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บทคดัย่อ 
 

 งานวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ1) ศกึษาปัจจยัด้านลกัษณะประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้แมแ่ละเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา2) ศกึษาการยอมรบั
เทคโนโลยขีองช่องทางออนไลน์สนิคา้แม่และเดก็ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และ 3) 
ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการยอมรบัเทคโนโลยทีีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และ
เดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลากลุ่มตวัอย่างเป็นผูบ้รโิภคทีเ่คย
ซือ้สนิค้าแม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ในพืน้ที่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาจ านวน 400 ตวัอย่าง
สถิตทิี่ใช้คอื ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบความแตกต่างของค่าท ี
ทดสอบค่าเอฟ ดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวน และการวเิคราะหก์ารถดถอยแบบพหุคณู 
 ผลการวจิยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มอีายุการศกึษา และรายไดต่้อเดอืนต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าแม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาโดยรวมแตกต่างกนั
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 นอกจากนี้ยงัพบว่า การยอมรบัเทคโนโลยดีา้นการรบัรูถ้งึความง่ายใน
การใช้งานส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด การยอมรบัเทคโนโลยีด้านการรบัรู้
ประโยชน์ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา และส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์
ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาโดยสามารถอธบิายระดบัการมอีทิธพิลไดร้อ้ยละ 60.7 
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Abstract 
 

The research purposed to 1) study the demographics factors affecting online purchase 
decisions on mother and baby care products of the consumers in Hatyai, 2) observe the 
technology acceptance on the sale online of the mother and baby care products in Hatyai, and 
3) identify the marketing mix and the technology acceptance that affect the online purchase 
decision on mother and baby care products of the consumers in Hatyai. The samples were 400 
consumers who purchased mother and baby care products online in the Hatyai district area. 
The statistical tools used in the analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation, 
T-test, F-test with One-Way ANOVA, and multiple linear regression.  
 The finding reported that the samples that differ in ages, educational backgrounds, and 
incomes made different online purchase decisionsonthe mother and baby care products as the 
statistically significant level at .05. Furthermore, the technology acceptance in terms of 
perceived ease of useand perceived benefits and the marketing mix in terms of promotion, 
product, price, and the place had a 60.7% influence on the online purchase decision onthe 
mother and baby care products of the consumers in Hatyai.    
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บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ในปัจจุบนัเทคโนโลยเีขา้มามสี่วนร่วมในชวีติประจ าวนัของคนไทยทุกคนทีส่ามารถใชเ้ครื่องมอื
สื่อกลางได ้อาท ิเครือ่งคอมพวิเตอร ์โทรศพัท ์แทบ็เลต็ เป็นต้น ซึง่สามารถทีจ่ะใชง้านไดห้ลายประเภท 
โดยหนึ่งฟังคช์ัน่ทีส่ามารถใช้งานกบัเครื่องมอืเหล่านัน้ได้ คอื การใช้งานฟังค์ชัน่ออนไลน์ นัน้หมายความ
ว่าทุกคนสามารถตดิต่อสื่อสารกนัได้ไม่ว่าจะเป็นทางเสยีง ขอ้ความ หรอืรูปภาพ เทคโนโลยถีูกน ามา
พฒันาอย่างไม่มทีีส่ ิน้สุด จนในปัจจุบนัสามารถทีจ่ะซือ้สนิคา้ผ่านทางออนไลน์ไดโ้ดยทีลู่กคา้ไม่จ าเป็นต้อง
ออกไปขา้งนอก ท าใหเ้กดิความสะดวก คล่องตวั และประหยดัค่าใชจ้า่ยในการเดนิทางต่างๆ เช่น ค่าน ้ามนัรถ 
เป็นตน้  ส่วนทางด้านขอ้มูลจากส านักงานสถติแิห่งชาตริะบุว่าในปี 2561 จากการส ารวจประชากรใน
พืน้ทีจ่งัหวดัสงขลาทีม่อีายุ 6 ปีขึน้ไป ในการใขค้อมพวิเตอรแ์ละอนิเตอรเ์น็ต พบว่า การใชโ้ทรศพัทม์อืถอื
ประมาณ 5 แสนคน พบว่าผูท้ีใ่ขโ้ทรศพัทม์อืถอืมถีงึประมาณ 4 แสนคน หรอื (รอ้ยละ 90) ส่วนการใช้
คอมพวิเตอรป์ระมาณ 1 ลา้น 5 แสนคน พบว่ามผีูใ้ชค้อมพวิเตอรป์ระมาณ 4 แสนคน หรอื (รอ้ยละ 30) 



 ธุรกจิพาณชิยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องไทยไดเ้ตบิโตขึน้แบบกา้วกระโดด ปัจจบุนัมกีารใหบ้รกิารในหลายๆ
บรษิทัและเป็นทีไ่ดร้บัความสนใจแบบกวา้งขวางใหผู้บ้รโิภคไดเ้ลอืกใชบ้รกิาร รวมถงึการเขา้ถงึสนิคา้และ
บรกิารต่างๆผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ และฟังค์ชัน่การอ านวยความสะดวกสบายให้กบัลูกค้าต่างๆ
มากมาย ซึ่งในปัจจุบนัระบบของธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์องไทยมคีวามปลอดภยัและความน่าเชื่อถอื 
และมรีะบบการจดัการสนิคา้และการขนส่งถงึปลายทางพรอ้มเกบ็เงนิ (Warehouse & Fulfillment) ซึ่ง
ครบวงจร 
 การซือ้สนิคา้ออนไลน์ (Online Shopping) เป็นความสะดวกสบายของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิคา้
สามารถช าระเงนิไดจ้ากทุกสถานทีผ่่านอุปกรณ์เทคโนโลยหีรอืใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรท์ีผู่ใ้ชส้ามารถดู
ขอ้มลูและโตต้อบกบัขอ้มลูสารสนเทศทีจ่ดัเกบ็ในหน้าเวบ็ ทีส่รา้งดว้ยภาษาเฉพาะของคอมพวิเตอร ์หรอื 
เว็บเบราว์เซอร์ (Web-Browser) ผู้บรโิภคสามารถค้นหาและซื้อสินค้าที่สนใจ โดยไปที่เวบ็ไซต์ของ
รา้นคา้ปลกีโดยตรงหรอืคน้หาจากผูข้ายรายอื่นโดยใชเ้ครื่องมอืคน้หาสนิคา้ซึง่จะแสดงผลติภณัฑแ์ละราคา
เดยีวกนัของผู้ค้าปลกีรายอื่นๆ ผู้บรโิภคสามารถเลอืกซื้อสนิค้าออนไลน์และช าระเงนิได้จากทุกที่ผ่าน
อุปกรณ์เทคโนโลยอีาทเิช่น คอมพวิเตอร์ สมารท์โฟน เป็นต้น โดยการซือ้สนิคา้ออนไลน์มอีงคป์ระกอบ
ได้แก่ พฤติกรรมการซื้อสนิค้าออนไลน์ประสบการณ์การซื้อสนิค้าออนไลน์ แรงจูงใจในการซื้อสนิค้า
ออนไลน์ การแสดงตนในการซือ้สนิคา้ออนไลน์การประมลูสนิคา้ และคุณภาพบรกิารในการซือ้สนิคา้ออนไลน์ 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 2.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแม่และเด็กผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 3.  เพื่อศึกษาการยอมรบัเทคโนโลยทีี่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแม่และเด็กผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 
สมมติฐานของการวิจยั 
 1. ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ทีแ่ตกต่างกนั 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแม่และเด็กผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 3. การยอมรบัเทคโนโลยสี่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้แม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 
  



