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บทคัดย่อ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยทัศนคติที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์
ของผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบุรี 2) ศึกษาปัจจัยการรับรู้คุณค่าที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
สินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบุรีและ 3) เพื่อศึกษาระดับความตั้งใจ
ซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบุรี กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่ม 
Generation Y ในชลบุรี จ านวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ สถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบด้วย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน โดยใช้วิธีการ
วิเคราะห์ถดถอยพหุคูณและการวิเคราะห์ถดถอยอย่างง่าย และเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้วิธีการผ่าน
ทางออนไลน์โดยแจกแบบสอบถามด้วยตนเองด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างตามความสะดวก ผลการวิจัย
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พบว่าปัจจัยด้านทัศนคติทั้งด้านความรู้ความเข้าใจด้านความรู้สึก และด้านพฤติกรรม รวมทั้งปัจจัย
ด้านการรับรู้คุณค่าส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05  
ผลการศึกษาครั้งนี้ใช้เป็นแนวทางให้กับร้านค้าปลีกที่ขายสินค้าไพรเวทแบรนด์ เพื่อน าไปปรับปรุงและ
พัฒนาเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพย่ิงข้ึน 
 

ค าส าคัญ : ทัศนคติ การรบัรู้คุณค่า ความตั้งใจซื้อ สินค้าไพรเวทแบรนด์ 
 
Abstract 

The objectives of this research were to study 1) attitude and 2) perceived 
value that affected the purchase intention of Generation Y consumers towards private 
brand products in Chonburi province and 3) To study the level of purchase intention 
of private brand products of Generation Y consumers in Chonburi province. The 
sample consisted of 400 Generation Y consumers in Chonburi province. The statistical 
analyses were descriptive statistics consisting of frequency, percentage, Standard 
deviation, and inferential statistics using multiple regression analysis and simple 
regression analysis. Data was collected using online methods and a Self-administer 
questionnaire using convenience sampling. The research findings indicate that attitude 
factors, including cognitive, affective, and behavioral components, as well as perceived 
value factor significantly affected the intention to purchase products of the private 
brand at a statistically significant level of 0.05 The results of this study serve as a guide 
for retailers selling private branded products to be improved and developed to 
increase efficiency. 
 

Keywords: Attitude, Perceived Value, Purchase intention, Private Brand Product 
 
บทน า  

ทิศทางอุตสาหกรรมค้าปลีกในปัจจุบันมีแนวโน้มเติบโตข้ึนอย่างต่อเนื่องจากการฟื้นตัวของ
สภาวะเศรษฐกิจซึ่งส่งผลให้ผู้บริโภคมีก าลังซื้อมากข้ึน คาดการณ์ว่าในปี พ.ศ. 2567 ตลาดค้าปลีกมี
โอกาสเติบโตราวร้อยละ 3 - 7 (ฉัตรชัย ตวงรัตนพันธ์, 2567) โดยที่กลุ่มธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน
จะมีการเติบโตเท่ากับช่วงก่อนโรคระบาด สินค้าไพรเวทแบรนด์ได้รับความนิยมเพิ่มมากข้ึนจากการที่
รัฐบาลมีการจัดสรรงบประมาณให้เกิดประโยชน์และมีการกระตุ้นเศรษฐกิจด้วยการเพิ่มรายได้ของ
กลุ่มฐานรากและเพิ่มการใช้จ่ายของกลุ่มที่มีก าลังซื้อและมีการลงทุนใหม่  ๆ ท าให้เกิดการจ้างงาน 
สร้างงาน เพื่อสร้างรายได้ให้กับประชาชน รวมไปถึงการแก้ปัญหาหนี้ครัวเรือนที่จะช่วยให้การซื้อฟื้นตัว 
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ส่วนธุรกิจค้าปลีกแบบที่ไม่มีหน้าร้านยังคงมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องปัจจัยที่ส าคัญอีกประการหนึ่งคือ
สินค้าภายในร้านค้าปลีกที่มีความหลากหลายท าให้ลูกค้าสามารถเลือกซื้อได้ตามความพึงพอใจ
เพื่อที่จะตอบสนองต่อความต้องการและไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคในกลุ่ม Generation Y ที่จะเป็นกลุ่ม
ผู้บริโภคกลุ่มส าคัญในอนาคต  

