโดยส้ินเชิง ปัจจยันาํเขา้ของธุรกิจการศึกษา          
กเ็ป็นลูกคา้ของสถาบนัการศึกษาซ่ึงตอ้งเสียเงินเขา้มารับบริการการศึกษา ธุรกิจการศึกษาจึงเป็น
ธุรกิจท่ีซบัซอ้น เป้าหมายธุรกิจการศึกษาจะตอ้งแตกต่างจากเป้าหมายทางธุรกิจ นัน่คือ โดยปรัชญา
แลว้สถาบนัการศึกษาจะตอ้งเป็นสถาบนัท่ีไม่มุ่งหวงักาํไร (Non profitable organization) ผูท้าํธุรกิจ
อาจแยง้อยูว่า่ทาํธุรกิจไม่หวงักาํไร จะทาํไปทาํไม ท่ีจริงคาํวา่กาํไรอาจจะไม่ไดมี้หน่วยเป็น “เงิน” 
เสมอไปในธุรกิจการศึกษาอาจจะหมายถึง กาํไรท่ีไดพ้ฒันาคนท่ีมีความรู้และมีคุณภาพใหแ้ก่สงัคม
มากข้ึน แต่แน่นอนการจดัการธุรกิจการศึกษาจะตอ้งมีการจดัการใหส้ามารถพ่ึงพาตนเองได ้                  
มีรายไดพ้อท่ีจะใชจ่้ายและดาํรงธุรกิจใหก้า้วต่อไปอยา่งต่อเน่ือง 
 การลงทุน 
 การลงทุนธุรกิจการศึกษานั้นมุ่งเนน้ไปสู่เป้าหมายคือ ผลิตบณัฑิตท่ีมีคุณภาพ สามารถ
ปฏิบติังานไดเ้ม่ือสาํเร็จการศึกษา เป็นมนุษยท่ี์ดี ฉะนั้น การลงทุนในธุรกิจการศึกษา เป็นการลงทุน



19 
 

ระยะยาว ในหลกัสูตรปริญญาตรีตามปกติใชเ้วลา 4  ปี ในการสร้างคน จึงตอ้งมีการลงทุน                
ดา้นการจา้งอาจารยผ์ูส้อนซ่ึงโดยหลกัการจดัการศึกษา ผูส้อนท่ีดียอ่มมีผลกระทบต่อการสร้าง
บณัฑิตอยา่งยิง่ สถาบนัใดมีผูส้อนท่ีมีฝีมือถ่ายทอดเก่งความรู้ดี มีคุณธรรมเป็นแบบอยา่งท่ีดี              
ยอ่มทาํใหส้ร้างบณัฑิตไดดี้และเม่ือมีบณัฑิตดียอ่มนาํช่ือเสียงมาสู่สถาบนั ดว้ยเหตุน้ีธุรกิจการศึกษา
จาํเป็นตอ้งลงทุนเพ่ือสรรหาอาจารยท่ี์มีคุณภาพมารับผิดชอบรายวิชาต่าง ๆ ตามหลกัสูตร นอกจาก
อาจารยแ์ลว้ ธุรกิจการศึกษาจะลงทุนดา้นองคป์ระกอบท่ีจะช่วยพฒันาความรู้ คือ อาคาร หอ้งเรียน 
หอ้งปฏิบติัการ หอ้งสมุด หอ้งคอมพิวเตอร์ เครือข่ายอินเทอร์เน็ต อุปกรณ์การสอน เคร่ืองถ่ายภาพ 
เพ่ือใหผู้เ้รียนพฒันาความรู้สติปัญญา เหตุผล ใฝ่หาความรู้ ประสบการณ์ท่ีจะนาํไปใชไ้ดใ้นอนาคต 
 ส่วนท่ีธุรกิจการศึกษาส่วนใหญ่ในปัจจุบนัคาํนึงถึงนอ้ยไป คือ การลงทุนดา้นการพฒันา
คน นัน่กคื็อการลงทุนท่ีจะสร้างกระบวนการใหเ้กิดการพฒันาคนใหส้มบูรณ์ไดส้ถาบนัใน
สหรัฐอเมริกา ไดส้ร้างศูนยศึ์กษาและอาศยั (Living and learning center) เพ่ือเป็นแหล่งพฒันาคน
โดยการจาํลองการอยูอ่าศยั ไม่ใช่การสร้างหอพกั แต่เป็นการสร้างสถานท่ี บุคคลรับผดิชอบท่ีจะจดั
กิจกรรมและส่ิงแวดลอ้มเพ่ือพฒันาคนท่ีอยูใ่นศูนยศึ์กษาและอาศยั เช่น มีการพฒันาทกัษะ                
ทางสงัคมท่ีนกัศึกษามาจากต่างภูมิภาค จะมีกิจกรรมท่ีทาํใหน้กัศึกษาไดเ้รียนรู้ชีวิตในสังคม เรียนรู้         
การปรับตวัท่ีจะอยูร่่วมกบัคนอ่ืน ดาํรงตนในสงัคมอยา่งมีเกียรติ มีความสุข เห็นคุณค่าของชีวิต 
ของตนเองและของผูอ่ื้น 
 ดงันั้น การลงทุนในส่วนพฒันาคนเป็นการลงทุนท่ีไม่เห็นรายไดก้ลบัคืนมาเป็นเมด็เงิน 
และบางคร้ังอาจมองไม่เห็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูเ้รียนท่ีไดรั้บการพฒันาจากการจดั
กิจกรรม หรือส่ิงแวดลอ้มอนัเป็นหลกัสูตรไม่เป็นทางการ หรือหลกัสูตรซ่อนเร้น (Hidden 
curriculum) 
 จรรยาบรรณของผูป้ระกอบการธุรกิจการศึกษา 
 ผูป้ระกอบการธุรกิจการศึกษา จะตอ้งมีวิสยัทศันท่ี์แตกต่างไปจากการประกอบธุรกิจ
โดยทัว่ไปนัน่กคื็อ ตอ้งมีอุดมการณ์ทางการศึกษามองเห็นการศึกษาเป็นกระบวนการท่ีจะพฒันาคน
ใหป้ระเทศชาติ การประกอบธุรกิจจึงมีลกัษณะเป็น “เมตตาสาธารณะ” คือ มีจิตท่ีมุ่งทาํประโยชน์
แก่สงัคมมากกว่าการจะหาประโยชนจ์ากสงัคม 
 จรรยาบรรณท่ีสาํคญัของผูป้ระกอบการธุรกิจการศึกษาคือ ความเป็นธรรม และความมี
อุดมการณ์ในการจดัความรู้ ความสามารถใหผู้เ้รียนเตม็ตามศกัยภาพของผูเ้รียน โดยไม่เนน้ผลกาํไร
เหมือนการดาํเนินธุรกิจทัว่ไป 
 ผูป้ระกอบการจะตอ้งมีเมตตาธรรม มีจิตกศุลท่ีมุ่งทาํประโยชนใ์นการสร้างคนใหแ้ก่
สงัคม จิตตระหนกัอีกประการท่ีสาํคญัคือผูป้ระกอบการตอ้งคาํนึงวา่ ผลผลิตขององคก์รคือ คนท่ีมี
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ชีวิตจิตใจ และมีผลสาํคญัในอนาคตว่าผลผลิตท่ีมีขอ้บกพร่องดา้นความรู้หรือคุณธรรมกค็งจะเป็น
ปัญหาต่อสงัคมในอนาคตอยา่งมาก 
 สรุปไดว้า่ ธุรกิจการศึกษาเป็นธุรกิจท่ีสาํคญัสาํหรับสงัคมท่ีจาํเป็นตอ้งมีการบริหาร
จดัการท่ีแตกต่างจากการบริหารธุรกิจโดยทัว่ไป โดยมุ่งการสร้างสรรคพ์ลงัทรัพยากรมนุษย ์              
ท่ีมีคุณภาพไม่มุ่งหวงักาํไร และธาํรงเกียรติ ศกัด์ิศรีของมนุษยช์าติ 
 การทาํการตลาดในธุรกิจการศึกษา (Educational marketing) 
 เวิร์ดเพรส (2557) ไดก้ล่าวถึงการตลาดวา่ การตลาด (Marketing) มีความสาํคญัในทุก ๆ 
องคก์รไม่เวน้แมแ้ต่ในธุรกิจการศึกษา เพราะมหาวิทยาลยัทั้งภาครัฐบาลและเอกชนมีแนวโนม้ใน
การชิงส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีสาํคญั ไดแ้ก่จาํนวนนกัศึกษาท่ีเขา้ศึกษาต่อ ในมหาวิทยาลยั จนทาํ
ใหเ้กิดการทาํตลาดในธุรกิจการศึกษา (Educational marketing) โดยเฉพาะดา้นการบริหารจดัการ
ดา้นการส่ือสาร ดงันั้นแต่ละมหาวิทยาลยัจึงจาํเป็นตอ้งมีการกาํหนดสาร (Message) ซ่ึงเป็น 
ส่วนหน่ึงของการทาํการตลาดท่ีส่วนใหญ่จะบอกแต่ขอ้ดีท่ีตอ้งการส่ือใหก้ลุ่มเป้าหมายรับรู้วา่เด่น
ในดา้นใดบา้ง เช่น คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย วิสยัทศันคื์อเป็นสถาบนัการศึกษา
ชั้นนาํดา้นธุรกิจในเอเชียซ่ึงถือเป็นสารท่ีตอ้งการส่ือวา่นกัศึกษาท่ีจบไปสามารถประกอบธุรกิจได้
จริง มหาวิทยาลยักรุงเทพกเ็นน้ไปท่ีมหาวิทยาลยัสร้างสรรค ์(Creative University) ท่ีตอ้งการผลิต
นกัศึกษาใหมี้ความคิดสร้างสรรคส์ามารถนาํเอาความรู้มาประยกุตใ์ชก้บัการทาํงานไดจ้ริง 
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั ท่ีมีการกาํหนดสารวา่เป็นมหาวิทยาลยัชั้นนาํระดบันานาชาติท่ีมี
ความกา้วหนา้ทางวิชาการ และเป็นศูนยก์ลางการจดัการ และสร้างระบบการส่ือสารท่ีทนัสมยั  
โดยไดส้ร้างหอ้งข่าวออนไลน์ (Online press room) และประชาสมัพนัธ์กิจกรรมต่าง ๆ ซ่ึง
รับผดิชอบดูแลโดยศูนยก์ารส่ือสารนานาชาติแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั (Chula International 
Communication Center: CICC) หลกัสูตรดุษฎีบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัแม่ฟ้าหลวง 
มีการกาํหนดสารท่ีจะเป็นตกัศิลาทางภาคเหนือ เพ่ือสร้างขมุทรัพยแ์ห่งปัญญามหาวิทยาลยั 
จะมีการเปิดหลกัสูตรท่ีมีลกัษณะ New Different and Better  ดงันั้นหลกัสูตรของมหาวิทยาลยั 
จึงเป็นหลกัสูตรท่ีน่าสนใจหลายหลกัสูตร เช่น หลกัสูตรเวชศาสตร์ชะลอวยัและฟ้ืนฟูสุขภาพ  
และหลกัสูตรการพฒันาระหวา่งประเทศ เป็นตน้ ซ่ึงไดรั้บความสนใจจากนกัศึกษาเป็นจาํนวนมาก 
และในอนาคตอนัใกลม้หาวิทยาลยัยงัมีโครงการศูนยก์ารแพทยเ์พื่อรองรับการเขา้สู่การเป็น
ประชาคมอาเซียน นอกจากหลกัสูตรแลว้ การส่ือสารกมี็ความสาํคญั เพราะเป็นตวักลางในการ
ส่ือสารจากตวัมหาวิทยาลยัไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีกาํลงัคิดจะเรียนต่อ รวมทั้งบรรยากาศท่ีส่งเสริม
และส่ิงอาํนวยความสะดวกในการเรียนรู้ ซ่ึงปัจจยัท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคเลือกสถานท่ีเรียนทั้งหลกัสูตร 
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ท่ีตอ้งตอบสนองความตอ้งการอาจารยผ์ูส้อนกต็อ้งสร้างความน่าเช่ือถือในการสอน รวมไปถึง 
ส่ิงแวดลอ้มท่ีดี และบรรยากาศท่ีดี ในขณะเดียวกนัการใชช่้องทางในการส่ือสาร (Channel) เช่น 
วิทย ุโทรทศัน์ และหนงัสือพิมพร์วมถึงส่ือสงัคมออนไลน ์(Social Network) ซ่ึงช่องทางเหล่าน้ี
ผูป้ระกอบการดา้นธุรกิจการศึกษาสามารถควบคุมไดว้า่จะใหส้ารแบบไหนออกมา แต่สาํหรับ
ช่องทางท่ีตอ้งระวงั คือการพูดแบบปากต่อปาก (Word of mouth) เพราะถา้หากผูป้ระกอบการ 
ทาํส่ิงท่ีเป็นขอ้เสียแลว้ การไปบอกต่ออาจทาํใหภ้าพลกัษณ์ของธุรกิจแยล่ง ดงันั้นธุรกิจควรกาํหนด 
สารและเลือกช่องทางในการส่ือสารท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 จากแนวคิดการทาํการตลาดสมยัใหม่และการตลาดสาํหรับธุรกิจการศึกษาขา้งตน้              
การพฒันาโมเดลธุรกิจเพือ่เจาะตลาด Gen Y นั้น ธุรกิจการศึกษาจะตอ้งพิจารณาในมิติสาํคญั 3 มิติ 
โดยตอ้งคิดใหร้อบคอบก่อนจะลงมือปฏิบติั เพ่ือใหแ้น่ใจวา่จะไดรั้บการตอบรับท่ีดีและเจาะตลาด
ได ้มิติดงักล่าวไดแ้ก่ (ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2557) 
 1.  การออกแบบผลิตภณัฑท่ี์ตอบโจทยค์วามตอ้งการเฉพาะของลูกคา้ Gen Y รวมไปถึง
แกไ้ขจุดบกพร่องท่ีลูกคา้ยงัไม่พึงพอใจ (pain points) 
 การออกแบบผลิตภณัฑเ์ป็นหน่ึงในปัจจยัหลกัของการดึงดูดและเช่ือมต่อกบัลูกคา้  
Gen Y โดยนาํเอาลูกเล่นทางเทคโนโลยแีละการปรับเปล่ียนสินคา้ใหมี้ลกัษณะเฉพาะมาใชเ้ป็น         
จุดขายกบัลูกคา้กลุ่มน้ีได ้รายละเอียดของผลิตภณัฑท์ั้งหมดจะตอ้งออกแบบอยา่งพิถีพิถนั               
เพ่ือใหต้รงหรือเหนือความคาดหมายของ Gen Y ซ่ึงถือเป็นโจทยท่ี์ยากสาํหรับทุกธุรกิจ แถมยงัมี
โจทยเ์พ่ิมอีกดว้ยวา่ตอ้งอยูใ่นราคาท่ีเอ้ือมถึงดว้ย (ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2557) โดยการใช ้                
กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ (Product strategy) ซ่ึงผูบ้ริโภคจะพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์เช่น ผลิตภณัฑ ์            
ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้โดยตอ้งมีการวิเคราะห์ผลิตภณัฑว์า่รูปแบบ 
ของผลิตภณัฑค์วรเป็นลกัษณะใดและมีควรความชดัเจนในตวัผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑน์ั้นมีลกัษณะ
เด่นมีคุณสมบติัแตกต่างกบัผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และผลิตภณัฑใ์หป้ระโยชนอ์ะไรกบัผูบ้ริโภค
ไดบ้า้ง เป็นตน้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั McCarthy E. Jerome and Pereault, Jr. (1991) ท่ีกล่าววา่ ผลิตภณัฑ์
ท่ีสอดคลอ้งตรงกบัลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภค สามารถจาํแนกผลิตภณัฑไ์ด ้3 ลกัษณะ คือ                           
1.  Innovative Product หมายถึง ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ียงัไม่มีผูใ้ดนาํเสนอในตลาดมาก่อนหรือเป็น
แนวคิดใหม่ท่ีผูบ้ริโภคอาจยงัคาดไม่ถึง 2.  Replacement Product of Modify Product หมายถึง 
ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีพฒันาเปล่ียนแปลงปรับปรุงมาจากผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีขายอยูแ่ลว้ในตลาด เพื่อให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึนกว่าเดิม                           
3.  Imitative or Me-too Product หมายถึง ผลิตภณัฑใ์หม่สาํหรับกิจการแต่ไม่ใหม่ในทอ้งตลาด            
เกิดจากการท่ีกิจการเห็นวา่เป็นผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บการยอมรับและเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภค ทาํให้
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กิจการมีโอกาสทาํกาํไรสูง จึงเสนอผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ตลาดเพ่ือขอส่วนแบ่งตลาด สอดคลอ้งกบั               
อิงคค์วิต้ี (2557) ท่ีกล่าวถึงแนวคิดในการออกแบบผลิตภณัฑข์องไอฟ์ (Sir Jonathan P. Ive -  
Jon Ive) วา่ ผลิตภณัฑท่ี์ดี นอกจากสวยงามและใชง้านง่าย ท่ีสาํคญัคือ ผูผ้ลิตตอ้งใส่ใจในการ
สร้างสรรคสิ์นคา้ดว้ย นัน่หมายถึง การคาํนึงถึงผูใ้ชใ้หม้ากไวก่้อน ความสาํเร็จของการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องไอฟ์ผา่นบริษทั แอปเป้ิล อิงค ์ท่ีผา่นมา สามารถสรุปพอสงัเขปออกมาเป็นหลกัการ
ไดป้ระมาณ 5 ขอ้ คือ 1.  ขายคุณภาพไม่ใช่ความแตกต่าง นัน่คือ การทาํผลิตภณัฑใ์หส้ามารถทาํงาน
ท่ีควรจะธรรมดา ๆ ใหใ้ชง้านไดจ้ริง สมบูรณ์ โดยไม่ตอ้งปรุงแต่งใหเ้ด่นจนกลายเป็นจุดขาย 
จนเกินงาม 2.  เนน้ความคิดมากกวา่กาํไร โดยการปฏิวติัวิธีคิดในการสร้างสรรคส่ิ์งต่าง ๆ ซ่ึงเป็น
พ้ืนฐานท่ีสาํคญัในการออกแบบสินคา้บริการ แนวคิดแบบน้ีทาํใหแ้อปเปิลตอ้งคาํนึงถึงลูกคา้เป็น
สาํคญั เพราะทาํใหเ้ราตอ้งขบคิดวา่แบบไหนลูกคา้ชอบ แบบไหนจะเป็นประโยชน์กบัเขา แบบ
ไหนจะสร้างความคุม้ค่าใหเ้ขาได ้3.  ไม่ตอ้งมีการ Focus group โดยการคิดวา่ไม่เนน้ไปยงั
กลุ่มเป้าหมายกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงเท่านั้น ควรมองวา่ผูบ้ริโภคคือคนกลุ่มใหญ่ทั้งหมด 4. ตอ้งคิดแทน
วา่ลูกคา้ตอ้งการอะไร โดยคิดเสมอวา่ ความสาํเร็จของส่ิงประดิษฐท่ี์สาํคญัโลกเหล่าน้ี ลว้นเกิดจาก                 
ส่ิงท่ี “ฉนัไม่รู้มาก่อนเลย ว่าฉนัตอ้งมีมนั” และใหส้าํคญักบัการตั้งคาํถามในส่ิงท่ีไม่เคยมีมาก่อน 
และประดิษฐใ์หเ้ป็นรูปเป็นร่างออกมา และ 5.  ทุ่มเทเวลาแมว้า่ในส่ิงเลก็นอ้ย ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึง
ความใส่ใจ กคื็อ การใหค้วามสาํคญักบัรายละเอียดเลก็ ๆ นอ้ย ๆ แมจ้ะตอ้งใชเ้วลาพฒันา              
มากเพียงใดกต็าม 
 จากการทบทวนแนวคิดต่าง ๆ ขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปการออกแบบผลิตภณัฑ ์            
ท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการเฉพาะของลูกคา้ Gen Y ควรมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
  1.  ควรออกแบบผลิตภณัฑอ์ยา่งพิถีพิถนั เพ่ือใหต้รงหรือเหนือความคาดหมายของ  
Gen Y 
  2.  ควรออกแบบผลิตภณัฑโ์ดยคาํนึงถึงผูบ้ริโภคเป็นสาํคญั 
  3.  ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  4.  ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะเด่นและแตกต่างกบัผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั 
  5.  ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์ใหป้ระโยชน์สูงสุดกบัผูบ้ริโภค 
  6.  ควรนาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ท่ียงัไม่มีผูใ้ดนาํเสนอในตลาดมาก่อนหรือเป็นแนวคิด
ใหม่ท่ีผูบ้ริโภคอาจยงัคาดไม่ถึง 
  7.  ควรพฒันาผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยู ่เพ่ือใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้าง
ความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึนกวา่เดิม 
  8.  ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บการยอมรับและเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภค 
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 2.  การสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาดโดยใชก้ารส่ือสารช่องทางใหม่ ๆ อยา่งจริงจงั 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ ส่ือสงัคมออนไลน ์ควบคู่ไปกบัการใชก้ารส่ือสารช่องทางเดิมอยา่งจริงจงั 