ขอบเขตของการวิจยั  
 1. ขอบเขตดา้นตวัแปร 
  ในการวิจยัครัง้นี้มุ่งเน้นเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการยอมรบัเทคโนโลยทีี่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่จงัหวดั
สงขลาซึง่ตวัแปรอสิระและตวัแปรตามมดีงันี้ 
  ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) ไดแ้ก่  
  1) ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุการศกึษาอาชพีและรายไดต่้อ
เดอืน 
  2) ส่วนประสมทางการตลาดสนิคา้แม่และเดก็ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑด์า้นราคาดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
  3) การยอมรบัเทคโนโลยขีองช่องทางออนไลน์ประกอบดว้ย ดา้นการรบัรูป้ระโยชน์และด้าน
การรบัรูถ้งึความงา่ยในการใชง้าน 
  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คอืการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ประกอบดว้ย ดา้น
การรบัรูถ้ึงความต้องการด้านการค้นหาขอ้มูลด้านการประเมนิทางเลอืกด้านการตดัสนิใจซื้อและด้าน
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 2. ขอบเขตดา้นประชากร 
  ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อสนิค้าแม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ใน
พืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ภายในระยะเวลา 1 ปี ทีผ่่านมา ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
 3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่
  พืน้ทีใ่ชใ้นการศกึษา คอืในพืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 4. ขอบเขตดา้นเวลา 
  การวจิยัเริม่ตัง้แต่เดอืนสงิหาคม – ธนัวาคม 2564 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
แนวคิดทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 Kotler (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดที่
ควบคุมไดซ้ึง่องคก์รใชร้ว่มกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย 
 1. ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพื่อสนองความต้องการของลูกคา้ใหเ้กดิความ
พงึพอใจอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด้ประกอบด้วยสิง่ทีส่มัผสัได ้หรอืสิง่สมัผสัไม่ได ้แนวทางการ
ก าหนดตวัสนิค้าและบรกิารให้เหมาะสม จะต้องมกีารพจิารณาจากความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 
นอกจากนี้สนิคา้และบรกิารยงัต้องมอีรรถประโยชน์มคีุณค่าในสายตาของลูกคา้จงึจะสามารถขายสนิค้า
และบรกิารนัน้ๆ ได ้



 2. ราคา หมายถงึ สิง่ทีก่ าหนดรายไดข้องกจิการ หากตัง้ราคาสูงกจ็ะท าให้ธุรกจิมรีายไดสู้งขึน้ 
แต่ถ้าหากตัง้ราคาต ่ามากเกนิไปกอ็าจส่งผลใหร้ายไดข้องธุรกจินัน้ต ่าไปดว้ยซึง่อาจน าไปสู่ภาวะขาดทุน
ได ้ดงันัน้ราคาจงึเป็นสิง่ทีส่ าคญัอย่างยิง่ในดา้นการตลาด กล่าวคอืควรตัง้ราคาใหเ้หมาะสมกบัผลติภณัฑ ์
และกลุ่มเป้าหมาย ซึง่วธิกี าหนดราคามดีงัต่อไปนี้ 
 3. การจดัจ าหน่าย หมายถงึโครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมใชเ้พื่อ
เคลื่อนยา้ยสนิคา้และบรกิารจากองคก์รไปยงัตลาด การจดัจ าหน่ายแบ่งเป็น 2 ส่วน คอื ช่องทางการจดั
จ าหน่าย ประกอบดว้ย ผูผ้ลติ คนกลางและผูบ้รโิภค อกีส่วนหนึ่งคอืการกระจายสนิคา้ ไดแ้ก่ กจิกรรมที่
เกี่ยวข้องกบัการเคลื่อนย้ายตวัผลติภณัฑ์จากผู้ผลติไปยงัผู้บรโิภค ประกอบด้วย การขนส่ง การเก็บ
รกัษาสนิคา้การคลงัสนิคา้ และการบรหิารสนิคา้คงเหลอื 
 4. การส่งเสรมิการตลาด การส่งเสรมิการตลาดเป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขายกบัผู้ซื้อเพื่อ
สรา้งทศันคต ิและพฤตกิรรมการซือ้ โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารจงูใจ เตอืนความจ าใหผู้้บรโิภค
เกิดการรบัรู้ถึงตัวสินค้าและบรกิาร ซึ่งกิจกรรมทางการตลาดสามารถกระท าได้หลายรูปแบบ เช่น 
โฆษณาในสื่อช่องทางต่างๆ หรอืการท ากจิกรรมทางการตลาดดว้ยการลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 
 