สินค้าไพรเวทแบรนด์ (Private Label Brand) เป็นสินค้าที่ถูกน าเสนอและเป็นเจ้าของโดย
ผู้ค้าปลีกเองเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดโดยการตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคในด้านราคาที่
เข้าถึงได้และมีคุณภาพที่ดี การน าเสนอสินค้าไพรเวทแบรนด์จะช่วยเพิ่มอ านาจการต่อรองกับผู้ผลิต
และสร้างความภักดีของผู้บริโภครวมไปถึงเพิ่มก าไรให้กับร้านค้าปลีกแม้ว่าภาพลักษณ์ของสินค้า  
ไพรเวทแบรนด์ยังมีการรบัรูท้ี่ต ่าในประเทศไทยแต่สินค้าไพรเวทแบรนด์มีแนวโน้มที่จะเติบโตข้ึนอย่าง
ต่อเนื่อง (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2565) กรณีตัวอย่างเผยว่ายอดขายในปี 2565 เพิ่มข้ึนจากปี 2564 
อย่างต่อเนื่อง เช่น ผู้ค้าปลีก MR. D.I.Y. ได้มียอดขายเพิ่มข้ึนกว่าร้อยละ 156.98 ซึ่งเป็นมูลค่าที่
เพิ่มข้ึนสูงเป็นอย่างมากจากสินค้าไพรเวทแบรนด์ ภายใต้ช่ือแบรนด์ MR. D.I.Y., D.I.Y. และ D.I.Y. 
Premium ซึ่งเมื่อเทียบกับยอดขายการเติบโตของ Lotus's ที่มียอดขายเพิ่มข้ึนร้อยละ19.9 ภายใต้
ช่ือแบรนด์ Lotus’s, Lotus’s ตลาด, Lotus’s Express และ Lotus’s Go Fresh รวมถึง Big C 
ยอดขายเพิ่มข้ึนในร้อยละ 2.2 ภายใต้ช่ือแบรนด์ Big C Extra, Big C Mini, Big C Market, Big C 
Food Place และ Pure Pharmacy  เป็นต้น ซึ่งการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจโดย
การค านึงถึงการรับรู้คุณค่าที่ผู้บริโภคจะได้รับและทัศนคติที่มีต่อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของตัวผู้บริโภค 
ผ่านทางการน าเสนอคุณค่าของสินค้าภายใต้ช่ือแบรนด์ของผู้ค้าปลีก และยังคงสร้างความเช่ือมั่นต่อ
ผู้บริโภคในด้านคุณภาพเมื่อเทียบกับสินค้าที่มตีราย่ีห้อ ในอนาคตยังมีโอกาสเติบโตจากการที่ผู้บริโภค
ซื้อสินค้าในสภาวะเศรษฐกิจตกต ่าท าให้ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าที่มีราคาถูก และมีแนวโน้มที่ผู้บริโภค
จะซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ต่อไปแม้ว่าเศรษฐกจิจะฟื้นตัว การเติบโตน้ีเป็นโอกาสที่ท าให้ธุรกิจค้าปลีก
ได้มีการพัฒนากลยุทธ์เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค  