การสร้างแบรนดแ์ละการทาํตลาดเป็นอีกมิติท่ีสาํคญัและตอ้งพิจารณาใหดี้ เพ่ือสร้าง
โมเดลธุรกิจ Gen Y ใหป้ระสบความสาํเร็จ ธุรกิจการศึกษาจาํเป็นอยา่งยิง่ท่ีตอ้งหาส่ือใหม่ ๆ               
มาเสริมส่ือในช่องทางเดิม โดยส่ือใหม่ดงักล่าว ไดแ้ก่ ส่ือสงัคมออนไลน ์โฆษณาออนไลน ์
เครือข่ายสงัคมออนไลน์ วิดีโอออนไลน ์แอพพลิเคชัน่บนมือถือ และบลอ็ก ส่ือใหม่ ๆ เหล่าน้ี           
เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพสาํหรับกลุ่ม Gen Y ท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค               
กลุ่ม Gen Y ไดก้วา้งข้ึนดว้ยตน้ทุนท่ีตํ่ากว่า อีกประการหน่ึง การใชส่ื้อใหม่จะช่วยเพิ่มการรับรู้           
แบรนดแ์ละผลิตภณัฑ ์สร้างเครือข่าย และเพ่ิมการตอบรับท่ีดีจากกลุ่ม Gen Y ได ้ในขณะท่ี             
ส่ือแบบเดิมแมว้า่จะยงัคงมีความจาํเป็นแต่กเ็ร่ิมมีความสาํคญันอ้ยลงแลว้ โดยธุรกิจตอ้งเนน้ย ํ้า
ผลิตภณัฑแ์ละบริการเป็นแบบเฉพาะบุคคล เลือกใชผู้น้าํเสนอท่ีมีอิทธิพลในกลุ่ม Gen Y และ        
ควรแฝงเร่ืองจิตสาํนึกต่อสงัคมเขา้ไปในการนาํเสนอดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ฟิลิป คอตเลอร์ (2557) 
ท่ีกล่าววา่ การสร้างแบรนดใ์นความคิดใหม่ยคุ 3.0 ภายใตโ้มเดล 3I คือ 1.  Brand Identity เนน้สร้าง
จุดยนืใน customer’s mind เหตุผลว่าแบรนดดี์อยา่งไร แตกต่างจากคนอ่ืนอยา่งไร 2.  Brand Image 
เนน้ภาพลกัษณ์ ประสบการณ์ 5 ดา้น รูป รส กล่ิน เสียง สมัผสั เพ่ือสร้างอารมณ์ลูกคา้ และ                     
3.  Brand Integrity คุณงามความดี การสร้างความน่าเช่ือถือ การมีรางวลั หรือมีมาตรฐานการรับรอง 
และมีการทาํธุรกิจเพ่ือสงัคม ประเทศชาติ ส่ิงแวดลอ้ม หรือส่วนรวม ซ่ึงโมเดล 3I จะช่วยใหแ้บรนด์
มีการสร้าง 3 มิติ คือ เหตุผล อารมณ์ และจิตวิญญาณ มองลูกคา้เป็นคนท่ีมีจิตวิญญาณ ตอ้งการ             
การมีส่วนร่วมทั้งส่วนตวัและสงัคม โดยฟิลิป คอตเลอร์ เตือนใหบ้ริษทัรวมทั้งนกัการตลาดเตรียม
ความพร้อม ดว้ยแนวคิดท่ีเรียกวา่ A-F Model ประกอบดว้ย Activator / Browser / Creator / 
Developer / Executor / Financier และสอดคลอ้งกบั ณฐัพชัญ ์วงษเ์หรียญทอง (2557) กล่าววา่             
การสร้างแบรนดห์รือตราสินคา้เป็นผูโ้ฆษณา (Brand as publisher) นั้น หวัใจอยา่งหน่ึงท่ีตอ้งย ํ้ากนั
เสมอคือ บทบาทของแบรนดใ์นปัจจุบนัเพ่ือใหอ้ยูร่อดบน Social Media ไดน้ั้น ไม่ใช่เร่ืองของการ
ทาํตวัในบทบาทของแบรนด ์ท่ีเอาเงินมาลงโฆษณาเพียงอยา่งเดียวอีกต่อไป แต่เป็นเร่ืองของการผนั
ตวัเองไปสู่การเป็นผูโ้ฆษณา (Publisher) ท่ีทาํใหเ้น้ือหาและขอ้มูลของตวัเองน่าติดตาม มีประโยชน ์
และทาํใหผู้บ้ริโภคว่ิงเขา้หา วิธีการคิดในแบบ Publisher จะเป็นการปรับวิธีส่ือสารของแบรนด์
ขนานใหญ่ แต่ถา้ทาํสาํเร็จกจ็ะไดผ้ลอยา่งมาก และสอดคลอ้งกบับทความ “การเลือกทาํธุรกิจขาย
สินคา้ต่าง ๆ ตอ้งรู้จกัการสร้างแบรนดใ์หก้บัสินคา้ของเรา” โดย คิววาซาดอทคอม (2557) กล่าววา่              
การทาํการตลาดสินคา้โดยผา่น แบรนด ์ตอ้งมีหลกัการทาํการตลาด เพ่ือสนบัสนุนแบรนด ์คุณค่า
ทางดา้นจิตใจของกลุ่มเป้าหมายนั้น มีค่ายิง่สาํหรับแบรนด ์การทาํการตลาดทุกคร้ัง ตอ้งนึกถึง         
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แบรนดด์ว้ยวา่ กาํลงัสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัสินคา้หรือบริการนั้นไดต้รงกบัความรู้สึกของ
กลุ่มเป้าหมายหรือยงั เราสร้างใหก้ลุ่มเป้าหมายรับรู้ในส่ิงท่ีเราอยากใหเ้ขารับรู้ หรือ รู้สึกอยา่งท่ี
ตอ้งการไดห้รือไม่ อยา่งเช่น กระเป๋าราคาแพงยีห่อ้ต่าง ๆ กจ็ะใชก้ลยทุธ์ในการสร้างแบรนด ์ให้
แตกต่างออกไป การโฆษณาจะจบัส่ือท่ีกลุ่มระดบับนเป็นผูบ้ริโภค อยา่งเช่น หนงัสือบนเคร่ืองบิน 
สนามบิน เป็นตน้ ซ่ึงเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ ความรู้สึกท่ีดี และยิง่กลุ่มคนระดบัสูงใชม้ากเท่าใด 
ความรู้สึกท่ีไดม้าครอบครองกจ็ะทาํใหรู้้สึกวา่ ตนนั้นเป็นบุคคลพิเศษกวา่คนอ่ืน ๆ ซ่ึงถา้คุณรู้วา่
ตน้ทุนการผลิตนั้นราคาเท่าใด แลว้ราคาท่ีขายกนันั้นราคาเท่าใด คุณจะบอกไดเ้ลยวา่มูลค่าของคน
สาํคญันั้นมีราคาแพงมาก ๆ จริง ๆ กบัสินคา้ท่ีส่งเสริมทางดา้นจิตใจ 

จากการทบทวนแนวคิดต่าง ๆ ขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปการสร้างแบรนดแ์ละการทาํ
การตลาดโดยใชก้ารส่ือสารช่องทางใหม่ ๆ สาํหรับลูกคา้ Gen Y ควรมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 

  1.  ควรนาํเสนอธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์โฆษณาออนไลน ์เครือข่ายสงัคม
ออนไลน ์วิดีโอออนไลน ์แอพพลิเคชัน่บนมือถือ และบลอ็ก  

  2.  ควรเลือกใชผู้น้าํเสนอท่ีมีอิทธิพลในกลุ่ม Gen Y ในการนาํเสนอผลิตภณัฑ ์ 
  3.  ควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจ โดยการใหเ้หตุผลวา่ ดีอยา่งไร มีประโยชนต่์อผูบ้ริโภค

อยา่งไร และแตกต่างจากคนอ่ืนอยา่งไร 
  4.  ควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจท่ีใหค้วามสาํคญักบัคุณค่าทางดา้นจิตใจ โดยทาํให้

ผูบ้ริโภครับรู้ว่าเป็นบุคคลพิเศษกวา่คนอ่ืน 
  5.  ควรสร้างแบรนดแ์ละทาํการตลาด ดว้ยการทาํธุรกิจเพ่ือสงัคม ประเทศชาติ             

และส่ิงแวดลอ้ม  
  6.  ควรสร้างแบรนดแ์ละทาํการตลาดท่ีเนน้การนาํเสนอภาพลกัษณ์ท่ีดีและ

ประสบการณ์ของธุรกิจ 
  7.  ควรสร้างแบรนดแ์ละทาํการตลาดโดยสร้างความน่าเช่ือถือของธุรกิจดว้ยการมี

มาตรฐานรับรอง  
3.  การออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขายท่ีอาํนวยความ

สะดวกสบายอยา่งพิเศษสุดใหลู้กคา้ 
การทาํใหลู้กคา้ไดรั้บประสบการณ์ท่ีพิเศษและแปลกใหม่เป็นส่ิงสาํคญัท่ีจะชนะใจ

ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ซ่ึงผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมกัเป็นคนช่างเลือก หากมีตวัเลือกจาํนวนมาก ลูกคา้กลุ่มน้ี
อาจมีความลงัเลใจ ธุรกิจจึงควรสร้างความประทบัใจคร้ังแรกท่ีทาํใหลู้กคา้รู้สึกเชิงบวกและตอ้ง
ตอกย ํ้าใหค้วามประทบัใจนั้นอยูอ่ยา่งต่อเน่ือง กญุแจสาํคญัท่ีจะสร้างความประทบัใจและรู้สึกวา้ว
ใหลู้กคา้ Gen Y คือ บริการท่ีสะดวกรวดเร็วตลอดขั้นตอนการซ้ือสินคา้ ซ่ึงสามารถทาํไดโ้ดยการ