แนวคิดทฤษฎีการยอมรบัเทคโนโลยี 
 Davis (1989) ได้เสนอทฤษฎกีารยอมรบัการใชเ้ทคโนโลย ีไว้2 ปัจจยัหลกั คอื 1) การรบัรู้
ประโยชน์ในการใช ้2) การรบัรูค้วามง่ายในการใช้แบบจ าลองการยอมรบัเทคโนโลยมีวีตัถุประสงคห์ลกั 
คอื การตดิตามผลกระทบจากปัจจยัภายนอกทีส่่งผลถงึความเชื่อ ทศันคต ิและความตัง้ใจในการใชง้าน
ของบุคคล โดยทฤษฎกีารยอมรบัเทคโนโลย ีประกอบดว้ย 2 อยา่ง ไดแ้ก่  
 1. การรบัรู้ถึงประโยชน์ และการรบัรู้ถึงการใช้งานง่าย ซึ่งเป็นสองตัวหลักที่เกี่ยวข้องกับ
พฤตกิรรมการยอมรบัของผู้ใช้งาน โดยการรบัรูถ้งึประโยชน์เป็นสิง่หนึ่งที่ผูใ้ช้งานคาดหวงัไว้ว่าเมื่อใช้
งานระบบแลว้จะท าใหง้านของผูใ้ชง้านนัน้มปีระสทิธภิาพเพิม่ขึ้น  
  สรุปได้ว่า การรบัรูป้ระโยชน์ หมายถงึ การเรยีนรูแ้ละรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสิง่ทีไ่ด้รบัจาก
ผูใ้ชบ้รกิาร โดยมกีารประเมนิผลจากการรบัรูก้ารใชง้าน ทัง้ทางดา้นระบบและดา้นเทคโนโลยต่ีางๆ ทีจ่ะ
ท าใหม้สี่วนช่วยในการพฒันาระบบและทกัษะ รวมถงึการปรบัปรุงกระบวนการท างานใหม้ปีระสทิธภิาพ
มากขึน้ ส่งผลใหผู้ใ้ชบ้รกิารมคีวามตอ้งการกลบัมาใชใ้นอนาคต 
 2. การรบัรูถ้งึการใชง้านง่าย หมายถงึ การรบัรูถ้งึความง่ายในการใชง้าน หมายถงึ การใชง้าน
อุปกรณ์เทคโนโลยไีดอ้ยา่งไมซ่บัซอ้นโดยทีไ่มต่อ้งมคีวามรูใ้นดา้นเทคโนโลยมีากนัก สามารถใชอุ้ปกรณ์
เทคโนโลยีได้ตัง้แต่การใช้งานครัง้แรก โดยสามารถเรียนรู้ถึงวิธีการใช้งานง่ายและเกิดแรงจูงใจที่
อยากจะใชง้าน และการอพัเดตปรบัปรงุโปรแกรมใหส้ามารถปรบัตวัไดง้่าย และเรยีนรูส้ ิง่ใหม่ๆ ไดอ้ย่าง
รวดเรว็ 
  สรปุความหมายของการรบัรูถ้งึความง่ายในการใชง้านไดว้่า หมายถงึ การรบัรูถ้งึการใชง้าน
อุปกรณ์เทคโนโลยทีี่มกีารประยุกต์ใชเ้ขา้กบัสถานการณ์ปัจจุบนั มคีวามสะดวกในการใชง้าน ลดความ
ซบัซอ้น รน่ระยะเวลาในการท าธุรกรรม และสามารถท าไดต้ลอดเวลาตามความตอ้งการ 



แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
 Kotler& Keller (2006) ทฤษฎนีี้เป็นการอธบิายจติวทิยาขัน้พื้นฐานทีท่ าใหเ้ขา้ใจว่าผูบ้รโิภคมี
กระบวนการตดัสนิใจในการซือ้อย่างไร ซึง่นักการตลาดนัน้ควรทีจ่ะพยายามเข้าใจในพฤตกิรรมดงักล่าว
ของลกูคา้ โดยมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้ทัง้ 5 ขัน้ตอนดงันี้ 
 1. การรบัรูถ้งึความต้องการ พฤตกิรรมการซือ้มจีุดเริ่มต้นจากการที่ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการที่
อาจไดร้บัจาการกระตุ้นจากภายนอก เช่น สื่อโฆษณาทีจ่งูใจ หรอืเหน็คนรอบขา้งใชส้นิคา้นัน้ๆ เป็นต้น 
หรอืจากภายใน เช่น ความรูส้กึหวิ ความตอ้งการขัน้พืน้ฐาน เป็นตน้ 
 2. การค้นหาขอ้มูล หลงัจากผู้บรโิภคเกดิความต้องการแล้ว การค้นหา เสาะหา ศึกษาขอ้มูล
ของสนิคา้นัน้ๆ เป็นขัน้ตอนทีจ่ะเกดิต่อมาแต่ทัง้นี้กระบวนการหาขอ้มลูในขัน้นี้อาจไม่เกดิ ขึน้ ในกรณีที่
ผู้บรโิภคมคีวามต้องการสินค้านัน้ๆ สูงมาก และสามารถซื้อสนิค้าได้ทนัทีการเสาะหาข้อมูลอาจไม่ม ี
เพราะผู้บรโิภคจะซื้อสนิค้าในทนัท ีแต่ถ้าหากมคีวามต้องการธรรมดาตามธรรมชาตแิละไม่อาจหาซื้อได้
ทนัท ีการเสาะหาขอ้มลูกจ็ะเกดิขึน้ในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
 3.  การประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจซื้อ เมื่อผู้บรโิภคได้มกีารเสาะหาข้อมูลแล้ว จากนัน้
ผูบ้รโิภคจะเกดิความเขา้ใจ และประเมนิผลทางเลอืกต่างๆ นัน่หมายถงึ ผูบ้รโิภคตอ้งมกีารตดัสนิใจว่าจะ
ซื้อสนิค้ายีห่้ออะไร หรอืซื้อสนิค้าอะไร ผู้บรโิภคแต่ละคนก็จะมแีนวทางใน  การตดัสนิใจที่แตกต่างกนั
ขึน้อยู่กบัสถานการณ์ของการตดัสนิใจ และทางเลอืกที่มอียู่ นักการตลาดจ าเป็นต้องรูถ้ึงวธิกีารต่างๆ ที่
ผู้บรโิภคใช้ในการประเมนิผลทางเลอืก กระบวนการประเมนิผลไม่ใช่สิง่ที่ง่าย และไม่ใช่กระบวนการ
เดียวที่ใช้กับผู้บรโิภคทุกคน และไม่ใช่เป็นของผู้ซื้อคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณ์ซื้อ แนวความคิด
พืน้ฐานทีช่่วยเหลอืในกระบวนการประเมนิผลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมหีลายประการ 
 4. การตดัสนิใจซื้อ จากการประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจท าให้ผู้บรโิภคสามารถจดัล าดบั
ความส าคญัของการเลอืกซือ้ไดแ้ลว้ ในขัน้ต่อไป คอื การพจิารณาถงึทศันคตขิองผูอ้ื่นทีม่ต่ีอการตดัสนิใจ
ซือ้ และปัจจยัทีไ่ม่สามารถคาดการณ์ได ้การทีผู่บ้รโิภคสามารถประเมนิ และเลอืกสนิคา้หรอืตราสนิค้า
ไดแ้ลว้ ไมไ่ดห้มายความว่าจะเกดิการซือ้ได ้เพราะปัจจยัทัง้สองอย่างนี้ ซึง่อาจท าใหเ้กดิความเสีย่งจาก
การเลอืกบรโิภคสนิคา้นัน้ๆ ไดอ้กีดว้ย  
 5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ หลงัจากมกีารซื้อแล้ว ผู้บรโิภคจะได้รบัประสบการณ์ในการบรโิภค 
ซึง่อาจจะไดร้บัความพอใจหรอืไม่พอใจกไ็ดถ้้าพอใจผูบ้รโิภคไดร้บัทราบถงึขอ้ดต่ีางๆ ของสนิคา้กท็ าให้
เกดิการซือ้ซ ้า 
 ความส าคัญของการตัดสินใจ มีอยู่แทบในทุกขัน้ตอนหรือสถานการณ์ที่จ าเป็นต้องเลือก
ทางเลอืกทางใดทางหนึ่ง โดยหากเหตุการณ์นัน้มคีวามซบัซ้อนจ าเป็นต้องใช้ขอ้มูลมาประกอบในการ
พจิารณาอยา่งถีถ่ว้น เพื่อใหไ้ดผ้ลลพัธท์ีพ่งึพอใจและตรงกบัใจของผูต้ดัสนิใจมากทีสุ่ด 
 
  



งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 จริะพงษ์ วรรณสุทธ ิ(2560) ศกึษาการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่าน Facebook live ผล
การศกึษา พบว่า 1) เพศ อาย ุระดบัการศกึษา ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ ออนไลน์ผ่าน
เฟซบุ๊ก ไลฟ์ ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วนอาชพี รายได้ งบประมาณการ
ซือ้ต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก ไลฟ์ แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 (2) การยอมรบันวตักรรมเทคโนโลย ีมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่าน เฟซบุ๊ก 
ไลฟ์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยการยอมรบันวตักรรมเทคโนโลยสีามารถ อธบิายการ
เปลีย่นแปลงของการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก ไลฟ์ไดร้อ้ยละ 71 
 สามารถ สิทธิมณี (2562) ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้าผ่านทางช่องทอง Online: 
กรณีศกึษาจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบว่า ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มี
ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อายุระดบัการศกึษา อาชพี ท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทาง Online ของ
ประชาชนจงหวดัน่านและกรุงเทพมหานคร ไม่ต่างกนั กรณีรายได้ต่างกนั ท าใหก้ารตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ผ่านทาง Online ต่างกนัและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (สถานที่) การส่งเสรมิการตลาด สื่อสารการตลาด การยอมรบัเทคโนโลยแีละ
บุคลากร ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทาง Online จงัหวดัน่านและกรงุเทพมหานคร 
 วรญัญา สนัตบิุตร (2563) ศกึษาส่วนประสมทางการตลาดและการยอมรบัเทคโนโลยทีีส่่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
การศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
และอาชพีแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้สนิค้าแฟชัน่ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 และ 0.01 ตามล าดบั ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา 
และด้านการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าแฟชัน่ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 การยอมรบัเทคโนโลยดีา้นการ
รบัรู้ถึงประโยชน์จากการใช้งาน และด้านการรบัรูว้่าง่ายต่อการใช้งาน มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
แฟชัน่ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 
 ธคิณา ศรบีุญนาค (2562) ส่วนประสมการตลาดทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง
เกาหลผี่านแอปพลเิคชนัออนไลน์ ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุที่แตกต่างกนัมผีลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางเกาหลผี่านแอปพลเิคชนัออนไลน์ที่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ผลการวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้
เครื่องส าอางเกาหลผี่านแอปพลเิคชนัออนไลน์ เรยีงล าดบัจากมากไปน้อย คอื ด้านการให้บรกิารแบบ
เจาะจง ( =.288) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ด้านการรกัษาความเป็นส่วนตวั ดา้นการจดัดา้นราคา 
และดา้นผลติภณัฑ ์ตามล าดบัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สุนิสา ไตรสกุลวงศ์ (2562) การศกึษาอทิธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอเจตคติ
ในการซื้อสนิค้าออนไลน์ ผลการศกึษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 



20-29 ปีเป็นนกัเรยีน/นกัศกึษาทีก่ าลงัศกึษาระดบัปรญิญาตรเีป็นจ านวนมากทีสุ่ด โดยส่วนใหญ่มรีายได ้
10,000 บาทขึน้ไป แต่ไม่ถงึ 20,000 บาท เจตคตทิี่มต่ีอการซือ้สนิคา้ออนไลน์ พบว่า โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมเีจตคตทิางบวกมากและปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อเจตคตทิี่มต่ีอการซื้อ
สนิคา้ออนไลน์ พบว่าปัจจยัดา้นผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อเจตคตทิีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์มาก
ทีสุ่ด รองลงมา คอื ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นราคา และดา้นการสรา้ง และการน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ ตามล าดบั โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้น มอีทิธพิลหรอืส่งผลต่อเจตคตทิีม่ต่ีอ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์โดยรวมรอ้ยละ 47 
 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิคา้แมแ่ละเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ในพืน้ที่
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ภายในระยะเวลา 1 ปี ทีผ่่านมา ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ เนื่องจากไม่มขีอ้มูลเกี่ยวกบัผู้บรโิภคที่เคยซื้อสนิค้าแม่และ
เดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ในพืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดใ้ชว้ธิกีารก าหนดขนาด
กลุ่มตวัอยา่งจากการประมาณค่ารอ้ยละ กรณไีมท่ราบประชากร ซึง่ใชสู้ตรของ W.G. Cochran (1977 อ้าง
ถงึใน บุญชม ศรสีะอาด, 2560)ไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 ตวัอย่าง ซึง่ในการส ารวจครัง้นี้เพื่อป้องกนั
ความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามผู้วจิยัจงึท าการเก็บตวัอย่างเพิม่อกีรอ้ยละ 4 เท่ากบั 15 คน 
รวมจ านวนกลุ่มตวัอยา่งทัง้สิน้ 400 คน และไดใ้ชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจงโดยกลุ่มตวัอย่างต้องเป็น
ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้สนิค้าแม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ในพืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ภายใน
ระยะเวลา 1 ปี ทีผ่่านมาเท่านัน้ 