กลุ่มผู้บริโภค Generation Y ซึ่งเกิดในระหว่างช่วงปี พ.ศ. 2524 - 2543 หรือมีอายุช่วง 
24 - 43 ปี ซึ่งในปัจจุบันคือกลุ่มวัยท างานหรือแรงงานที่ส าคัญในตลาดแรงงานโลก มีไลฟ์สไตล์ที่โดด
เด่นเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว มีอิสระในด้านความคิด มีวิสัยทัศน์ที่ก้าวไกล มีการยอมรับความ
หลากหลายและความแตกต่างในความคิดเห็น รวมถึงการสนับสนุนความเป็นธรรมและความยุติธรรม
อีกทั้งคนกลุ่มนี้มีความคุ้นชินกับเทคโนโลยีที่พัฒนาไปอย่างรวดเร็วรวมถึงมีการปรับตัวให้เข้ากับสิ่ง
อ านวยความสะดวกต่าง ๆ ได้ง่าย  มีบทบาทในการขับเคลื่อนให้ธุรกิจด าเนินต่อไปได้ (Cotactic, 
2565) โดยผู้บรโิภคกลุม่ Generation Y นี ้เป็นแรงงานกลุ่มใหญ่ที่สุดในประเทศไทยในสัดส่วนร้อยละ 
43.6 และคาดการณ์ว่าจะเพิ่มข้ึนอีกรอ้ยละ 50 ของตลาดแรงงานในอีก 20 ปีข้างหน้า ผู้บริโภคกลุ่มนี้
เป็นกลุ่มที่มีพฤติกรรมในการใช้ชีวิตที่แตกต่างซับซ้อนจากยุคสมัยอื่นอย่างมีนัยส าคัญ  เนื่องจาก
ผู้บริโภค Generation Y มีการเปลี่ยนแปลงในเรื่องของวัฒนธรรม เทคโนโลยี  และความคิดเห็นที่
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แตกต่างกัน มีไลฟ์สไตล์ที่ไม่ฟุ่มเฟือยเลือกใช้ทรัพยากรที่มีประโยชน์และเป็นคุณค่า  ดังนั้นเพื่อ
ตอบสนองต่อพฤติกรรมความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มนี้ ที่เน้นความคุ้มค่าต่อราคาและความนิยมใน
การกระท าเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตนเอง ธุรกิจค้าปลีกจึงได้มีการน าเสนอกลยุทธ์สินค้าการ
วางจ าหน่ายสินค้าไพรเวทแบรนด์ เพื่อให้สอดคล้องต่อความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคใน 
Generation Y และจังหวัดชลบุรีเป็นจังหวัดที่เรียกว่าเมืองอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ในภาคตะวันออก
ของประเทศไทย ถูกออกแบบเพื่อรองรับการพัฒนาด้านเศรษฐกิจและอุตสาหกรรม รวมถึงการเพิ่ม
ศักยภาพแรงงานท าให้จังหวัดชลบุรีมีผู้บริโภค Generation Y หรือกลุ่มแรงงานอยู่เป็นจ านวนมาก 
(ส านักงานแรงงานจังหวัดชลบุรี, 2563) 

จากการค้นคว้าวิจัยที่เกี่ยวกับการซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค Generation Y ใน
จังหวัดชลบุรี พบว่ามีอยู่อย่างจ ากัด ท าให้การศึกษายังไม่ครอบคลุมมากนัก และมีงานวิจัยจ านวน
น้อยมากที่ ศึกษาตัวแปรด้านทัศนคติ เกี่ยวกับร้านค้าปลีกในจังหวัดชลบุรี แสดงให้เห็นว่ายังมี
การศึกษาที่ไม่ได้มีครอบคลุมมากนัก รวมไปถึงการลงพื้นที่เพื่อศึกษาจะเป็นประโยชน์สามารถรู้
แนวทางในการด าเนินธุรกิจต่อร้านค้าปลีกได้ในอนาคตได้อย่างมีประสิทธิภาพ อีกทั้งร้านค้าปลีก  
ไพรเวทแบรนด์ในจังหวัดชลบุรมีีอยู่จ านวนมาก รวมไปถึงสภาพเศรษฐกิจในจังหวัดชลบุรีที่มีศักยภาพ
สูง โดยจากความเป็นมาและความส าคัญของปัญหาดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่
ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบุรีจากปัจจัย
ด้านทัศนคติและด้านการรับรู้คุณค่า เพื่อจะได้น าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาครั้งนี้ไปพัฒนากลยุทธ์ทาง
การตลาดต่อไป 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านทัศนคติที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค 

Generation Y ในจังหวัดชลบุรี  
2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่าที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของ 

ผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบุรี 
3. เพื่อศึกษาระดับความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบุรี 

 
วิธีการวิจัย 

ประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 
ประชากรได้แก่ ผู้บริโภค Generation Y มีอายุระหว่าง 28-43 ปี (เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2524-2539)  