25 
 

เปิดช่องทางออนไลนท่ี์ใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้น รวมถึงบริการหลงัการขายท่ีตอ้งเขา้ถึง ไดง่้าย
ตลอดเวลา ผา่นช่องทางท่ีสะดวก เช่น Line และเวบ็แชท เป็นตน้ ในขณะเดียวกนัธุรกิจควร
ผสมผสานลกัษณะของการซ้ือสินคา้ออนไลนเ์ขา้ไปกบัประสบการณ์การซ้ือสินคา้ในร้านดว้ย 
เพราะลูกคา้ Gen Y นั้นมีความคุน้เคยกบัการซ้ือสินคา้ออนไลนแ์ลว้ ผูป้ระกอบการควรลดช่องว่าง
ท่ีอาจเกิดข้ึนในการตามหาสินคา้โดยใชช่ื้อสินคา้ท่ีเหมือนกนัทั้งหนา้ร้านและออนไลน ์มีป้าย             
ท่ีชดัเจนในร้านเพ่ือทาํใหลู้กคา้เห็นการแบ่งชนิดของผลิตภณัฑไ์ดง่้าย และสามารถเช่ือมโยงกบั
ช่องทางออนไลนท่ี์มีสินคา้ใหเ้ลือกมากกว่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบัเรดด้ี แพลนเน็ต (2557) ท่ีกล่าวถึง
ทาํเลร้านคา้วา่ การทาํธุรกิจในทาํเลดีมีชยัไปกวา่คร่ึง ซ่ึงดูจะเป็นคาํพูดท่ีมีนํ้าหนกัอยูเ่สมอในโลก
ธุรกิจ เพราะทาํเลการคา้ท่ีดีหลายแห่งจะมีราคาท่ีสูงลิบล่ิว เน่ืองจากเป็นท่ีตอ้งการของคู่แข่งหลาย
ราย และทาํเลการคา้ท่ีดีกมี็อยูจ่าํกดั ทาํใหผู้ป้ระกอบการขนาดเลก็หลายรายจึงตอ้งเร่ิมธุรกิจดว้ย 
การใชร้ถเขน็ หรือเปิดแผงลอยยอ่ย ๆ ก่อน ถา้จะเทียบกบัเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ การหา
ทาํเลอาจจะเทียบเคียงไดก้บัการตั้งช่ือร้านคา้ ท่ีศพัทท์างอินเทอร์เน็ตเรียกวา่ โดเมนเนม (Domain 
name) ในทางอินเทอร์เน็ตนั้นไม่มีขอ้จาํกดัทางกายภาพ ดงันั้น ทาํเลการคา้ทางอินเทอร์เน็ตจึงไม่ได้
หมายถึงท่ีตั้งของร้าน ร้านคา้อาจใส่ขอ้มูลสินคา้บนเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ท่ีตั้งอยูท่ี่ประเทศไทย 
อเมริกา หรือ อินเดีย ได ้โดยลูกคา้ไม่ไดส้นใจมากนกั และส่วนใหญ่แลว้ไม่ทราบดว้ยซํ้ าวา่ 
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ของร้านคา้อยูท่ี่ประเทศใด แต่ลูกคา้เขา้สู่ร้านคา้โดยจดจาํช่ือร้าน เช่น 
Amazon.com หรือ Hotmail.com ช่ือร้านคา้เหล่าน้ีเปรียบเสมือนยีห่อ้สินคา้ และช่ือเหล่าน้ีเป็น
ทรัพยากรท่ีมีอยูจ่าํกดับนโลกอินเทอร์เน็ต เช่นเดียวกบัทาํเลทองยา่นการคา้ การจดทะเบียนโดเมน
เนมจึงควรเลือกช่ือท่ีจดจาํไดง่้าย แต่ส่วนใหญ่ช่ือท่ีดี มกัจะถูกจดไปหมดแลว้ในปัจจุบนัจึงเกิด
ธุรกิจซ้ือขายเฉพาะช่ือโดเมนเนมเกิดข้ึนอยา่งไรกต็าม ผูป้ระกอบการไทยไม่ควรยดึเวบ็ไซต ์
เป็นช่องทางการคา้เพียงอยา่งเดียว หากมีโอกาสเปิดช่องทางการคา้ตามวิธีปกติไดก้ค็วรจะทาํควบคู่
กนัไปดว้ย เพ่ือสร้างความมัน่ใจใหก้บัผูซ้ื้อ การมีเวบ็ไซตน์ั้น จะเป็นประโยชนต่์อการใหข้อ้มูล
เบ้ืองตน้แก่ลูกคา้ก่อนซ้ือ หรือมีการซ้ือซํ้าได ้หลงัจากท่ีลูกคา้ไดซ้ื้อสินคา้จากช่องทางปกติไป
ทดลองใชจ้นพอใจแลว้ สอดคลอ้งกบับทความ “Digital Marketing” กลยทุธ์การทาํตลาดท่ีคุณ 
ตอ้งตามใหท้นั” โดย คิววาซาดอทคอม (2557) ท่ีกล่าววา่ ในปัจจุบนัน้ีองคก์รธุรกิจ การทาํ
การตลาดไดห้นัมาสนใจและเนน้การทาํการตลาดผา่นส่ือดิจิตอลกนัมากข้ึน โดยเฉพาะส่ือออนไลน ์
ทางอินเตอร์เน็ตซ่ึงมีแนวโนม้การเจริญเติบโตแบบกา้วกระโดดทุก ๆ ปี มนัไดก้ลายเป็นเทรนด ์
แห่งยคุน้ีไปแลว้ โดยเนน้ในการเสนอขอ้มูลผา่นทางช่องทางออนไลน์มากข้ึนเพราะการทาํส่ือ
ออนไลนดิ์จิตอลเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้าย เน่ืองจากทุกวนัน้ีมีคนใช ้Smart phone ใชอี้เมล ์และ 
Facebook หากมีการส่ือสารทางการตลาดผา่นส่ือต่าง ๆ เหล่าน้ีจะเกิดผลตอบสนองแบบกา้ว
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กระโดดไดม้ากซ่ึงถือว่าเป็นส่ือท่ีการโฆษณาทางโทรทศัน์ วิทย ุไม่อาจจะเทียบไดเ้ลย อีกทั้ง
การตลาดเป็นวิธีการกระตุน้ความตอ้งการท่ีเนน้กระแสการบอกต่อ  เม่ือมีกลุ่มคนหน่ึงมีความ 
พึงพอใจเกิดข้ึนกบัส่ิงหน่ึงจะมีการแชร์หรือบอกต่อใหอี้กกลุ่มหน่ึงรับทราบ เกิดเป็นกระแส
เครือข่ายและขอ้มูลข่าวสารท่ีทรงประสิทธิภาพ ซ่ึงกระแสดงักล่าวน้ีสามารถแพร่ไปอยา่งรวดเร็ว
มากกว่าส่ือใด ๆ ในโลกน้ี 
 จากการทบทวนแนวคิดต่าง ๆ ขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปการออกแบบช่องทาง          
การจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย สาํหรับลูกคา้ Gen Y ควรมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 

1. ควรสร้างความประทบัใจคร้ังแรกท่ีทาํใหลู้กคา้รู้สึกเชิงบวก และตอ้งตอกย ํ้าให ้
ความประทบัใจนั้นมีอยูอ่ยา่งต่อเน่ือง 
 2.  ควรออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการท่ีสะดวกรวดเร็วตลอดขั้นตอนการ
ซ้ือสินคา้ 
 3.  ควรเนน้การทาํการตลาดผา่นส่ือดิจิตอล 
 4.  ควรมีช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการ ทั้งการซ้ือในร้านและออนไลน ์ 
 5.  ควรใชก้ารส่ือสารทางการตลาดผา่นส่ือดิจิตอล ร่วมกบัส่ือโฆษณาแบบเดิม เช่น  
การโฆษณาทางวิทย ุโทรทศัน์ แผน่พบั ใบปลิว เป็นตน้ 
 6.  การบริการหลงัการขายท่ีตอ้งเขา้ถึงไดง่้ายตลอดเวลา ผา่นช่องทางท่ีสะดวก  เช่น Line 
และเวบ็แชท เป็นตน้ 
 
งานวจิัยทีเ่ก่ียวข้อง 
 ณฐัา ฉางชูโต (2555) ศึกษาเร่ือง การวิเคราะห์ปัจจยัการส่ือสารการตลาดของธุรกิจ
ออนไลนใ์นประเทศไทย ผลการวิจยัพบวา่ การส่ือสารการตลาดของธุรกิจออนไลน์ จาํแนกได ้ 
10 ปัจจยั ไดแ้ก่ คุณลกัษณะของเวบ็ไซตก์ารส่ือสารการตลาดผา่นเคร่ืองมือออนไลน์ การบอกต่อ
ของ ผูซ้ื้อ หรือการส่ือสารแบบปากต่อปาก ผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนในการซ้ือ การรักษาความเป็นส่วนตวั 
ความน่าเช่ือถือของเวบ็ไซต ์การออกแบบเวบ็ไซต ์การส่ือสารการตลาดผา่นเคร่ืองมือออฟไลน ์และ
เจา้ของเวบ็ไซต ์และมีขอ้เสนอแนะท่ีสาํคญั คือ ธุรกิจควรสร้างคุณค่าตราสินคา้ และสร้างความ
แตกต่างเพ่ือเป็นจุดขายของเวบ็ไซต ์โดยใชก้ลยทุธ์การสร้างประสบการณ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภค ดว้ยการ
มีคุณลกัษณะของเวบ็ไซตท่ี์ดี มีการออกแบบเวบ็ไซตท่ี์สวยงามและเขา้ถึงสินคา้ไดง่้าย  นาํเสนอ
สินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์ผา่นขอ้มูลท่ีถูกตอ้งชดัเจน ทนัสมยั นอกจากน้ีควรใชก้ลยทุธ์การบริหาร
ความสมัพนัธ์กบัลูกคา้เฉพาะบุคคล ใชก้ลยทุธ์สร้างการมีส่วนร่วมของลูกคา้เพ่ือใหเ้กิดการบอกต่อ
ในเชิงบวก และใชก้ลยทุธ์ความปลอดภยัและความเป็นส่วนตวั ความน่าเช่ือถือและไวว้างใจไดข้อง



27 
 

เวบ็ไซต ์เน่ืองจากงานวิจยัพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการความเป็นส่วนตวัในระดบัสูง และยนิดี 
ท่ีจะจ่ายเงินเพ่ิมข้ึน รวมทั้งมีพฤติกรรมการซ้ือเพ่ิมข้ึนหากเวบ็ไซตส์ามารถตอบสนองความตอ้งการ
ดงักล่าวได ้
 รินทรา แกว้ประดิษฐ ์(2555) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกโรงเรียนกวดวิชา
ของผูป้กครองนกัเรียนระดบัประถมศึกษา ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี 
ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกโรงเรียนกวดวิชาของผูป้กครองนกัเรียนระดบั
ประถมศึกษา ในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี ซ่ึงเรียงลาํดบัความสาํคญั 
ของค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยคะแนนมาตรฐานของตวัแปรพยากรณ์ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
ทางกายภาพ ดา้นบุคลากร ดา้นหลกัสูตรและเอกสารประกอบ การเรียน และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ร่วมกนัทาํนายการตดัสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของผูป้กครองไดอ้ยา่งมีนยัสาํคญั 
ทางสถิติท่ีระดบั .01 และร่วมกนัอธิบายความแปรปรวนของการตดัสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา
ของผูป้กครองได ้ร้อยละ 48.3  
 วนัดี รัตนกายแกว้ (2554) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเครือข่ายสงัคมออนไลน์
เฟซบุค: กรณีศึกษา กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ           
ท่ีมีผลต่อการยอมรับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นสินคา้            
ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดา้นบุคลากร ดา้นการสร้างและการนาํเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ และมีขอ้เสนอแนะสาํคญัในเร่ือง ผูข้ายสินคา้ในเครือข่ายสังคมออนไลน ์     
ควรพฒันากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมและสามารถตอบสนองความตอ้งการ         
ท่ีดีท่ีสุดแก่ผูบ้ริโภค 
 ภทัรา เรืองสวสัด์ิ (2553) ศึกษาเร่ือง รูปแบบการดาํเนินชีวิตและพฤติกรรมการใช้
เครือข่ายสงัคมออนไลน์ของคนวยัทาํงาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เป็นสมาชิก เวบ็ไซตเ์ครือข่ายสงัคมออนไลนเ์ฟซบุค กิจกรรมท่ีทาํเป็นประจาํมากท่ีสุด          
3 อนัดบัแรก คือ สนทนากบัเพ่ือน อพัเดทสถานะ/ ขอ้มูลส่วนตวั/รูปภาพ และหาขอ้มูล/ แลกเปล่ียน
ขอ้มูล รูปแบบการดาํเนินชีวิตทั้ง 6 รูปแบบไดแ้ก่ กลุ่มฐานะดี มีรสนิยม (Creative) กลุ่มชอบ
แสวงหาความสนุกสนาน (Fun seekers) กลุ่มคนรักครอบครัว (Intimate) กลุ่มนกัต่อสู้ด้ินรน 
(Strivers) กลุ่มคนหวัเก่า (Devout) และกลุ่มอุทิศตนเพ่ือสงัคม (Altruists) 
 เสาวลกัษณ์ จงอกัษร (2553) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดในการเลือกโรงเรียนกวดวิชา
คณิตศาสตร์ของผูป้กครองนกัเรียนชั้นประถมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี จงัหวดั
นครศรีธรรมราช และจงัหวดัสงขลา ผลการวิจยัพบว่า ระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาด           
ในการเลือกโรงเรียนกวดวิชาคณิตศาสตร์ของผูป้กครองนกัเรียนชั้นประถมศึกษาปีท่ี 6 ท่ีให้
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ความสาํคญั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภาพและคุณภาพ ดา้นองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์ดา้นกระบวนการ 
ดา้นราคาและค่าใชจ่้ายอ่ืนของผูใ้ชบ้ริการ ดา้นบุคคล ดา้นหลกัฐานท่ีเป็นวตัถุ ดา้นสถานท่ี และ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการใหก้ารศึกษาแก่ลูกคา้ โดยปัจจยัดา้นองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
ไดแ้ก่ วิชาท่ีเปิดสอนตรงตามความตอ้งการของผูเ้รียน ตาํรา คู่มือ เอกสารประกอบการสอนท่ีมี
มาตรฐาน โรงเรียนกวดวิชามีความน่าเช่ือถือ มีการใชส่ื้ออุปกรณ์และเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั และ          
มีการใชเ้ทคนิคการสอนท่ีหลากหลาย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและการใหก้ารศึกษา         
แก่ลูกคา้ ไดแ้ก่ การใหสิ้ทธ์ิลดค่าเรียนสาํหรับนกัเรียนเก่า มีการประชาสมัพนัธ์โดยใชใ้บปลิว         
หรือแผน่พบั มีการประชาสมัพนัธ์โดยใชป้้ายโฆษณา มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ           
และมีการประชาสมัพนัธ์โดยใชเ้อกสารแนะนาํทางไปรษณีย ์
 รวิวรรณ จนัทร์แจ่ม (2552) ศึกษาเร่ือง แนวทางการพฒันาโรงเรียนกวดวิชาในจงัหวดั
ภูเกต็ ผลการศึกษา พบวา่ ผูมี้ส่วนร่วมในการเลือกเรียนกวดวิชา คือ บิดา-มารดา ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา ไดแ้ก่ ดา้นเน้ือหา ดา้นราคา              
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพ สาํหรับแนวทางในการพฒันาท่ีผูป้ระกอบการสามารถนาํไปใชใ้น
การดาํเนินธุรกิจ ไดแ้ก่ ดา้นเน้ือหา หลกัสูตร และเอกสาร ควรสอนทกัษะขั้นพ้ืนฐานและแนะนาํ
เทคนิคในการเรียนรวมทั้งฝึกทาํขอ้สอบ จดัหลกัสูตรใหเ้ลือกหลากหลาย เอกสารมีเน้ือหาครบถว้น
สมบูรณ์ และเป็นเอกสารท่ีจดัเตรียมโดยโรงเรียนกวดวิชา ส่ือการสอนเนน้เน้ือหา สาระ ส่วนดา้น
ราคา ควรกาํหนดค่าเรียนท่ีเหมาะสมกบัระยะเวลาท่ีจดัให ้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ทาํเลท่ีตั้ง
ควรอยูใ่นแหล่งชุมชนการคมนาคมสะดวก หอ้งเรียนไม่แออดั และอาํนวยความสะดวกใหผู้ส้นใจ
สามารถติดต่อโรงเรียนกวดวิชาโดยตรงไดง่้าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรมีการใชแ้ผน่พบั เปิด
โอกาสใหท้ดลองเรียนฟรี 1-2 คร้ัง และการลดราคาค่าเรียน ส่วนดา้นบุคลากร ควรคดัสรรอาจารย์
ผูส้อนท่ีมีประสบการณ์และมีเทคนิคการสอน รวมถึงฝึกอบรมพนกังานใหมี้ความใส่ใจบริการ
ลูกคา้ และสามารถแนะแนวทางการศึกษาต่อระดบัสูงข้ึนได ้ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ควรจดั
คอร์สเรียนอยา่งเหมาะสม มีการสอนเสริมใหก้บันกัเรียนท่ียงัไม่เขา้ใจ นกัเรียนสามารถติดต่อ
สอบถามอาจารยผ์ูส้อนไดโ้ดยตรงในระยะเวลาท่ีกาํหนดให ้และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรเนน้
การสร้างช่ือเสียง และมีคาํรับรองจากนกัเรียน จดัใหมี้หอ้งคอมพิวเตอร์เพ่ิมเติมจากหอ้งเรียน ดูแล
รักษาความสะอาดของสถานท่ี มีบตัรประจาํตวัใหก้บันกัเรียนและผูป้กครอง มีการจดัทาํ
แบบสอบถาม ทั้งน้ี ผูป้ระกอบการควรจดัการปัจจยัต่าง ๆ ใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของ
นกัเรียนโดยพิจารณาถึงความแตกต่างของระดบัชั้นเรียนและโปรแกรมการเรียนดว้ย 
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 อรวรรณ วรรณโชติ (2551) ศึกษาเร่ือง การสงัเคราะห์งานวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดกบั
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ผลการศึกษา
พบว่า ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของ
ผูบ้ริโภคในประเทศไทยมากท่ีสุด โดยปัจจยัทางการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย มีอิทธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ในดา้นการใชเ้ป็นเหตุเป็นผลในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ปัญหาและอุปสรรค ตลอดจนแนวโนม้
ของพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย คือ  
ความไม่มัน่ใจในความปลอดภยัในการทาํธุรกรรมผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ และความไม่
มัน่ใจในคุณภาพของสินคา้ และการส่งมอบสินคา้ท่ีถูกตอ้ง มีคุณสมบติัตรงตามท่ีลูกคา้คาดหวงั 