 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัแบ่งเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่   
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับลกัษณะประชากรศาสตร์ จ านวน 5 ข้อมลีกัษณะเป็นแบบ
เลอืกตอบ (Check List) จ านวน 6 ขอ้ 
 ส่วนที่ 2แบบสอบถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดสนิค้าแม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ มี
ลกัษณะเป็นมาตรวดัแบบระดบัอตัราส่วน (Ratio Scale) 5 ระดบั จ านวน 20 ขอ้ 
 ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัการยอมรบัเทคโนโลยขีองช่องทางออนไลน์มลีกัษณะเป็นมาตรวดั
แบบระดบัอตัราส่วน (Ratio Scale) 5 ระดบั จ านวน 10 ขอ้ 
 ส่วนที ่4แบบสอบถามเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์มลีกัษณะ
เป็นมาตรวดัแบบระดบัอตัราส่วน (Ratio Scale) 5 ระดบั จ านวน 25ขอ้ 
 
  



การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 1. ผูว้จิยัท าแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google Form เพราะสามารถสรา้งไดง้่าย โดยขัน้ตอนที่
ไมยุ่ง่ยากซบัซอ้น และช่วยใหม้โีอกาสไดผู้ต้อบแบบสอบถามทีท่ ัว่ถงึในพืน้ทีท่ีก่ าหนดไว้ 
 2. ผู้วิจยัได้ท าการโพสลิงค์และคิวอาร์โค้ดของแบบสอบถามผ่านช่องทางเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ในกลุ่มสนิคา้แม่และเดก็ กลุ่มเปิดเรอืนชานสนิคา้แม่และเดก็ ผ่าน Facebook โดยระบุไวว้่าผูท้ี่
สามารถตอบแบบสอบถามได้ต้องเป็นผู้ที่เคยซื้อสนิค้าแม่และเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ในพื้นที่อ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ภายในระยะเวลา 1 ปี ทีผ่่านมาเท่านัน้ ตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง 
 
การวิเคราะหข้์อมลูและสถิติท่ีใช้ 
 1. ค่าความถี่ (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) ใช้วเิคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์
ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 2. ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชว้เิคราะหป์ระเมนิส่วน
ประสมทางการตลาดสนิค้าแม่และเดก็การยอมรบัเทคโนโลยแีละการตดัสนิใจซือ้สนิค้าแม่และเดก็ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 
 3. ทดสอบความแตกต่างของค่าท ี(t-Test) และทดสอบค่าเอฟ (F-Test) ดว้ยการวเิคราะหค์วาม
แปรปรวน (One-Way ANOVA) เพื่อวเิคราะหปั์จจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้แมแ่ละเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซึง่หากมคีวาม
แตกต่างใหใ้ชก้ารเปรยีบเทยีบรายคู่ต่อดว้ยวธิ ีLeast Significant Difference (LSD) 
 4. การวเิคราะหก์ารถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อวเิคราะหปั์จจยั
ส่วนประสมทางการตลาดและการยอมรบัเทคโนโลยทีี่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแม่และเด็กผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 

ผลการวิจยั 
 
 1.  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 58.75มอีายุระหว่าง 20-30 ปีคดิเป็นรอ้ย
ละ43.75 โดยมกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ65.75 ซึง่มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชนคดิ
เป็นรอ้ยละ31.75 และสว่นใหญ่มรีายไดต่้อเดอืน 10,000-20,000 บาทคดิเป็นรอ้ยละ39.25 
 2. กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดสนิค้าแม่และเด็กผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผู้บรโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด และเมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่าดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอืดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย รองลงมาคอื ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคา  
 3. กลุ่มตวัอยา่งมรีะดบัการยอมรบัเทคโนโลยขีองช่องทางออนไลน์สนิคา้แมแ่ละเดก็ของผูบ้รโิภคใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด และเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้น
ทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุด คอืดา้นการรบัรูป้ระโยชน์ รองลงมาคอื ดา้นการรบัรูถ้งึความงา่ยในการใชง้าน  