ที่อาศัยและท างานอยู่ในจังหวัดชลบุรี ที่เคยซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์อยู่เป็นประจ าจากร้านค้าปลีก
แห่งหนึ่งในจังหวัดชลบุรี อ าเภอศรีราชา น ามาเป็นกลุ่มตัวอย่าง จ านวนอย่างน้อย 385 คน ค านวณ
จากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ Cochran (1997) ก าหนดระดับความเช่ือมั่นที่ร้อยละ 95 หรือ
ยอมรับความคลาดเคลื่อนจากการประมาณค่าได้รอ้ยละ 5 โดยผู้วิจัยได้เกบ็ข้อมูลกลุม่ตัวอย่าง 400 คน  
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เพื่อป้องกันความผิดพลาดที่อาจเกิดข้ึนในการตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่มี
จ านวนมากกว่าขนาดของกลุ่มตัวอย่างขั้นต ่าที่ก าหนดไว้สามารถน ามาใช้ในการวิเคราะห์ได้โดยใช้วิธี
สุ่มตัวอย่างตามความสะดวก (Convenience Sampling) 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
    ตัวแปรอิสระ                                                        ตัวแปรตาม 

 
 

รูปท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

สมมติฐานของการวิจัย 
1. ปัจจัยด้านทัศนคติส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค Generation Y 

ในจังหวัดชลบุร ี
2. ปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่าส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค 

Generation Y ในจังหวัดชลบุรี 
เครื่องมือการวิจัย 
ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล มีทั้งหมด 3 ตอน ดังนี้ ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของ

ผู้ตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมเกี่ยวกับการซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ จ านวน 6 ข้อ เป็นค าถาม
แบบเลือกตอบปลายปิด ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านทัศนคติ (Attitude) มีค าถาม 3 
ด้าน คือ ด้านความรู้ความเข้าใจ ด้านความรู้สึก ด้านพฤติกรรม จ านวนด้านละ 5 ข้อ รวม 15 ข้อ 
ปัจจัยด้านการรับรู้ คุณ ค่า (Perceived Value) จ านวน 6 ข้อ และความตั้งใจซื้อ (purchase 
intention) จ านวน 6 ข้อ โดยลักษณะของแบบสอบถามตอนที่ 2  เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) โดยใช้มาตรวัดแบบ Likert Scale  5 ระดับ รวมจ านวนข้อค าถามทั้งสิ้น 27 ข้อ และ
ตอนที่ 3 เป็นข้อเสนอแนะอื่น ๆ จ านวน 1 ข้อ โดยเป็นข้อค าถามปลายเปิด จากนั้นน าแบบสอบถาม
ไปทดสอบกับกลุ่มทดลองจ านวน 30 ชุดและน าผลการทดสอบมาค านวณทางสถิติ เพื่อทดสอบความ
เช่ือมั่นของแบบสอบถามผ่านโปรแกรมส าเร็จรูป โดยการตรวจสอบความเที่ยงของเครื่องมือ 
(Reliability) ซึ่ ง ใช้ วิ ธีของสั มป ระสิท ธ์ิแอลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) พบ ว่าค่ า

ปัจจัยด้านทัศนคติ (Attitude) 
1) ด้านความรู้ความเข้าใจ 
2) ด้านความรูส้ึก  
3) ด้านพฤติกรรม 

ปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่า 
(Perceived Value) 

ความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ 
ของผู้บริโภค Generation Y  

ในจังหวัดชลบุร ี
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สัมประสิทธ์ิแอลฟาในแต่ละปัจจัยมีค่าอยู่ระหว่าง 0.751-0.902 และค่าความเช่ือมั่นทั้งฉบับเท่ากับ 
0.944 ซึ่งพบว่าค่าที่ได้มีค่ามากกว่า 0.7 ทั้งหมด แสดงให้เห็นว่า แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือ
เป็นไปตามเกณฑ์และสามารถน าไปใช้ในการศึกษาได้อย่างเหมาะสม (Cochran, 1997) 

การรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยด าเนินการแจกแบบสอบถาม 2 ช่องทางช่องทางแรกผ่านช่องทางออนไลน์ในเพจและ

กลุ่ม Facebook ที่ เกี่ยวกับการช่างหรือการตกแต่งบ้าน ในการท าแบบสอบถามเป็นการแจก
แบบสอบถามเป็นคิวอาร์โค้ดซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามสามารถสแกนเพื่อท าแบบสอบถามผ่านทาง 
Google form โดยในแบบสอบถามจะมีค าถามคัดกรองส าหรับผู้ที่อยู่ในชลบุรีเท่านั้นที่จะสามารถ
ตอบค าถามต่อไปได้ และมีการแจกแบบสอบถามด้วยตนเองในบริเวณใกล้เคียงร้านค้าปลีกที่ขาย
สินค้าไพรเวทแบรนด์ในจังหวัดชลบุรี อ าเภอศรีราชา จ านวน 3 สาขา ให้กับผู้บริโภคที่สมัครใจตอบ
แบบสอบถาม โดยใช้วิธีการเปิดให้สแกนคิวอาร์โค้ด พร้อมทั้งช้ีแจ้งรายละเอียดและวัตถุประสงค์ใน
การท าวิจัยเพื่อให้เข้าใจตรงกัน  