ทณัฑิมา เช้ือเขียว (2550) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้และบริการผา่นเวบ็ไซต์
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคนิยมใช้
อินเทอร์เน็ตความเร็วสูงซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ CD/เพลง/หนงัภาพยนตร์ Download เพลง จองตัว๋
เคร่ืองบิน เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ เพราะมีความสะดวก มีบริการ 24 ชัว่โมง ไม่จาํกดัโอกาสในการซ้ือ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีสาํคญั คือ ปัจจยัดา้นสินคา้ ไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้และบริการ 
ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั 

 ธิชานนัท ์ดว้งจนัทร์ (2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกโรงเรียน 
กวดวิชาของผูป้กครองนกัเรียนระดบัประถมศึกษาปีท่ี 5 และ 6 ในเขตเทศบาลนครเชียงราย 
ผลการวิจยัพบวา่ ผูป้กครองมีความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกโรงเรียนกวดวิชา 
ตามหลกั 7 P’s ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะ 
ทางกายภาพและดา้นกระบวนการ อยูใ่นระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นราคา และดา้นการส่งเสริม
การตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง สาํหรับปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การเลือกโรงเรียนกวดวิชาของผูป้กครองนกัเรียนระดบัประถมศึกษาปีท่ี 5 และ 6 ในเขต 
เทศบาลนครเชียงราย ไดแ้ก่  การแนะนาํจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพ่ือนบา้น ครูอาจารย ์ญาติ  
การประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น วิทยหุนงัสือพิมพ ์ป้ายผา้ แผน่พบั และการประชาสัมพนัธ์
ตามงานนิทรรศการการศึกษาต่าง ๆ โดยการแนะนาํจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพ่ือนบา้น ครูอาจารย ์
ญาติ การประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น วิทยหุนงัสือพิมพ ์ป้ายผา้ แผน่พบั และการ
ประชาสมัพนัธ์ตามงานนิทรรศการการศึกษาต่าง ๆมีผลต่อการเลือกโรงเรียน 
 จากการทบทวนเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และวิเคราะห์เน้ือหา
สามารถสรุปไดว้า่ Generation Y  (Gen Y) หมายถึง ผูบ้ริโภค 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1.  Gen Y กลุ่มบน            
(อาย ุ30-34  ปี) 2.  Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29  ปี) และ 3.  Gen Y วยัรุ่น (อาย ุ 15-24  ปี) ซ่ึงเป็น
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กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใหญ่ท่ีสุดในปัจจุบนั และจากการศึกษาคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาค
ธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั ไดแ้ก่ 1. ความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี2. ชอบมีสงัคม 3. ตดัสินใจบน
ขอ้มูล และ 4. ช่างเลือก พบวา่ ธุรกิจการศึกษาควรใหค้วามสาํคญัอยา่งมากกบัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี และ
ควรปรับใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม เพ่ือดึงดูดลูกคา้กลุ่ม Gen Y ใหม้าใชบ้ริการ ผูว้ิจยัจึง
ไดก้าํหนดกรอบแนวคิดท่ีใชใ้นการวิจยั และสามารถสรุปตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ได้
ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไดแ้ก่  

1.1  Gen Y กลุ่มบน (อาย ุ30-34 ปี) 
1.2   Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29 ปี) 
1.3   Gen Y วยัรุ่น (อาย ุ15-24 ปี)  

 2.  คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั ไดแ้ก่  
2.1   ความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี
2.2   ชอบมีสงัคม 
2.3   ตดัสินใจบนขอ้มูล 
2.4   ช่างเลือก 

 3.  การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
ไดแ้ก่  

3.1   การออกแบบผลิตภณัฑ ์
3.2   การสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด 
3.3   การออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย 



บทท่ี  3 
วธีิดาํเนินการวจิัย 

 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา 

การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y: กรณีศึกษา 
ธุรกิจแฟรนไชส์ สมาร์ท เบรน ในจงัหวดัสระแกว้ โดยมีแนวทาง การวิเคราะห์และวิธีดาํเนิน 
การวิจยั ดงัต่อไปน้ี 

1. วิธีการท่ีใชศึ้กษา 
2.  กลุ่มประชากร 
3.  การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
4.  เคร่ืองมือวิจยั การสร้างเคร่ืองมือวิจยั และคุณภาพของเคร่ืองมือวิจยั 
5.  วิธีการรวบรวมขอ้มูล 
6.  การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
วธีิการท่ีใช้ศึกษา 

ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาวจิยัใชห้ลกัการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยการใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) เกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในลกัษณะคาํถามปลายปิด 
(Close ended questions) จากนั้นนาํขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ทางสถิติดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์  
 
กลุ่มประชากร 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้ (ซ่ึงไม่ทราบ
จาํนวนท่ีแน่นอน) 
 
การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้ จาํนวน  
380 คน เน่ืองจากการวิจยัคร้ังน้ีมีจาํนวนประชากรท่ีไม่แน่นอน ผูว้ิจยัจึงทาํการคาํนวณหาขนาด 
ของกลุ่มตวัอยา่งโดยกาํหนดใหส้ดัส่วนของประชากรเท่ากบั .45 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และ
ยอมใหมี้ความคลาดเคล่ือนได ้5% (บุญชม ศรีสะอาด, 2554) ดงัน้ี 
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݊ ൌ
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݊ ൌ 380 
 

เม่ือ ݊ หมายถึง ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ܲ หมายถึง สดัส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัจะสุ่ม 
 ܼ  หมายถึง ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้ิจยักาํหนดไว ้(ܼ =1.96) 
 ݁ หมายถึง สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้                            
โดยกาํหนดค่าความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง (݁) ไวท่ี้ร้อยละ 5 ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง

จากการสุ่มตวัอยา่งขา้งตน้ เป็นผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้ จาํนวน 380 คน 
 
เคร่ืองมือวจิัย การสร้างเคร่ืองมือวจิัย และคุณภาพของเคร่ืองมือวจิัย 

เคร่ืองมือวิจยั 
การวิจยัคร้ังน้ีไดใ้ชเ้คร่ืองมือวิจยัเพ่ือทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม 
การสร้างเคร่ืองมือวิจยั 
แบบสอบถามท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัไดส้ร้างและพฒันาข้ึนตามเน้ือหา           

ของตวัแปรในนิยามศพัทเ์ฉพาะท่ีไดก้าํหนดไวแ้ลว้ โดยแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้   
ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ 

ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y  
 ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรให้
ความสาํคญั 
 ส่วนท่ี 4  ขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 
 ซ่ึงแบบสอบถามในแต่ละส่วนมีลกัษณะของแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 แบบสอบถามในส่วนท่ี 1 มีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) 
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 แบบสอบถามในส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 มีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า            
5 ระดบั (Rating scale) โดยมีเกณฑด์งัน้ี 
     5 หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
2 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 ผูว้ิจยันาํคะแนนท่ีไดจ้ากแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 และ 3 ไปอธิบายระดบั 
ความคิดเห็นโดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ใชเ้กณฑ์
การแปลความหมายค่าเฉล่ียของบุญชม ศรีสะอาด (2554) ดงัน้ี 
  4.50 - 5.00  หมายถึง เห็นดว้ยในระดบัมากท่ีสุด 
  3.50 - 4.49    หมายถึง เห็นดว้ยในระดบัมาก 
  2.50 - 3.49 หมายถึง เห็นดว้ยในระดบัปานกลาง 
  1.50 - 2.49  หมายถึง เห็นดว้ยในระดบันอ้ย 
  1.00 - 1.49 หมายถึง เห็นดว้ยในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 แบบสอบถามในส่วนท่ี 4 มีลกัษณะเป็นคาํถามปลายเปิด (Open ended questions) เพ่ือให้
ผูต้อบแบบสอบถามไดเ้สนอแนะหรือใหมุ้มมองอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
 คุณภาพของเคร่ืองมือวิจยั 
 การหาคุณภาพของแบบสอบถามสาํหรับการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการตามขั้นตอน
ดงัน้ี 

1.  การทดสอบความเท่ียง (Validity) 
 ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวิจยั นาํเสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญ จาํนวน 3 คน                
เพ่ือตรวจสอบความถูกตอ้งและครอบคลุมของเน้ือหา (Content validity) และพิจารณาลงความเห็น         
ใหค้ะแนน ดงัน้ี   
  + 1  เม่ือแน่ใจวา่ขอ้คาํถามนั้นสอดคลอ้งกบัคาํจาํกดัความท่ีใชใ้นการวิจยั 
     0     เม่ือไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามนั้นสอดคลอ้งกบัคาํจาํกดัความท่ีใชใ้นการวิจยั 
  - 1  เม่ือแน่ใจวา่ขอ้คาํถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัคาํจาํกดัความท่ีใชใ้นการวจิยั 
 นาํค่าคะแนนท่ีไดม้าคาํนวณหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC: Index of Item Objective 
Congruence) ตามวิธีของโรวิเนลลี (Rovinelli) และแฮมเบิลตนั (Hambleton) (Rovinelli & 
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Hambleton, 1977) เพ่ือคดัเลือกขอ้คาํถามท่ีมีค่าดชันีความสอดคลอ้งอยูร่ะหวา่ง 0.60-1.00 โดยใช้
สูตรดงัน้ี 

IOC = N
R  

 
 เม่ือ IOC หมายถึง ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามกบัคาํจาํกดัความท่ีใชใ้น
การวิจยั 
   R   หมายถึง  ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
    N หมายถึง  จาํนวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 2.  การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) 
 ผูว้ิจยัไดน้าํแบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง  จาํนวน  
30 คน เพ่ือคาํนวณหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยใชสู้ตรการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า             
(-Coefficient) ตามวิธีการของ Cronbach (Cronbach, 1951) โดยใชสู้ตรดงัน้ี  
 

 = 






 






 2
t

2
i

S
S

1
1k

k  

 

เม่ือ   หมายถึง ค่าสมัประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
 k หมายถึง  จาํนวนขอ้ในแบบสอบถาม 

    
2
iS  หมายถึง  ผลรวมความแปรปรวนของคะแนนคาํถามแต่ละขอ้ 

 2
tS     หมายถึง   ความแปรปรวนของคะแนนรวมของผูต้อบทั้งหมด 

 
 หากไดค่้าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (-Coefficient) ตั้งแต่ 0.70 ข้ึนไป ซ่ึงเป็นค่าอยูใ่นระดบัท่ี
เขา้ใกล ้1  ถือวา่เป็นแบบสอบถามท่ีมีความเช่ือมัน่ในระดบัสูง สามารถนาํไปใชใ้นการวิจยัได ้ 
 สาํหรับแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี แบบสอบถามในส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 มีค่า
สมัประสิทธ์ิอลัฟ่า (-Coefficient) เท่ากบั 0.96 และ 0.95 ตามลาํดบั (แสดงดงัตารางท่ี ข-4, หนา้ 
71) ซ่ึงมีค่าความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัสูง ผูว้ิจยัจึงนาํแบบสอบถามไปเกบ็รวบรวมขอ้มูลกบักลุ่ม
ตวัอยา่ง 
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วธีิการรวบรวมข้อมูล 
 ผูว้ิจยัดาํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูล จาก 2 แหล่งขอ้มูล ดงัน้ี 
 1.  แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ ผูว้ิจยัเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยการทบทวนวรรณกรรม                  
และเกบ็รวบรวมขอ้มูลขอ้มูลจากเอกสาร งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่าง ๆ 
 2.  แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ ผูว้ิจยัเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดรั้บ 
จากกลุ่มตวัอยา่ง  
 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  วิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามในส่วนท่ี 1 ขอ้มูลผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y                        
ในจงัหวดัสระแกว้ ท่ีมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) โดยใชค้่าความถ่ี 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  
 2.  วิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 การตลาดของธุรกิจการศึกษา               
ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ซ่ึงเป็นแบบสอบถามปลายปิด แบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5  ระดบั โดยคาํนวณค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ใชเ้กณฑก์ารแปลความหมายค่าเฉล่ียของบุญชม ศรีสะอาด (2554)  ดงัน้ี 
  4.50 - 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
  3.50 - 4.49    หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยมาก 
  2.50 - 3.49 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยปานกลาง 

1.50 - 2.49  หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยนอ้ย 
  1.50 - 1.49 หมายถึง มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 3.  วิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย  
ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญัซ่ึงเป็นแบบสอบถามปลายปิด แบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
โดยคาํนวณค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) จากนั้นทาํการ
วิเคราะห์คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั โดยใชก้ารวิเคราะห์
การทาํนายพหุคูณ (Multiple regression) แบบขั้นบนัได (Stepwise method) 
 4.  วิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามในส่วนท่ี 4 ซ่ึงเป็นขอ้คาํถามปลายเปิดเก่ียวกบั
ขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม โดยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content analysis) 
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 5.  วิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของการตลาดของธุรกิจการศึกษา           
ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y  ในแต่ละกลุ่ม โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์             
ความแปรปรวน (Analysis of variances) แบบจาํแนกทางเดียว  (One-Way ANOVA) ซ่ึงเป็นวิธีการ           
ทางสถิติท่ีใชค้่าความแปรปรวนในการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป 