การวิเคราะห์ข้อมูล 
ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดและน าข้อมูลที่ได้มา

วิเคราะห์ผ่านทางโปรแกรมคอมพิวเตอร ์สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลผู้วิจัยได้ใช้การวิเคราะห์ข้อมูล
เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น
ปัจจัยทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรม ได้แก่ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ปริมาณการซื้อ
สินค้า ความถ่ีในการซื้อสินค้า การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติเชิงพรรณนานั้นมีการใช้สถิติได้แก่ 
ค่าความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(sd.) อีกทั้งยังรวมถึงการใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับตัว
แปรปัจจัยด้านทัศนคติท าการวิเคราะห์โดยใช้วิธีการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) และปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่า ท าการวิเคราะห์โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ถดถอย
อย่างง่าย (Simple Regression Analysis)  
 
ผลการวิจัย 

ผู้ตอบแบบถามมีจ านวนทั้งสิ้น 400 คนโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 208 คน คิดเป็น
ร้อยละ 52 การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 320 คิดเป็นร้อยละ 80 อาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 146 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท จ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 
49.5 ปริมาณการซือ้สนิค้าไพรเวทแบรนด์ต่อหนึ่งครัง้ 101 - 500 บาท จ านวน 224 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
56 ความถ่ีในการซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ 1 - 3 ครั้งต่อเดือน จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.3 

ผลการวิเคราะห์ระดับความเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านทัศนคติและปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่า
ส่งผลต่อความตั้งใจซือ้สนิค้าไพรเวทแบรนด์ของผูบ้ริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบุร ีพบว่าตัวแปร
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ปัจจัยด้านทัศนคติมีรายละเอียดดังนี้ ปัจจัยทัศนคติด้านความรู้ความเข้าใจ ระดับความคิดเห็นด้วย
มากที่สุด คือ ท่านรู้จักช่ือเสียง หรือยี่ห้อของสินค้าของสินค้าไพรเวทแบรนด์เป็นอย่างดี ( x  = 4.30, 
sd. = 0.779) รองลงมาคือปัจจัยทัศนคติด้านความรู้สึก ระดับความคิดเห็นด้วยมาก คือ รู้สึกว่าสินค้า
ของไพรเวทแบรนด์มีความคุ้มค่า ( x  = 4.16, sd. = 0.774) และปัจจัยทัศนคติด้านพฤติกรรม ระดับ
ความคิดเห็นด้วยมาก คือ มักจะเปรียบเทียบราคาสินค้าของไพรเวทแบรนด์กับสินค้าแบรนด์อื่นเสมอ 
( x  = 4.13, sd. = 0.849) และต่อมาปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่า ระดับความคิดเห็นด้วยมากที่สุด คือ 
สินค้าของไพรเวทแบรนด์มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ( x  = 4.31, sd. = 0.625) ล าดับถัดมาปัจจัย
ด้านความตั้งใจซื้อ ระดับความคิดเห็นด้วยมากที่สุด คือ หากมีโอกาสท่านจะซื้อสินค้าผ่าน  
ไพรเวทแบรนด์อีกในอนาคต ( x  = 4.37, sd. = 0.669) 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค 
Generation Y ในจังหวัดชลบุรี 
ตารางท่ี 1 แสดงผลการวิเคราะห์ตัวแปรปจัจัยทัศนคติที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์

ของผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบรุ ี
ตัวแปร B SEb  t p-value Tolerance VIF 

(Constant) 2.198 0.199  11.040 0.000   
ความรู้ความ
เข้าใจ 

0.259 0.048 0.304 5.406 0.000 0.622 1.607 

ความรู้สึก 0.130 0.044 0.166 2.981 0.003 0.636 1.573 
พฤติกรรม 0.100 0.034 0.132 2.907 0.004 0.960 1.042 

SEest = 0.408 ; Durbin-Watson = 1.869 
R = 0.496;  R2 = 0.220; Adjusted R2 = 0.214; F = 37.260; Sig = 0.000 

 
 

 

 

จากตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ พบว่ามีค่า Tolerance ไม่น้อยกว่า 0.2 
(Miles & Shevlin, 2001) ในขณะเดียวกันค่า VIF มีค่าไม่เกิน 10 (นิภา นิรุตติกุล, 2558) จึงสรุปได้
ว่า ไม่พบปัญหาสหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระหรือไม่มีความสัมพันธ์กันหรือเป็นอิสระจากกันและ
เมื่อพิจารณาจากค่าสถิติ Durbin-Watson (D.W.) เพื่อใช้ทดสอบปัญหาความสัมพันธ์กันเองของ
ความคลาดเคลื่อน พบว่า ค่า D.W. มีค่าเท่ากับ 1.869 ซึ่งอยู่ในช่วงที่ไม่เกิดปัญหาความสัมพันธ์
กันเองของความคลาดเคลื่อน (นิภา นิรุตติกุล, 2558) โดยผลการทดสอบสมมติฐานปจัจยัด้านทัศนคติ
ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบุรี ได้แก่ 

ปัจจัยด้านความรู้ความเข้าใจ (  = 0.304, p-value = 0.000) ปัจจัยด้านความรู้สึก (  = 0.166, 

p-value = 0.003) และปัจจัยด้านพฤติกรรม (  = 0132, p-value = 0.004) ตามล าดับ ที่ระดับ
นัยส าคัญ .05 ซึ่งมีค่าอ านาจการพยากรณ์คิดเป็นร้อยละ 21.4 (Adjusted R2 = 0.214) 
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ตารางท่ี 2 แสดงผลการวิเคราะห์ตัวแปรปจัจัยด้านการรบัรูคุ้ณค่าที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพร
เวทแบรนด์ของผูบ้รโิภค Generation Y ในจงัหวัดชลบุร ี

ตัวแปร B SEb  t p-value 
(Constant) 1.322 0.167  7.923 0.000 
การรบัรู้คุณค่า 0.680 0.039 0.658 17.420 0.000 

SEest = 0.347 ; Durbin-Watson = 2.096 
R = 0.658; R2 = 0.433; Adjusted R2= 0.431; F = 303.472; Sig = 0.000 

 

จากตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์การถดถอยอย่างง่าย ปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่าส่งผลต่อความ
ตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบุรี เมื่อพิจารณาจากค่าสถิติ 
Durbin-Watson (D.W.) เพื่อใช้ทดสอบปัญหาความสัมพันธ์กันเองของความคลาดเคลื่อน พบว่า  
ค่า D.W. มีค่าเท่ากับ 2.096 ซึ่งอยู่ในช่วงที่ไม่เกิดปัญหาความสัมพันธ์กันเองของความคลาดเคลื่อน 
(นิภา นิรุตติกุล, 2558) โดยผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่าส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ

สินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบุรี (  = 0.658, p-value = 0.000) 
ระดับนัยส าคัญ 0.05 ซึ่งมีค่าอ านาจการพยากรณ์คิดเป็นร้อยละ 43.1 (Adjusted R2 = 0.431) 
 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