บทท่ี  4 
ผลการวจิัย  

 
การวิจยัเร่ือง การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค            

กลุ่ม Gen Y: กรณีศึกษา ธุรกิจแฟรนไชส์ สมาร์ท เบรน ในจงัหวดัสระแกว้ ผูว้ิจยัไดน้าํเสนอ
ผลการวิจยัตามลาํดบัขั้นตอน ดงัน้ี 

1.  สญัลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
2.  ลาํดบัขั้นตอนในการเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

สัญลักษณ์ทีใ่ช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้าํหนดสัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์
ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

n     แทน  จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
X     แทน  ค่าเฉล่ีย 
SD         แทน  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

testF         แทน       สถิติทดสอบสมมติฐานและเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย 
                                   ในกรณีท่ีมีตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่ม 
Sig.              แทน        ค่า Significance หมายถึง ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ  

 
ลําดบัขั้นตอนในการเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์  
และนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอนดงัน้ี  
 1.  วิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามในส่วนท่ี 1 ขอ้มูลผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y                        
ในจงัหวดัสระแกว้ ท่ีมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) โดยใชค้่าความถ่ี 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
 2.  วิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 การตลาดของธุรกิจการศึกษา               
ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ซ่ึงเป็นแบบสอบถามปลายปิด แบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดบั โดยคาํนวณค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
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 3.  วิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย  
ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญัซ่ึงเป็นแบบสอบถามปลายปิด แบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
โดยคาํนวณค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) จากนั้นทาํการ
วิเคราะห์คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั โดยใชก้ารวิเคราะห์
การทาํนายพหุคูณ (Multiple Regression) แบบขั้นบนัได (Stepwise Method) 
 4.  วิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามในส่วนท่ี 4  ซ่ึงเป็นขอ้คาํถามปลายเปิดเก่ียวกบั
ขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม โดยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content analysis) 
 5.  วิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของการตลาดของธุรกิจการศึกษา           
ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในแต่ละกลุ่ม โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์             
ความแปรปรวน (Analysis of Variances) แบบจาํแนกทางเดียว (One-Way ANOVA) ซ่ึงเป็นวิธีการ           
ทางสถิติท่ีใชค้่าความแปรปรวนในการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไป 
 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

1. วิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามในส่วนท่ี 1 ขอ้มูลผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y                        
ในจงัหวดัสระแกว้ แสดงดงัตารางท่ี 4-1 
 
ตารางท่ี 4-1 ขอ้มูลผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้ 
 

ขอ้มูลทัว่ไป ความถ่ี 
(frequency) 

ร้อยละ 
(percentage) 

1. Gen Y กลุ่มบน (อาย ุ30-34 ปี) 145 38.16 
2. Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29 ปี) 152 40.00
3. Gen Y วยัรุ่น (อาย ุ15-24 ปี) 83 21.84 

รวม 380 100.00 
 
จากตารางท่ี 4-1 พบวา่ ขอ้มูลผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้ ส่วนใหญ่เป็น 

Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29 ปี) คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมาเป็น Gen Y กลุ่มบน (อาย ุ30-34 ปี)  
คิดเป็นร้อยละ 38.16 และ Gen Y วยัรุ่น (อาย ุ15-24 ปี) คิดเป็นร้อยละ 21.84 ตามลาํดบั  

2.  วิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามในส่วนท่ี 2  การตลาดของธุรกิจการศึกษา               
ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y แสดงดงัตารางท่ี 4-2 ถึง 4-5 
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ตารางท่ี 4-2  ขอ้มูลการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค                  
                      กลุ่ม Gen Y ดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ ์
 

การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 

n=380 
ระดบัความคิดเห็น 

X SD 
1. ควรออกแบบผลิตภณัฑอ์ยา่งพิถีพิถนั เพ่ือให้

ตรงหรือเหนือความคาดหมายของ Gen Y 
4.54 .72 มากท่ีสุด 

2. ควรออกแบบผลิตภณัฑโ์ดยคาํนึงถึงผูบ้ริโภค
เป็นสาํคญั 

4.43 .87 มาก 

3. ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนอง     
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

4.36 .76 มาก 

4. ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะเด่นและ
แตกต่างกบัผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั 

4.32 .89 มาก 

5. ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์ใหป้ระโยชนสู์งสุด
กบัผูบ้ริโภค 

4.41 .83 มาก 

6. ควรนาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ท่ียงัไม่มีผูใ้ด
นาํเสนอในตลาดมาก่อนหรือเป็นแนวคิด
ใหม่ท่ีผูบ้ริโภคอาจยงัคาดไม่ถึง

4.52 .76 มากท่ีสุด 

7. ควรพฒันาผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยู ่เพ่ือให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้าง
ความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึนกวา่เดิม 

4.46 .79 มาก 

 รวม 4.44 .70 มาก 

 
จากตารางท่ี 4-2 พบวา่ การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.44,               
SD = .70) เม่ือพิจารณาแต่ละรายการพบวา่ ควรออกแบบผลิตภณัฑอ์ยา่งพถีิพิถนั เพ่ือใหต้รง หรือ
เหนือความคาดหมายของ Gen Y  มีคะแนนเฉล่ียสูงสุด ( X = 4.54, SD = .72) รองลงมา 2 อนัดบั 
ไดแ้ก่ ควรนาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ท่ียงัไม่มีผูใ้ดนาํเสนอในตลาดมาก่อนหรือเป็นแนวคิดใหม่          
ท่ีผูบ้ริโภคอาจยงัคาดไม่ถึง ( X = 4.52, SD = .76) และควรพฒันาผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยู ่เพ่ือให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึนกว่าเดิม ( X = 4.46, 
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SD = .79) ส่วนรายการควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะเด่นและแตกต่างกบัผลิตภณัฑข์องคู่
แข่งขนั มีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากและเป็นอนัดบัสุดทา้ย ( X = 4.32, SD = .89) 

 
ตารางท่ี 4-3  ขอ้มูลการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค           
                     กลุ่ม Gen Y ดา้นการสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด 
 

การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 

n=380 
ระดบัความคิดเห็น 

X SD
1. ควรนาํเสนอธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์

โฆษณาออนไลน ์เครือข่ายสังคมออนไลน ์
วิดีโอออนไลน์ แอพพลิเคชัน่บนมือถือ และ
บลอ็ก 

4.36 .81 มาก 

2. ควรเลือกใชผู้น้าํเสนอท่ีมีอิทธิพลในกลุ่ม 
Gen Y ในการนาํเสนอผลิตภณัฑ ์

4.35 .84 มาก 

3. ควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจ โดยการใหเ้หตุผล
วา่ดีอยา่งไร มีประโยชนต่์อผูบ้ริโภคอยา่งไร 
และแตกต่างจากคนอ่ืนอยา่งไร 

4.27 .83 มาก 

4. ควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจท่ีใหค้วามสาํคญั
กบัคุณค่าทางดา้นจิตใจ โดยทาํใหผู้บ้ริโภค
รับรู้ว่าเป็นบุคคลพิเศษกวา่คนอ่ืน 

4.44 .81 มาก 

5. ควรสร้างแบรนดแ์ละทาํการตลาด ดว้ยการ
ทาํธุรกิจเพื่อสังคม ประเทศชาติ และ
ส่ิงแวดลอ้ม 

4.27 .80 มาก 

6. ควรสร้างแบรนดแ์ละทาํการตลาดท่ีเนน้การ
นาํเสนอภาพลกัษณ์ท่ีดีและประสบการณ์ของ
ธุรกิจ 

4.30 .80 มาก 
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ตารางท่ี 4-3  (ต่อ) 
 

การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 

n=380
ระดบัความคิดเห็น 

X       SD 
7. ควรสร้างแบรนดแ์ละทาํการตลาดโดยสร้าง

ความน่าเช่ือถือของธุรกิจ ดว้ยการมีมาตรฐาน
รับรอง 

4.31     .77 มาก 

 รวม 4.33 .63 มาก 

 
จากตารางท่ี 4-3 พบวา่ การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ดา้นการสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก          
( X = 4.33, SD = .63) เม่ือพิจารณาแต่ละรายการพบวา่ ควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจท่ีใหค้วามสาํคญั
กบัคุณค่าทางดา้นจิตใจ โดยทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้วา่เป็นบุคคลพิเศษกวา่คนอ่ืน มีคะแนนเฉล่ียสูงสุด  
( X = 4.44, SD = .81) รองลงมา 2 อนัดบั ไดแ้ก่ ควรนาํเสนอธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์โฆษณา
ออนไลน ์เครือข่ายสงัคมออนไลน ์วิดีโอออนไลน ์แอพพลิเคชัน่บนมือถือ และบลอ็ก ( X = 4.36, 
SD = .81) และควรเลือกใชผู้น้าํเสนอท่ีมีอิทธิพลในกลุ่ม Gen Y ในการนาํเสนอผลิตภณัฑ ์              
( X = 4.35, SD = .84) ส่วนรายการควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจ โดยการใหเ้หตุผลวา่ดีอยา่งไร               
มีประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคอยา่งไร และแตกต่างจากคนอ่ืนอยา่งไร และรายการควรสร้างแบรนด ์     
และทาํการตลาด ดว้ยการทาํธุรกิจเพ่ือสงัคม ประเทศชาติ และส่ิงแวดลอ้ม มีคะแนนเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมากและเป็นอนัดบัสุดทา้ย ( X = 4.27, SD = .83 และ X = 4.27, SD = .80 ตามลาํดบั) 
 
ตารางท่ี 4-4  ขอ้มูลการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค             
                     กลุ่ม Gen Y ดา้นการออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย 
 

การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 

n=380 
ระดบัความคิดเห็น 

X SD 
1. ควรสร้างความประทบัใจคร้ังแรกท่ีทาํให้

ลูกคา้รู้สึกเชิงบวก และตอ้งตอกย ํ้าใหค้วาม
ประทบัใจนั้นมีอยู ่อยา่งต่อเน่ือง 

4.64 .58 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4-4  (ต่อ) 
 

การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 

n=380
ระดบัความคิดเห็น 

X SD 
2. ควรออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและ

บริการท่ีสะดวกรวดเร็วตลอดขั้นตอนการซ้ือ
สินคา้ 

4.46 .74 มาก 

3. ควรเนน้การทาํการตลาดผา่นส่ือดิจิตอล 4.47 .71 มาก 

4. ควรมีช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการ        
ทั้งการซ้ือในร้านและออนไลน์ 

4.41 .74 มาก 

5. ควรใชก้ารส่ือสารทางการตลาดผา่นส่ือ
ดิจิตอล ร่วมกบัส่ือโฆษณาแบบเดิม เช่น       
การโฆษณาทางวิทย ุโทรทศัน ์แผน่พบั 
ใบปลิว เป็นตน้ 

4.35 .72 มาก 

6. การบริการหลงัการขายท่ีตอ้งเขา้ถึงไดง่้าย
ตลอดเวลา ผา่นช่องทางท่ีสะดวก เช่น Line 
และเวบ็แชท เป็นตน้ 

4.38 .76 มาก 

 รวม 4.45 .59 มาก 

 
จากตารางท่ี 4-4 พบวา่ การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ                  

ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ดา้นการออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย                         
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  ( X = 4.45, SD = .59) เม่ือพิจารณาแต่ละรายการพบวา่ ควรสร้าง
ความประทบัใจคร้ังแรกท่ีทาํใหลู้กคา้รู้สึกเชิงบวก และตอ้งตอกย ํ้าใหค้วามประทบัใจนั้นมีอยู ่          
อยา่งต่อเน่ือง มีคะแนนเฉล่ียสูงสุด ( X = 4.64, SD = .58) รองลงมา 2 อนัดบั ไดแ้ก่ ควรเนน้ 
การทาํการตลาดผา่นส่ือดิจิตอล ( X = 4.47, SD = .71) และควรออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่าย
และบริการท่ีสะดวกรวดเร็วตลอดขั้นตอนการซ้ือสินคา้ ( X = 4.46, SD = .74) ส่วนรายการควรใช้
การส่ือสารทางการตลาดผา่นส่ือดิจิตอล ร่วมกบัส่ือโฆษณาแบบเดิม เช่นการโฆษณาทางวิทย ุ
โทรทศัน ์แผน่พบั ใบปลิว เป็นตน้ มีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากและเป็นอนัดบัสุดทา้ย                  
( X = 4.35, SD = .72) 
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ตารางท่ี 4-5  ขอ้มูลการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค             
                     กลุ่ม Gen Y  
 

การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 

n=380 
ระดบัความคิดเห็น 

X SD 
1. ดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ์ 4.44 .70 มาก 
2. ดา้นการสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด 4.33 .63 มาก 

3. ดา้นการออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่าย
และบริการหลงัการขาย 

4.45 .59 มาก 

 รวม 4.41 .55 มาก 

 
จากตารางท่ี 4-5 พบวา่ การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  ( X = 4.41, SD = .55) เม่ือพิจารณาแต่ละ
รายการพบว่า ดา้นการออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย มีคะแนนเฉล่ีย
สูงสุด ( X = 4.45, SD = .59) รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ ์( X = 4.44, SD = .70) 
และดา้นการสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด  ( X = 4.33, SD = .63) ตามลาํดบั 

3. วิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย  
ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั แสดงดงัตารางท่ี 4-6 ถึง 4-15 
 
ตารางท่ี 4-6  ขอ้มูลคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม  Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั                            
                     ดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี 
 

คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย  
ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั 

n=380
ระดบัความคิดเห็น 

X SD 
1. นิยมการส่ือสารผา่นอีเมล ์เทคโนโลยี               

บนมือถือ อินเทอร์เน็ต และส่ือออนไลน์
4.35 .78 มาก 

2. ใชค้อมพวิเตอร์และอินเทอร์เน็ต                       
ในชีวิตประจาํวนั 

4.45 .72 มาก 
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ตารางท่ี 4-6  (ต่อ)  
 

คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย  
ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั 

n=380
ระดบัความคิดเห็น 

X      SD 
3. ชอบใชชี้วิตในการทาํงานและชีวิตส่วนตวั

บนอุปกรณ์ท่ีมีจอภาพ 
4.40 .72 มาก 

4. มีความคุน้เคยและหลงใหลในเทคโนโลย ี 4.35 .72 มาก 

 รวม 4.38 .61 มาก 

 
จากตารางท่ี 4-6 พบวา่ คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรให้

ความสาํคญั ดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  ( X = 4.38, SD = .61) 
เม่ือพิจารณาแต่ละรายการพบวา่ ใชค้อมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตในชีวติประจาํวนัมีคะแนนเฉล่ีย
สูงสุด ( X = 4.45, SD = .72) รองลงมาไดแ้ก่ ชอบใชชี้วิตในการทาํงานและชีวิตส่วนตวับนอุปกรณ์
ท่ีมีจอภาพ ( X = 4.40, SD = .72) และนิยมการส่ือสารผา่นอีเมล ์เทคโนโลยบีนมือถือ อินเทอร์เน็ต 
และส่ือออนไลน ์( X = 4.35, SD = .78) และมีความคุน้เคยและหลงใหล ในเทคโนโลย ี( X = 4.35, 
SD = .72) ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4-7  ขอ้มูลคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม  Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั              
                     ดา้นชอบมีสงัคม  
 

คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย  
ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั 

n=380 
ระดบัความคิดเห็น 

X SD
1. ชอบแบ่งปันประสบการณ์ส่วนตวั 4.40 .73 มาก 
2. ชอบแบ่งปันเร่ืองราวท่ีตวัเองสนใจ 4.36 .74 มาก 

3. ชอบพูดคุยกบัเพ่ือนผา่นทางอินเทอร์เน็ต 4.36 .70 มาก 

4. ชอบการทาํงานเป็นทีม  4.45 .67 มาก 

5. ใหค้วามสาํคญักบัการมีวงสงัคมในท่ีทาํงาน  4.37 .74 มาก 

6. เรียนรู้งานจากการแบ่งปันความรู้ระหวา่ง
หวัหนา้และเพ่ือนร่วมงาน 

4.38 .72 มาก 

 รวม 4.39 .60 มาก 
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จากตารางท่ี 4-7 พบวา่ คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรให้
ความสาํคญั ดา้นชอบมีสงัคม โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  ( X = 4.39, SD = .60) เม่ือพิจารณา  
แต่ละรายการพบวา่ ชอบการทาํงานเป็นทีม มีคะแนนเฉล่ียสูงสุด ( X = 4.45, SD = .67) รองลงมา   
2 อนัดบั ไดแ้ก่ ชอบแบ่งปันประสบการณ์ส่วนตวั ( X = 4.40, SD = .73) และเรียนรู้งานจากการ
แบ่งปันความรู้ระหวา่งหวัหนา้และเพ่ือนร่วมงาน ( X = 4.38, SD = .72)  ส่วนรายการชอบแบ่งปัน
เร่ืองราวท่ีตวัเองสนใจ และชอบพดูคุยกบัเพ่ือนผา่นทางอินเทอร์เน็ต มีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก
และเป็นอนัดบัสุดทา้ย ( X = 4.36, SD = .74 และ X = 4.36, SD = .70 ตามลาํดบั)  
 
ตารางท่ี 4-8  ขอ้มูลคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม  Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั             

ดา้นตดัสินใจบนขอ้มูล 
 

คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย  
ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั 

n=380
ระดบัความคิดเห็น 

X   SD 
1. ใชข้อ้มูลในการพิจารณาเปรียบเทียบเพ่ือ

หาทางเลือกท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด 
4.37 .71 มาก 

2. มีความชาํนาญในการเลือกซ้ือสินคา้ 
เน่ืองจากสามารถพิจารณาเปรียบเทียบ              
เพ่ือเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพได ้

4.29 .85 มาก 

3. ชอบศึกษาขอ้มูลสินคา้จาก “อินเทอร์เน็ต”  
หรือ “โซเชียลมีเดีย” ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

4.36 .77 มาก 

 รวม 4.34 .70 มาก 

 
จากตารางท่ี 4-8 พบวา่ คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรให้

ความสาํคญั ดา้นตดัสินใจบนขอ้มูล โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  ( X = 4.34, SD = .70)                    
เม่ือพิจารณา แต่ละรายการพบวา่ ใชข้อ้มูลในการพิจารณาเปรียบเทียบเพื่อหาทางเลือกท่ีตรงกบั
ความตอ้งการมากท่ีสุด  มีคะแนนเฉล่ียสูงสุด ( X = 4.37, SD = .71) รองลงมาไดแ้ก่ ชอบศึกษา
ขอ้มูลสินคา้จาก “อินเทอร์เน็ต” หรือ “โซเชียลมีเดีย” ก่อนการตดัสินใจซ้ือ ( X = 4.36, SD = .77) 
และมีความชาํนาญในการเลือกซ้ือสินคา้ เน่ืองจากสามารถพจิารณาเปรียบเทียบเพ่ือเลือกสินคา้          
ท่ีมีคุณภาพได ้ ( X = 4.29, SD = .85)  ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4-9  ขอ้มูลคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั              
                     ดา้นช่างเลือก 
 

คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย  
ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั 

n=380 
ระดบัความคิดเห็น 

X   SD 
1. เลือกสรรสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ 

และเป็นไปตามท่ีตอ้งการเท่านั้น  
4.33 .75 มาก 

2. เลือกซ้ือสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีตอบสนอง                 
ความตอ้งการและไม่ซํ้าแบบใคร 

4.37 .68 มาก 

3. เลือกซ้ือสินคา้ท่ีแสดงใหเ้ห็นสไตล์                   
และตวัตนของตนเอง  

4.31 .82 มาก 

4. เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพ              
และมาตรฐาน  

4.33 .76 มาก 

5. เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีการทาํการตลาด                    
แบบจริงใจ ตรงไปตรงมา 

4.36 .77 มาก 

6. เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีการดาํเนินธุรกิจ                   
อยา่งมีจริยธรรม 

4.29 .86 มาก 

 รวม 4.33 .64 มาก 

 
จากตารางท่ี 4-9 พบวา่ คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรให้

ความสาํคญั ดา้นช่างเลือก โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  ( X = 4.33, SD = .64) เม่ือพิจารณา          
แต่ละรายการพบวา่ เลือกซ้ือสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีตอบสนองความตอ้งการและไม่ซํ้าแบบใคร  มีคะแนน
เฉล่ียสูงสุด ( X = 4.37, SD = .68) รองลงมาไดแ้ก่ เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีการทาํการตลาด แบบจริงใจ 
ตรงไปตรงมา  ( X = 4.36, SD = .77) เลือกสรรสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพและเป็นไปตามท่ี
ตอ้งการเท่านั้น  ( X = 4.33, SD = .75)  และเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพและมาตรฐาน        
( X = 4.33, SD = .76)  ส่วนรายการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีการดาํเนินธุรกิจอยา่งมีจริยธรรม มีคะแนน
เฉล่ียอยูใ่นระดบัมากและเป็นอนัดบัสุดทา้ย ( X = 4.29, SD = .86) 
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ตารางท่ี 4-10  ขอ้มูลคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั              
 

คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย  
ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั 

n=380
ระดบัความคิดเห็น 

X   SD 
1. ดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลยี 4.38 .61 มาก 
2. ดา้นชอบมีสงัคม 4.39 .60 มาก 

3. ดา้นตดัสินใจบนขอ้มูล 4.34 .70 มาก 

4. ดา้นช่างเลือก 4.33 .64 มาก 

 รวม 4.36 .58 มาก 

 
จากตารางท่ี 4-10 พบวา่ คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรให้

ความสาํคญั โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  ( X = 4.36, SD = .58) เม่ือพิจารณา แต่ละรายการพบวา่ 
ดา้นชอบมีสงัคม มีคะแนนเฉล่ียสูงสุด ( X = 4.39, SD = .60) รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นความคล่องตวั
ดา้นเทคโนโลย ี ( X = 4.38, SD = .61) และดา้นตดัสินใจบนขอ้มูล ( X = 4.34, SD = .70)             
ส่วนรายการดา้นช่างเลือก มีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากและเป็นอนัดบัสุดทา้ย ( X = 4.33,           
SD = .64) 

ผูว้ิจยันาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์เบ้ืองตน้ มาทาํการวิเคราะห์โดยใชโ้ปรแกรม
วิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติในการวิเคราะห์การทาํนายพหุคูณ (Multiple Regression) แบบขั้นบนัได 
(Stepwise Method) ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4-11  การตรวจสอบตวัแปรคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรให ้
                       ความสาํคญั ท่ีเขา้สู่การพยากรณ์ 

 
Variables Entered/Removeda

Model Variables Entered Variables 
Removed Method 

1 ดา้นช่างเลือก . Stepwise (Criteria: Probability-
of-F-to-enter <= .050, 
Probability-of-F-to-
remove >= .100). 
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ตารางท่ี 4-11  (ต่อ) 
 

Variables Entered/Removeda

Model Variables Entered Variables 
Removed 

Method 

2 ดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี . Stepwise (Criteria: Probability-
of-F-to-enter <= .050, 
Probability-of-F-to-
remove >= .100). 

a. Dependent Variable: การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค        
กลุ่ม Gen Y 

 
จากตารางท่ี 4-11 พบวา่ มีตวัแปรคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจ        

ควรใหค้วามสาํคญั ท่ีสามารถพยากรณ์การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ           
ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไดอ้ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ จาํนวน 2 ตวัแปร คือ ตวัแปรดา้นช่างเลือก          
และดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี

 
ตารางท่ี 4-12  ค่าสรุปตวัแบบสมการถดถอย  

 
Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate 

1 .63a .40 .40 .43
2 .68b .46 .46 .41

a. Predictors: (Constant), ดา้นช่างเลือก 
b. Predictors: (Constant), ดา้นช่างเลือก, ดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี

 
จากตารางท่ี 4-12 พบวา่  
Model 1 ตวัแปรดา้นช่างเลือก สามารถพยากรณ์การตลาดของธุรกิจการศึกษา                

ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ได ้โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (R) 
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เท่ากบั .63 ค่าสมัประสิทธ์ิการตดัสินใจ (R2) ไดร้้อยละ 40 (R Square; R2=.40) และ                        
ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการพยากรณ์ (Std. Error of the Estimate; S.E.est) เท่ากบั .43 

Model 2 ตวัแปรดา้นช่างเลือกและดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีสามารถพยากรณ์
การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ได ้                            
โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (R) เท่ากบั .68 ค่าสมัประสิทธ์ิการตดัสินใจ (R Square; R2)                       
ร้อยละ 46 (R2=.46) และค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการพยากรณ์ (Std. Error of the Estimate; 
S.E.est) เท่ากบั .41 

 
ตารางท่ี 4-13  การวิเคราะห์ความแปรปรวนของคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจ 
                       ควรใหค้วามสาํคญั  
 

ANOVA
Model SS df MS F Sig. 

1 Regression 46.23 1 46.23 252.55 .00a 
Residual 69.19 378 .18   
Total 115.41 379    

2 Regression 52.98 2 26.49 159.96 .00b 
Residual 62.43 377 .17  
Total 115.41 379  

a Predictors: (Constant), ดา้นช่างเลือก 
b Predictors: (Constant), ดา้นช่างเลือก, ดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี
Dependent Variable: การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค          
กลุ่ม Gen Y 

 

จากตารางท่ี 4-13 พบวา่  
Model 1 ตวัแปรดา้นช่างเลือก ไดรั้บการคดัเลือกเป็นตวัแปรพยากรณ์ (คุณลกัษณะเด่น

ของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั) เขา้สมการเพ่ือพยากรณ์ตวัแปรตาม 
(การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y) เน่ืองจากเป็น 
ตวัแปรท่ีสามารถพยากรณ์ไดอ้ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 (ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ระดบั
นยัสาํคญัท่ี .05) 
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Model 2 ตวัแปรดา้นช่างเลือกและดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีไดรั้บการคดัเลือก
เป็นตวัแปรพยากรณ์ (คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั)            
เขา้สมการเพ่ือพยากรณ์ตวัแปรตาม (การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ           
ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y เน่ืองจากเป็น ตวัแปรท่ีสามารถพยากรณ์ไดอ้ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ          
ท่ีระดบั .05 (ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญัท่ี .05) 
 

ตารางท่ี 4-14  ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยของคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย ท่ีภาคธุรกิจ           
                       ควรใหค้วามสาํคญั  
 

Coefficients 

Model 
Unstandardized 

Coefficients
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta;  
1 (Constant) 2.05 .15  13.65 .00 

ดา้นช่างเลือก .54 .03 .63 15.89 .00
2 (Constant) 1.57 .16 9.75 .00

ดา้นช่างเลือก .35 .04 .41 7.79 .00 
ดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลยี .30 .05 .33 6.39 .00 

 
จากตารางท่ี 4-14 พบวา่ 
 Model 1 จะไดค่้าสมัประสิทธ์ิการถดถอย (B) ของตวัแปรดา้นช่างเลือก เท่ากบั .54             

และมีค่าคงท่ี (Constant) เท่ากบั 2.05 มีค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของสัมประสิทธ์ิการถดถอย 
(Std. Error) ของตวัแปรดา้นช่างเลือก เท่ากบั .03 มีค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนน
มาตรฐาน (Beta; ) ของตวัแปรดา้นช่างเลือก เท่ากบั .63 ค่าสถิติที (t) เท่ากบั 15.89 และมีนยัสาํคญั
ทางสถิติ (Sig.) ท่ีระดบั .05  

Model 2 จะไดค่้าสมัประสิทธ์ิการถดถอย (B) ของตวัแปรดา้นช่างเลือก เท่ากบั .35           
และดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีเท่ากบั .30  มีค่าคงท่ี (Constant) เท่ากบั 1.57                        
มีค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Std. Error) ของตวัแปรดา้นช่างเลือก  
เท่ากบั .04 และดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีเท่ากบั .05  มีค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอย            
ในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta; ) ของตวัแปรดา้นช่างเลือก เท่ากบั .41 และดา้นความคล่องตวั            
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ดา้นเทคโนโลย ีเท่ากบั .33 (แสดงว่าตวัแปรดา้นช่างเลือกมีอิทธิพลต่อการตลาดของธุรกิจการศึกษา
ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y มากกวา่ ตวัแปรดา้นความคล่องตวั                       
ดา้นเทคโนโลย)ี ค่าสถิติที (t) ของตวัแปรดา้นช่างเลือก เท่ากบั 7.79 และดา้นความคล่องตวั               
ดา้นเทคโนโลย ีเท่ากบั 6.39 และมีนยัสาํคญัทางสถิติ (Sig.) ท่ีระดบั .05  
 
ตารางท่ี 4-15  ผลการวิเคราะห์อาํนาจพยากรณ์ของคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทย  
                       ท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั ท่ีมีต่อการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง  
                       ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y   
 

ตวัแปรพยากรณ์ R R2 R2
adj b S.E.  t Sig. 