สมมติฐานที่ 1 จากการศึกษาปัจจัยที่ เป็นองค์ประกอบของด้านทัศนคติทั้ง 3 ได้แก่  
1. ปัจจัยทัศนคติด้านความรู้ความเข้าใจ (Cognitive) 2. ปัจจัยทัศนคติด้านความรู้สึก (Affective)  
3. ปัจจัยทัศนคติด้านพฤติกรรม (Behavior) ผ่านการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ปัจจัย
ด้านทัศนคติทั้ง 3 ด้านส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค Generation Y  
ในจังหวัดชลบุรี เนื่องจากผู้บริโภค Generation Y มีทัศนคติเชิงบวกที่เช่ือมโยงต่อสินค้าไพรเวทแบรนด์
อย่างมีนัยส าคัญ เมื่อผู้บริโภคมีการรู้จักช่ือเสียงของร้านไพรเวทแบรนด์เป็นอย่างดี มีความรู้ความ
เข้าใจในตัวสินค้าแล้ว ผู้บริโภคจะเกิดความมั่นใจในตัวสินค้า รู้สึกว่าสินค้าของร้านไพรเวทแบรนด์
ได้รับความนิยม สินค้ามีความคุ้มค่า เมื่อต้องการซื้อสินค้าจะตั้งใจซื้อจากร้านไพรเวทแบรนด์ทุกครั้ง 
และมักจะพูดถึงร้านไพรเวทแบรนด์ในทิศทางที่ดี รวมถึงมักจะแนะน าให้เพื่อนหรือบุคคลอื่นซื้อสินค้า
จากไพรเวทแบรนด์ด้วยเช่นกัน แสดงให้เห็นว่าองค์ประกอบทัศนคติของผู้บริโภคแต่ล่ะบุคคลมี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีของ Schiffman and Kanuk 
(2000) กล่าวไว้ถึงความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคนั้นส่วนหนึ่งเกิดจากองค์ประกอบของทัศนคติทั้ง 3 ซึ่ง
แสดงให้เห็นว่าองค์ประกอบของทัศนคติทั้ง 3 องค์ประกอบ สามารถก าหนดพฤติกรรมการซื้อสินค้า
ไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภคได้ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Mamun et al. (2021) พบว่า ปัจจัยด้าน
ทัศนคติมีผลทางบวกต่อความตั้งใจซื้อประกันสุขภาพ โดยผลการวิจัยให้ผลตรงกันในด้านความรู้ 
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ความรู้สึกและพฤติกรรม สอดคล้องกับงานวิจัยของ นวียา แดงบุหงา และ ธาตรี ใต้ฟ้าพูล (2566) 
พบว่า ทัศนคติต่อโฆษณาในรูปแบบวิดีโอสั้นบนแอปพลิเคชัน TikTok มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ความงามและสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ ศศิธร สุ่มหลิม (2566) ที่พบว่าเมื่อผู้บริโภคเกิด
ความเช่ือมั่นและมีความมั่นใจในความรู้สึก จะมีอิทธิพลท าให้ตัวผู้บริโภคเกิดความตั้งใจซื้อในระดับ
มากในที่สุด  

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่าส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของ
ผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบุร ีพบว่า ปัจจัยด้านการรบัรู้คุณค่าส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้า
ไพรเวทแบรนด์เนื่องจาก ผู้บริโภค Generation Y มีการประเมินในการรับรู้คุณค่าในสินค้าไพรเวทแบรนด์
เป็นอย่างดีในหลาย ๆ  ด้าน เช่นการรับรูคุ้ณค่าในด้านความคุ้มค่าด้านราคา คุณภาพ ประสิทธิภาพรวม
ไปถึงประโยชน์และความสอดคล้องกับรูปแบบการใช้ชีวิตประจ าวัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยขอ ง 
เบญญา หวังมหาพร และ ทิพย์รัตน์ เลาหวิเชียร์ (2563) พบว่าคุณค่าที่รับรู้ได้มีอิทธิพลต่อการตั้งใจซื้อ
สินค้าของผู้ใช้เฟซบุ๊กในเขตกรุงเทพมหานครและสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุมามาลย์ ปานค า และ 
ภัคจิรา ช่ืนโพธ์ิกลาง (2565) พบว่าปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่ามีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าร้าน 
คาเฟ่อเมซอนบนแอปพลิเคชันไลน์แมนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
ข้อเสนอแนะการวิจัย 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช ้
 1. ปัจจัยด้านทัศนคติ ร้านค้าปลีกที่ขายสินค้าไพรเวทแบรนด์ควรท าให้ผู้บริโภคเกิด

ทัศนคติที่ดีต่อแบรนด์ ท าให้สินค้าไพรเวทแบรนด์มีช่ือเสียงและเป็นที่รู้จักให้ผู้บริโภคสามารถจดจ าได้ 
เกิดความน่าเช่ือถือและสินค้าภายในร้านมีประสิทธิภาพสามารถใช้งานได้จริง เป็นสินค้าที่มีความ
ปลอดภัย เป็นสินค้าที่มีราคาคุ้มค่าถูกกว่าแบรนด์ทัว่ไป อีกทั้งควรมีค าอธิบายในการใช้ตัวผลิตภัณฑ์ไว้
อย่างละเอียดเพื่อป้องกันการใช้งานที่ผิดพลาด การที่ผู้บริโภคได้ทดลองใช้สินค้าและเมื่อเกิดความ
ประทับใจก็จะท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้า ร้านค้าที่มีสินค้าให้ผู้บริโภคเลือกซื้ออย่างครบครันตรง
ตามความต้องการผู้บริโภค จะท าให้เกิดการบอกต่อจากลูกค้าสู่ลูกค้า (Word of Mouth) ซึ่งจะ
สามารถท าให้สร้างทัศนคติต่อแบรนด์ได้ 

2. ปัจจัยด้านการรับรู้คุณค่าที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าไพรเวทแบรนด์ของผู้บริโภค 
ร้านค้าปลีกที่ขายสินค้าไพรเวทแบรนด์ควรมีการตั้งราคาให้มีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า เป็น
ราคาที่มีความยุติธรรมสมเหตุสมผล สินค้าภายในร้านไพรเวทแบรนด์ควรผลิตจากวัสดุทีม่ีคุณภาพตรง
ตามคุณประโยชน์ที่ผู้บริโภคต้องการ และสอดคล้องกับไลฟ์สไตล์การใช้ชีวิตของผู้บริโภค 

3. ผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกสามารถน าผลการวิจัยมาพัฒนาปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดเพื่อ
เข้าใจความต้องการ พฤติกรรมและความสนใจเพื่อที่จะสามารถตอบโจทย์ให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของผู้บริโภค Generation Y ในจังหวัดชลบุรีได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อให้เกิดการซื้อซ ้า
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และสร้างความภักดีต่อธุรกิจในระยะยาวไม่ว่าจะเป็นการสร้างประสบการณ์ การจัดกิจกรรมหรือ
โปรโมช่ันพิเศษ การสร้างความสัมพันธ์และความไว้วางใจกับผู้บริโภคผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น เว็บไซต์ 
โซเชียลมีเดียหรือแอปพลิเคชันต่าง ๆ 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
1. งานวิจัยครั้งนี้ ศึกษาเฉพาะกลุ่มตัวอย่างที่อาศัยในจังหวัดชลบุรีเท่าน้ัน ในการวิจัยครั้ง

ถัดไปควรขยายขอบเขตการศึกษาให้กว้างกว่าหนึ่งกลุ่มขึ้นไปเพื่อน ามาเปรียบเทียบความต้องการของ
ผู้บริโภคในแต่ละพื้นที่  

2. ศึกษากลุ่มผู้บริโภคที่อยู่ในเจเนอเรชันอื่นๆเพิ่มเติม เนื่องจากมีการซื้อสินค้าที่แตกต่าง
กันออกไปในช่วงอายุ เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาเปรียบเทียบให้เห็นถึงพฤติกรรมและความต้องการของ
ผู้บริโภคของกลุ่มตัวอย่าง 

3. ศึกษาปัจจัยอื่นที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าเพื่อให้เกิดความสมบรูณ์ในการท าวิจัยมาก
ยิ่งขึ้น เพื่อที่ในอนาคตข้อมูลที่ศึกษาจะเป็นแนวทางและประโยชน์แก่ร้านค้าปลีกไพรเวทแบรนด์ที่จะ
สามารถตอบสนองต่อความต้องการต่อลูกค้าเป้าหมายได้มากข้ึน 

4. ศึกษาปัจจัยด้านทัศนคติในเรื่องของส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มเติมเพื่อที่จะได้ทราบ
ถึงทัศนคติของผู้บริโภคในเลือกซื้อสินค้าเพื่อตอบสนองต่อความคาดหวังของผู้บริโภคว่ามีส่วนประสม
ทางการตลาดใดบ้างที่ส่งผลต่อผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดี 
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sa ̄m pi ̄ 2566. [Labor statistics for Chonburi Province, 3rd quarter of 2023]. 
Retrieved January 25, 2023, from https://chonburi.mol.go.th /news_ group/ 
labour_situation 

ส านักงานแรงงานจังหวัดชลบุรี. (2566). สถิติแรงงานจังหวัดชลบุรี ไตรมาส 3 ปี 2566. สืบค้น 25 
มกราคม 2567, จาก https://chonburi.mol.go.th/news_group/labour_ situation  

Cochran, W.G. (1997). Sampling techniques. New York: John Wiley & Sons. 

Cotactic. (2022). GEN Y khư ̄ ʻarai ? laksana nisai læ LIFESTYLE thi ̄ khūan rū. [What is 
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