ดา้นช่างเลือก (X1) .63a .40 .40 .35 .04 .41 7.79* .00a

ดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี(X2) .68b .46 .46 .30 .05 .33 6.39* .00b

Constant (a) = 1.57                 S.E.est Y = .41             * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตารางท่ี 4-15  พบวา่ ตวัแปรดา้นช่างเลือกและดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี
สามารถพยากรณ์การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y  
ไดอ้ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

โดยตวัแปรทั้งสองสามารถพยากรณ์การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไดร้้อยละ 46 มีค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของการพยากรณ์ 
(SEest) เท่ากบั .41 และสามารถเขียนสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ไดด้งัน้ี 

สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
′ = a + b1 X1 + b2 X2 
′ = 1.57 + .35 (ดา้นช่างเลือก) + .30 (ดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย)ี 

จากสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ สามารถอธิบายไดว้า่  
เม่ือตวัแปรดา้นช่างเลือก เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y จะเพ่ิมข้ึน .35 หน่วย  
เม่ือตวัแปรดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีเพ่ิมข้ึน 1 หน่วย การตลาดของธุรกิจ

การศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y จะเพ่ิมข้ึน .30 หน่วย 
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ตอนท่ี 4 วิเคราะห์ขอ้มูลของแบบสอบถามในส่วนท่ี 4 ซ่ึงเป็นขอ้คาํถามปลายเปิด
เก่ียวกบัขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม โดยการวเิคราะห์เน้ือหา (Content analysis) และนาํเสนอในรูปแบบ
บรรยาย (content analysis)  

จากการตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัคืนมา 
พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามทั้งหมด ไม่มีผูใ้หข้อ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 

ตอนท่ี  5 วิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของการตลาดของธุรกิจ
การศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในแต่ละกลุ่ม โดยใชส้ถิติ 
การวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variances) แบบจาํแนกทางเดียว (One-Way ANOVA)  

ผูว้ิจยัไดต้ั้งสมมติฐานการวิจยั คือ การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y มีความแตกต่างกนั ดงันั้น การทดสอบสมมติฐานน้ีตั้งสมมติฐาน
ไดด้งัน้ี 

H0: การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y  
ไม่แตกต่างกนั 

H1: การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตารางท่ี 4-16 
 
ตารางท่ี 4-16 การทดสอบสมมติฐาน 
 

ANOVA 
การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig.
ระหวา่งกลุ่ม 1.76 2 .88 2.92 .055
ภายในกลุ่ม 113.36 377 .30   

รวม 115.12 379  
 

จากตารางท่ี 4-16  พบวา่ การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ            
ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y จาํแนกตามผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในแต่ละกลุ่มไม่มีความแตกต่างกนั            
(Sig. มากกว่า .05) สามารถสรุปไดว้า่ การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ           
ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y  ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  



บทท่ี  5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
จากผลการวิจยัเร่ือง การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y: กรณีศึกษา ธุรกิจแฟรนไชส์ สมาร์ท เบรน ในจงัหวดัสระแกว้ ผูว้ิจยัสามารถ
สรุปผล อภิปรายผล และนาํเสนอขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 
สรุปผลการวิจัย 
 ผูว้ิจยัสามารถสรุปผล ดงัน้ี 
 1.  คุณลกัษณะของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
ในจงัหวดัสระแกว้ ส่วนใหญ่เป็น Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29 ปี) รองลงมาเป็น Gen Y กลุ่มบน 
(อาย ุ30-34 ปี) และ Gen Y วยัรุ่น (อาย ุ15-24 ปี) มีนอ้ยท่ีสุด 
 2.  การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
ส่วนใหญ่เห็นวา่ ควรใชก้ารออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย รองลงมาคือ 
การออกแบบผลิตภณัฑ ์และควรใชก้ารสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด ตามลาํดบั 
 3.  คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั ไดแ้ก่                    
1.  มีความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี2. ชอบมีสงัคม 3. ตดัสินใจบนขอ้มูล และ 4. ช่างเลือก  
โดยคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญัท่ีสามารถพยากรณ์
การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไดอ้ยา่ง 
มีนยัสาํคญัทางสถิติ คือ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีช่างเลือก และผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีมี 
ความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีโดยสามารถพยากรณ์การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนอง 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไดร้้อยละ 46  
 4.  การเปรียบเทียบการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
กลุ่ม Gen Y จาํแนกตามผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในแต่ละกลุ่ม  พบวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y  มี 
ความคิดเห็นต่อการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
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อภิปรายผล 
 จากผลการวิจยัท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ สามารถอภิปรายผลการวิจยั ดงัน้ี 
 1.  การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
โดยมุ่งเนน้การทาํการตลาดกบั Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29  ปี) ซ่ึงการศึกษาของไพรซวอเตอร์เฮาส์
คูเปอร์ส (PwC, 2013) ท่ีกล่าวถึง Millennials หรือ Generation Y  วา่ คนกลุ่มน้ีจะมีสัดส่วนถึง 80 
เปอร์เซ็นตข์องแรงงานทั้งหมดในปี พ.ศ. 2559 โดยควรใชก้ลยทุธ์การออกแบบช่องทางการจดั
จาํหน่ายและบริการหลงัการขาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณฐัา ฉางชูโต (2555) ท่ีศึกษาเร่ือง 
การวิเคราะห์ปัจจยัการส่ือสารการตลาดของธุรกิจออนไลน์ในประเทศไทย มีขอ้เสนอแนะท่ีสาํคญั
จากการวิจยั คือ ธุรกิจควรสร้างคุณค่าตราสินคา้ และสร้างความแตกต่างเพ่ือเป็นจุดขายของเวบ็ไซต ์
โดยใชก้ลยทุธ์การสร้างประสบการณ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภค ดว้ยการมีคุณลกัษณะของเวบ็ไซตท่ี์ดี มีการ
ออกแบบเวบ็ไซตท่ี์สวยงามและเขา้ถึงสินคา้ไดง่้าย  นาํเสนอสินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์ผา่นขอ้มูลท่ี
ถูกตอ้งชดัเจน ทนัสมยั นอกจากน้ีควรใชก้ลยทุธ์การบริหารความสมัพนัธ์กบัลูกคา้เฉพาะบุคคล  
ใชก้ลยทุธ์สร้างการมีส่วนร่วมของลูกคา้เพื่อใหเ้กิดการบอกต่อในเชิงบวก สอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ วนัดี รัตนกายแกว้ (2554) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเครือข่ายสังคมออนไลน ์   
เฟซบุค: กรณีศึกษา กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมการตลาดบริการ
ท่ีมีผลต่อการยอมรับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และมีขอ้เสนอแนะ
สาํคญัจากการวิจยั คือ ผูข้ายสินคา้ในเครือข่ายสงัคมออนไลน์ ควรพฒันากลยทุธ์ส่วนประสม     
ทางการตลาดใหเ้หมาะสมและสามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีดีท่ีสุดแก่ผูบ้ริโภค  
 2.  คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั คือ ผูบ้ริโภค
กลุ่ม Gen Y ท่ีช่างเลือก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของธนาคารไทยพาณิชย ์(2557) ท่ีไดน้าํเสนอ
คุณลกัษณะเด่นของ กลุ่ม Generation Y วา่ กลุ่ม Gen Y มีแนวโนม้ท่ีจะเลือกสรรสินคา้และบริการ
ท่ีมีคุณภาพและเป็นไปตามท่ีตอ้งการเท่านั้น เพราะ Gen Y สามารถเขา้ถึงแหล่งขอ้มูลจาํนวนมาก
ในสังคมออนไลนแ์ละออฟไลน์ จึงมกัจะพิจารณาเปรียบเทียบขอ้มูลจนกว่าจะเจอตวัเลือกท่ีดีท่ีสุด 
และสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ วีรพงษ ์ชุติภทัร์ (2558) กล่าวถึง ทศันคติ แนวคิด และอุปนิสยัของ
ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ว่า ชอบศึกษาสินคา้จากอินเทอร์เน็ตหรือโซเชียลมีเดีย เม่ือผูบ้ริโภคกลุ่ม   
Gen Y ตอ้งการซ้ือสินคา้ประเภทไอที หรือสินคา้ท่ีตอ้งใชว้ิจารณญาณในการตดัสินใจ 
(Discretionary Goods) ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y กจ็ะหาขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตหรือโซเชียลมีเดียก่อน
การตดัสินใจซ้ือจริง และผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ท่ีมีความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
การศึกษาของกานตพิ์ชชา เก่งการช่าง (2556) ไดน้าํเสนอคุณลกัษณะของกลุ่มเจนเนอเรชัน่วายวา่   
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มีความสนใจใฝ่รู้ดา้นเทคโนโลย ีมีความเฉลียวฉลาดและมีความคิดสร้างสรรคใ์นการแกปั้ญหา  
มีความสามารถในการสืบคน้ขอ้มูลและใชส่ื้ออิเลก็ทรอนิกส์ และมีความสามารถในการทาํงาน
หลายอยา่งไดใ้นเวลาเดียวกนั สอดคลอ้งกบัการศึกษาของธนาคารไทยพาณิชย ์(2557) ท่ีไดน้าํเสนอ
คุณลกัษณะเด่นของ กลุ่ม Generation Y วา่ Gen Y ไทยมีความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ีสามารถ
เขา้ถึงขอ้มูลและทางเลือกต่าง ๆ ไดม้าก ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเติบโตมากบัคอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต 
ผูป้ระกอบการธุรกิจจึงควรใชเ้ทคโนโลยใีหเ้ป็นประโยชน ์และหาช่องทางเขา้ถึงผูบ้ริโภคใหดึ้งดูด
และตอบสนองความตอ้งการกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภทัรา เรืองสวสัด์ิ 
(2553) ท่ีศึกษาเร่ือง รูปแบบการดาํเนินชีวิตและพฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน ์          
ของคนวยัทาํงาน ในเขตกรุงเทพมหานคร และผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นสมาชิก 
เวบ็ไซตเ์ครือข่ายสงัคมออนไลน์เฟซบุค ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีความคล่องตวั 
ดา้นเทคโนโลย ีสามารถเขา้ถึงขอ้มูลออนไลน์ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 3.  การเปรียบเทียบการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
กลุ่ม Gen Y จาํแนกตามผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในแต่ละกลุ่ม ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y มีความคิดเห็นต่อ
การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ไม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ แสดงให้เห็นว่า การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ควรประกอบดว้ย ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่                  
1. การออกแบบผลิตภณัฑ ์2. การสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด และ 3. การออกแบบช่องทาง
การจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รินทรา แกว้ประดิษฐ ์(2555) 
ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกโรงเรียนกวดวิชาของผูป้กครองนกัเรียนระดบั
ประถมศึกษาในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกโรงเรียนกวดวิชาของผูป้กครองนกัเรียนระดบัประถมศึกษา ในเขตเทศบาล
นครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี ไดแ้ก่ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นบุคลากรดา้น
หลกัสูตรและเอกสารประกอบ การเรียน และดา้นการส่งเสริมการตลาด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
วนัดี รัตนกายแกว้ (2554) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเครือข่ายสังคมออนไลนเ์ฟซบุค: 
กรณีศึกษา กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
การยอมรับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นสินคา้ ดา้น
ส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดา้นบุคลากร ดา้นการสร้างและการนาํเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เสาวลกัษณ์ จงอกัษร (2553) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาด
ในการเลือกโรงเรียนกวดวิชาคณิตศาสตร์ของผูป้กครองนกัเรียนชั้นประถมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดั 
สุราษฎร์ธานี จงัหวดันครศรีธรรมราช และจงัหวดัสงขลา ผลการวิจยัพบวา่ ระดบัความสาํคญัของ
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ปัจจยัทางการตลาดในการเลือกโรงเรียนกวดวิชาคณิตศาสตร์ของผูป้กครองนกัเรียน                    
ชั้นประถมศึกษาปีท่ี 6 ท่ีใหค้วามสาํคญั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภาพและคุณภาพ ดา้นองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ ์ดา้นกระบวนการ ดา้นราคาและค่าใชจ่้ายอ่ืนของผูใ้ชบ้ริการ ดา้นบุคคล ดา้นหลกัฐาน          
ท่ีเป็นวตัถุ ดา้นสถานท่ี และ ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการใหก้ารศึกษาแก่ลูกคา้ สอดคลอ้งกบั 
งานวิจยัของ อรวรรณ วรรณโชติ (2551) ศึกษาเร่ือง การสังเคราะห์งานวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในประเทศไทย             
ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นผา่นระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ของผูบ้ริโภคในประเทศไทยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ            
ธิชานนัท ์ดว้งจนัทร์ (2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกโรงเรียนกวดวิชาของ
ผูป้กครองนกัเรียนระดบัประถมศึกษาปีท่ี 5 และ 6 ในเขตเทศบาลนครเชียงราย ผลการวิจยัพบว่า 
ผูป้กครองมีความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกโรงเรียนกวดวิชาตามหลกั 7 P’s ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการ อยูใ่นระดบัมาก ส่วนปัจจยัดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 
ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัขอเสนอแนะและแนวทาง ดงัน้ี 
 1.  ขอ้เสนอแนะสาํหรับการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
  1.1 การออกแบบผลิตภณัฑ ์ควรออกแบบผลิตภณัฑอ์ยา่งพิถีพิถนั เพ่ือใหต้รง 
หรือเหนือความคาดหมายของ Gen Y  และควรนาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ เพื่อหาโอกาสในตลาด 
ท่ีคาดหวงัไดต้รงเป้าหมายรวมทั้งควรพฒันาผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยู ่เพ่ือใหต้อบสนองความตอ้งการ 
และสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึนกว่าเดิม  เพ่ือรักษาฐานลูกคา้เดิม 
  1.2 การสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด ควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจท่ีใหค้วามสาํคญั
กบัคุณค่าทางดา้นจิตใจ โดยทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้ว่าเป็นบุคคลพิเศษกวา่คนอ่ืน โดยควรนาํเสนอธุรกิจ
ผา่นส่ือสังคมออนไลน ์โฆษณาออนไลน์ เครือข่ายสงัคมออนไลน ์วิดีโอออนไลน์ แอพพลิเคชัน่บน
มือถือ และบลอ็ก และเลือกใชผู้น้าํเสนอท่ีมีอิทธิพลในกลุ่ม Gen Y  ในการนาํเสนอผลิตภณัฑ ์          
ของตน  
  1.3 การออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย ควรสร้างความ
ประทบัใจคร้ังแรกท่ีทาํใหลู้กคา้รู้สึกเชิงบวก และตอ้งตอกย ํ้าใหค้วามประทบัใจนั้นมีอยูอ่ยา่ง
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ต่อเน่ือง และควรออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการท่ีสะดวกรวดเร็วตลอดขั้นตอนการ
ซ้ือสินคา้ 
 2.  ขอ้เสนอแนะสาํหรับคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรให้
ความสาํคญั 

2.1   ดา้นช่างเลือก  ภาคธุรกิจควรนาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ท่ีมีคุณภาพ ไม่ซํ้าแบบ
ใคร และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y โดยตอ้งทาํการตลาดแบบจริงใจ 
ตรงไปตรงมา  

2.2   ดา้นความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี ภาคธุรกิจควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์ส่ือสาร 
ผา่นอีเมล ์เทคโนโลยบีนมือถือ อินเทอร์เน็ต และส่ือออนไลน ์ดว้ยผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y  มกัจะใช้
คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตในชีวิตประจาํวนั และชอบใชชี้วิตในการทาํงานและชีวิตส่วนตวับน
อุปกรณ์ท่ีมีจอภาพ 
 3.  ขอ้เสนอแนะการวิจยัคร้ังต่อไป 
  3.1 ควรมีการศึกษาวจิยัเร่ือง การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืน ๆ เช่น ผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen X (เป็นผูท่ี้เกิดในช่วง พ.ศ. 2508-2523) ผูบ้ริโภค
กลุ่ม Gen C (กลุ่มลกัษณะประชากรกลุ่มใหม่ท่ีใชห้ลกัอา้งอิงตามอตัราความกระตือรือร้นของ 
การเป็นคนในยคุดิจิตอล) เป็นตน้ 
  3.2 ควรมีการศึกษาวจิยัเร่ือง การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ดว้ยวิธีการวจิยัเชิงคุณภาพ  
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ภาคผนวก ก 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญในการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
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รายนามผู้เช่ียวชาญในการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจิยั 
 

ผูเ้ช่ียวชาญในการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเร่ือง การตลาดของธุรกิจ
การศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y: กรณีศึกษา ธุรกิจแฟรนไชส์              
สมาร์ท เบรน ในจงัหวดัสระแกว้คร้ังน้ี ประกอบดว้ย ผูเ้ช่ียวชาญท่ีเป็นผูท่ี้มีความรู้และ
ประสบการณ์ดา้นเน้ือหาสาระและการวดัและประเมินผล ดงัน้ี 

 
1. ดร.ศกัด์ิชาย จนัทร์เรือง รองคณบดีวิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ 
  วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์  
  มหาวิทยาลยับูรพา
2. ดร.อคัรกิตต ์พฒันสมัพนัธ์ ประธานสาขาวิชาการจดัการทรัพยากรมนุษย ์
  คณะวิทยาศาสตร์และสงัคมศาสตร์ 
  มหาวิทยาลยับูรพา
3. ดร.ปรียาวดี ผลเอนก อาจารยป์ระจาํ
  คณะวิทยาศาสตร์และสงัคมศาสตร์ 
  มหาวิทยาลยับูรพา
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ภาคผนวก ข 
1.  ผลการวิเคราะห์ความเท่ียง (Validity) ของแบบสอบถามการตลาดของธุรกิจการศึกษา

ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y (ส่วนท่ี 1) 
2.  ผลการวิเคราะห์ความเท่ียง (Validity) ของแบบสอบถามการตลาดของธุรกิจการศึกษา

ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y (ส่วนท่ี 2) 
3.  ผลการวิเคราะห์ความเท่ียง (Validity) ของแบบสอบถามคุณลกัษณะเด่น                        

ของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั (ส่วนท่ี 3) 
4.  ผลการวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามการตลาดของธุรกิจ

การศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y (ส่วนท่ี 2) 
5.  ผลการวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม 

Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั (ส่วนท่ี 3) 
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ตารางท่ี ข-1  ผลการวิเคราะห์ความเท่ียง (Validity) ของแบบสอบถามการตลาดของธุรกิจ 
                     การศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y (ส่วนท่ี 1) 

 

ท่ี ขอ้คาํถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญคนท่ี 

IOC แปลผล 
1 2 3 

ขอ้มูลผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้
1. ท่านเป็นผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ใน

จงัหวดัสระแกว้ 
1. Gen Y กลุ่มบน (อาย ุ30-34 ปี) 
2. Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29 ปี) 
3. Gen Y วยัรุ่น (อาย ุ15-24 ปี) 

1 1 1 1 ใชไ้ด ้

รวม 1 ใชไ้ด ้
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ตารางท่ี ข-2  ผลการวิเคราะห์ความเท่ียง (Validity) ของแบบสอบถามการตลาดของธุรกิจ 
                     การศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y (ส่วนท่ี 2) 

 

ท่ี ขอ้คาํถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญคนท่ี 

IOC แปลผล 
1 2 3 

การออกแบบผลิตภณัฑ ์
1. ควรออกแบบผลิตภณัฑอ์ยา่งพิถีพิถนั. 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

2. ควรออกแบบผลิตภณัฑโ์ดยคาํนึง....... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

3. ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์สามารถ........ 0 1 1 0.66 ใชไ้ด ้

4. ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะ..... 1 1 0 0.66 ใชไ้ด ้

5. ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์ให.้............... 1 1 0 0.66 ใชไ้ด ้

6. ควรนาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่................ 1 1 0 0.66 ใชไ้ด ้

7. ควรพฒันาผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยู.่.......... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

การสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด 
1. ควรนาํเสนอธุรกิจผา่นส่ือสงัคม......... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

2. ควรเลือกใชผู้น้าํเสนอท่ีมีอิทธิพล....... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

3. ควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจ.................. 0 1 1 0.66 ใชไ้ด ้

4. ควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจท่ีให.้.......... 0 1 1 0.66 ใชไ้ด ้

5. ควรสร้างแบรนดแ์ละทาํการตลาด...... 0 1 1 0.66 ใชไ้ด ้

6. ควรสร้างแบรนดแ์ละทาํการตลาด...... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

7. ควรสร้างแบรนดแ์ละทาํการตลาด...... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

การออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย
1. ควรสร้างความประทบัใจคร้ังแรก…... 1 1 0 0.66 ใชไ้ด ้

2. ควรออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่าย.. 1 1 0 0.66 ใชไ้ด ้

3. ควรเนน้การทาํการตลาดผา่นส่ือ.......... 1 1 0 0.66 ใชไ้ด ้

4. ควรมีช่องทางการจดัจาํหน่าย.............. 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

5. ควรใชก้ารส่ือสารทางการตลาดผา่น... 1 1 0 0.66 ใชไ้ด ้

6. การบริการหลงัการขายท่ีตอ้งเขา้ถึง..... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

รวม 0.81 ใชไ้ด ้
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ตารางท่ี ข-3  ผลการวิเคราะห์ความเท่ียง (Validity) ของแบบสอบถามคุณลกัษณะเด่นของ 
                     กลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั (ส่วนท่ี 3) 
 

ท่ี ขอ้คาํถาม 
ผูเ้ช่ียวชาญคนท่ี

IOC แปลผล 
1 2 3 

ความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี
1. นิยมการส่ือสารผา่นอีเมล ์เทคโนโลย.ี. 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

2. ใชค้อมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต.......... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

3. ชอบใชชี้วิตในการทาํงานและชีวิต...... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

4. มีความคุน้เคยและหลงใหล................. 0 1 1 0.66 ใชไ้ด ้

ชอบมีสงัคม 
1. ชอบแบ่งปันประสบการณ์ส่วนตวั....... 0 1 1 0.66 ใชไ้ด ้

2. ชอบแบ่งปันเร่ืองราวท่ีตวัเองสนใจ..... 0 1 1 0.66 ใชไ้ด ้

3. ชอบพดูคุยกบัเพ่ือน............................. 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

4. ชอบการทาํงานเป็นทีม........................ 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

5. ใหค้วามสาํคญักบัการมีวงสงัคม.......... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

6. เรียนรู้งานจากการแบ่งปันความรู้........ 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

ตดัสินใจบนขอ้มูล 
1. ใชข้อ้มูลในการพิจารณาเปรียบเทียบ... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

2. มีความชาํนาญในการเลือกซ้ือ............. 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

3. ชอบศึกษาขอ้มูลสินคา้........................ 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

ช่างเลือก 
1. เลือกสรรสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

2. เลือกซ้ือสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีตอบสนอง...... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

3. เลือกซ้ือสินคา้ท่ีแสดงใหเ้ห็นสไตล.์.... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

4. เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพ. 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

5. เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีการทาํการตลาด....... 1 1 1 1 ใชไ้ด ้

6. เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีการดาํเนินธุรกิจ....... 1 1 0 0.66 ใชไ้ด ้

รวม 0.92 ใชไ้ด้
 



71 
 

ตารางท่ี ข-4  ผลการวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามการตลาดของ 
                      ธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y (ส่วนท่ี 2) 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases Valid 30 100.00 
Excludeda 0 .00 
Total 30 100.00

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 

.96 20 
 

ตารางท่ี ข-5  ผลการวิเคราะห์ความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามคุณลกัษณะเด่น 
                     ของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั (ส่วนท่ี 3) 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases Valid 30 100.00 
Excludeda 0 .00
Total 30 100.00 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items

.95 19
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ภาคผนวก ค 
แบบสอบถามการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y  
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แบบสอบถามการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความต้องการ 
ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y 

 
 
 
 
 
 
 

จิดาภา ตุลาชม 
 
 
 
 
 
 
 

งานวจิัยนีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ   
สาขาการบริหารธุรกิจ 

มหาวทิยาลัยบูรพา วทิยาเขตสระแก้ว 
ตุลาคม 2557 
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แบบสอบถามการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความต้องการ 
ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y 

 
คาํช้ีแจง 

แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัทาํข้ึน เพือ่สอบถามความคิดเห็นท่ีมีต่อการตลาดของธุรกิจ
การศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y แบบสอบถามฉบบัน้ีแบ่งเป็น 4  ส่วน 
ดงัน้ี 

ส่วนท่ี  1  ขอ้มูลผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้   
ส่วนท่ี  2  แบบสอบถามการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ               

ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
ส่วนท่ี  3  แบบสอบถามคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจ                       

ควรใหค้วามสาํคญั 
ส่วนท่ี  4  ขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 

 
 
                                                                          

                         ขอบพระคุณอยา่งสูงในความกรุณาของท่าน 
จิดาภา ตุลาชม 

นิสิตหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการบริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลยับูรพา วิทยาเขตสระแกว้ 
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้ 

คาํช้ีแจง   โปรดตอบคาํถามโดยใส่เคร่ืองหมาย ลงใน  ตามสภาพความเป็นจริงของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

 

ท่านเป็นผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในจงัหวดัสระแกว้.................................................... 
 1. Gen Y กลุ่มบน (อาย ุ30-34 ปี) 
 2. Gen Y กลุ่มล่าง (อาย ุ25-29 ปี) 
 3. Gen Y วยัรุ่น (อาย ุ15-24 ปี)

 
ส่วนที ่2 แบบสอบถามการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค          

กลุ่ม Gen Y เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) 5 ระดบั  

คาํช้ีแจง  ในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี ผูวิ้จยัใคร่ขอความกรุณาจากท่านไดโ้ปรดพิจารณา
ขอ้ความในแต่ละขอ้วา่ ท่านมีความคิดเห็นต่อ “การตลาดของธุรกิจการศึกษา                            
ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y” อยูร่ะดบัใด โดยใส่เคร่ืองหมาย  
ลงในช่องรายการระดบัพร้อมท่ีตรงกบัระดบัความคิดเห็นของท่าน โดยมีเกณฑก์ารให้
คะแนน ดงัน้ี 

ระดบั  5  คะแนน   หมายถึง   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ระดบั  4  คะแนน   หมายถึง   เห็นดว้ยมาก 
ระดบั  3  คะแนน   หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
ระดบั  2  คะแนน   หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ย 
ระดบั  1  คะแนน   หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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ท่ี การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y มา

กที่
สุด

 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยที่

สุด
 

5   1
การออกแบบผลิตภณัฑ ์

1. ควรออกแบบผลิตภณัฑอ์ยา่งพิถีพิถนั เพ่ือใหต้รง 
หรือเหนือความคาดหมายของ Gen Y   

2. ควรออกแบบผลิตภณัฑโ์ดยคาํนึงถึงผูบ้ริโภคเป็นสาํคญั      
3. ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนอง                   

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
     

4. ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะเด่นและแตกต่าง 
กบัผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั   

5. ควรนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์ใหป้ระโยชน์สูงสุดกบัผูบ้ริโภค      
6. ควรนาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ท่ียงัไม่มีผูใ้ดนาํเสนอ               

ในตลาดมาก่อนหรือเป็นแนวคิดใหม่ท่ีผูบ้ริโภค              
อาจยงัคาดไม่ถึง 

     

7. ควรพฒันาผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยู ่เพ่ือใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ 
แก่ผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึนกว่าเดิม      

การสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด 
1. ควรนาํเสนอธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์โฆษณา

ออนไลน ์เครือข่ายสงัคมออนไลน ์วิดีโอออนไลน ์
แอพพลิเคชัน่บนมือถือ และบลอ็ก   

2. ควรเลือกใชผู้น้าํเสนอท่ีมีอิทธิพลในกลุ่ม Gen Y  
ในการนาํเสนอผลิตภณัฑ์   

3. ควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจ โดยการใหเ้หตุผลวา่                
ดีอยา่งไร มีประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคอยา่งไร และแตกต่าง
จากคนอ่ืนอยา่งไร 
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ท่ี การตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y มา

กที่
สุด

 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยที่

สุด
 

5   1
4. ควรเนน้การนาํเสนอธุรกิจท่ีใหค้วามสาํคญักบัคุณค่า

ทางดา้นจิตใจ โดยทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้วา่เป็นบุคคลพิเศษ
กว่าคนอ่ืน      

5. ควรสร้างแบรนดแ์ละทาํการตลาด ดว้ยการทาํธุรกิจ 
เพ่ือสงัคม ประเทศชาติ และส่ิงแวดลอ้ม      

6. ควรสร้างแบรนดแ์ละทาํการตลาดท่ีเนน้การนาํเสนอ
ภาพลกัษณ์ท่ีดีและประสบการณ์ของธุรกิจ 

     

7. ควรสร้างแบรนดแ์ละทาํการตลาดโดยสร้างความ
น่าเช่ือถือของธุรกิจ ดว้ยการมีมาตรฐานรับรอง      

การออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย  
1. ควรสร้างความประทบัใจคร้ังแรกท่ีทาํใหลู้กคา้รู้สึก          

เชิงบวก และตอ้งตอกย ํ้าใหค้วามประทบัใจนั้นมีอยู ่
อยา่งต่อเน่ือง   

2. ควรออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการ               
ท่ีสะดวกรวดเร็วตลอดขั้นตอนการซ้ือสินคา้      

3. ควรเนน้การทาํการตลาดผา่นส่ือดิจิตอล   
4. ควรมีช่องทางการจดัจาํหน่ายและบริการ ทั้งการซ้ือ          

ในร้านและออนไลน ์   
5. ควรใชก้ารส่ือสารทางการตลาดผา่นส่ือดิจิตอล ร่วมกบั

ส่ือโฆษณาแบบเดิม เช่น การโฆษณาทางวทิย ุโทรทศัน์ 
แผน่พบั ใบปลิว เป็นตน้      

6. การบริการหลงัการขายท่ีตอ้งเขา้ถึงไดง่้ายตลอดเวลา 
ผา่นช่องทางท่ีสะดวก เช่น Line และเวบ็แชท เป็นตน้ 
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ส่วนที ่3  แบบสอบถามคุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจควรใหค้วามสาํคญั             
เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) 5 ระดบั 

 

ท่ี คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจ 
ควรใหค้วามสาํคญั มา

กที่
สุด

 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยที่

สุด
 

5   1
ความคล่องตวัดา้นเทคโนโลย ี

1. นิยมการส่ือสารผา่นอีเมล ์เทคโนโลยบีนมือถือ 
อินเทอร์เน็ต และส่ือออนไลน์   

2. ใชค้อมพวิเตอร์และอินเทอร์เน็ตในชีวิตประจาํวนั      
3. ชอบใชชี้วิตในการทาํงานและชีวิตส่วนตวับนอุปกรณ์       

ท่ีมีจอภาพ   
4. มีความคุน้เคยและหลงใหลในเทคโนโลย ี      

ชอบมีสงัคม 
1. ชอบแบ่งปันประสบการณ์ส่วนตวั       
2. ชอบแบ่งปันเร่ืองราวท่ีตวัเองสนใจ       
3. ชอบพูดคุยกบัเพ่ือนผา่นทางอินเทอร์เน็ต   
4. ชอบการทาํงานเป็นทีม       
5. ใหค้วามสาํคญักบัการมีวงสงัคมในท่ีทาํงาน       
6. เรียนรู้งานจากการแบ่งปันความรู้ระหวา่งหวัหนา้               

และเพ่ือนร่วมงาน 
     

ตดัสินใจบนขอ้มูล 
1. ใชข้อ้มูลในการพิจารณาเปรียบเทียบเพ่ือหาทางเลือก 

ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด       
2. มีความชาํนาญในการเลือกซ้ือสินคา้ เน่ืองจากสามารถ

พิจารณาเปรียบเทียบเพือ่เลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพได ้      
3. ชอบศึกษาขอ้มูลสินคา้จาก “อินเทอร์เน็ต”  

หรือ “โซเชียลมีเดีย” ก่อนการตดัสินใจซ้ือ      
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ท่ี คุณลกัษณะเด่นของกลุ่ม Gen Y ไทยท่ีภาคธุรกิจ 
ควรใหค้วามสาํคญั มา

กที่
สุด

 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยที่

สุด
 

5   1
ช่างเลือก 

1. เลือกสรรสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ 
และเป็นไปตามท่ีตอ้งการเท่านั้น   

2. เลือกซ้ือสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีตอบสนองความตอ้งการ           
และไม่ซํ้ าแบบใคร    

3. เลือกซ้ือสินคา้ท่ีแสดงใหเ้ห็นสไตลแ์ละตวัตนของ
ตนเอง    

4. เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพและมาตรฐาน   
5. เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีการทาํการตลาดแบบจริงใจ 

ตรงไปตรงมา    
6. เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีการดาํเนินธุรกิจอยา่งมีจริยธรรม      

 
ส่วนที ่4  ขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 

นอกจากการตลาดของธุรกิจการศึกษาท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y 
ในดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ ์การสร้างแบรนดแ์ละการทาํการตลาด และการออกแบบช่องทาง
การจดัจาํหน่ายและบริการหลงัการขาย ท่านคิดวา่ควรมีขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมอ่ืนใดอีกบา้ง กรุณา
ระบุ 

……………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
………………………………………………………………………………………………………. 
 

ขอบพระคุณอยา่งสูงในความกรุณาของท่าน 
จิดาภา ตุลาชม 
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ภาคผนวก ง 
ผลการตรวจคดัลอกงานวิจยั (อกัขราวิสุทธ์ิ) 
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