 4. กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัการตัดสินใจซื้อสนิค้าแม่และเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด และเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นทีม่ ี
ค่าเฉลีย่สงูสุด คอืดา้นการตดัสนิใจซือ้ รองลงมาคอื ดา้นการรบัรูถ้งึความต้องการ ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ และดา้นการคน้หาขอ้มลู 
 5. ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาดงัตาราง 1 
 
ตาราง 1 
ปัจจยัด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ทีส่่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าแม่และเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา(n=400) 

ปัจจยัดา้นลกัษณะ
ประชากรศาสตร ์

การตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ 
ดา้นการประเมนิ

ทางเลอืก 
ดา้นพฤตกิรรม
หลงัการซือ้ 

ดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้ 

ดา้นการ
คน้หาขอ้มลู 

ดา้นการรบัรูถ้งึ
ความตอ้งการ 

โดยรวม 

เพศ .142 .042 .095 .708 .331 .239 
อาย ุ 2.736* 3.134* 2.988* 2.099 1.811 3.530* 
การศกึษา 5.798** 8.371** 8.814** 6.177** 4.110** 9.268** 
อาชพี 2.013 1.451 1.587 .446 2.247 1.876 
รายไดต่้อเดอืน 2.724* 6.048** 3.399** 2.475* 3.080* 4.440** 
*p < .05, **p < .01 
   

 จากตาราง 1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มอีายุต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าแม่และเดก็ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่าด้านการรบัรูถ้งึความต้องการดา้นการคน้หาขอ้มูลด้านการประเมนิ
ทางเลอืกแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  กลุ่มตวัอย่างทีม่กีารศกึษา และรายไดต่้อเดอืนต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .01 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรูถ้งึความต้องการดา้นการ
คน้หาขอ้มลูดา้นการประเมนิทางเลอืกดา้นการตดัสนิใจซือ้และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้แตกต่างกนัอย่าง
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 

 6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแม่และเด็กผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาดงัตาราง 2 
 
  



ตาราง 2 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแม่และเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา
(n=400) 

สว่นประสมทางการตลาด การตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ 
Constant 1.334 
ดา้นผลติภณัฑ ์(X1) .151** 
ดา้นราคา(X2) .137** 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) .171** 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X4) .238** 
F Test 105.863 
R2 .517   
Adjusted R2 .512   
*p < .05, **p < .01 (ตวัเลขทีเ่หน็คอืค่า B ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยของตวัแปรพยากรณ์ในรปูคะแนนดบิ) 
 จากตาราง 2 พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคาส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์
ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาโดยสามารถอธบิายระดบัการมอีทิธพิลได้รอ้ยละ 51.7 ซึ่ง
สามารถเขยีนสมการได ้ดงันี้ 
 สมการถดถอยในรปูคะแนนดบิ = 1.334+.238X4+.171X3+.151X1+.137X2 

  

 7. การยอมรบัเทคโนโลยทีีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ดงัตาราง 3 
 
ตาราง 3 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการยอมรบัเทคโนโลยทีีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้แม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภ อ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา(n=400) 

การยอมรบัเทคโนโลย ี การตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ 
Constant 1.763 
ดา้นผลติภณัฑ ์(X1) .260** 
ดา้นราคา(X2) .337** 
F Test 186.715 
R2 .485   
Adjusted R2 .482   
**p < .01 (ตวัเลขทีเ่หน็คอืค่า B ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยของตวัแปรพยากรณ์ในรปูคะแนนดบิ) 
  

 จากตาราง 3 พบว่าการยอมรบัเทคโนโลยดีา้นการรบัรูถ้งึความง่ายในการใชง้าน และดา้นการรบัรู ้
ประโยชน์ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลาโดยสามารถอธบิายระดบัการมอีทิธพิลไดร้อ้ยละ 48.5 ซึง่สามารถเขยีนสมการได ้ดงันี้ 
 สมการถดถอยในรปูคะแนนดบิ = 1.763+.337X6+.260X5 



อภิปรายผล 
 
 1. ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
  กลุ่มตวัอย่างที่มอีายุต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าแม่และเด็กผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่าดา้นการรบัรูถ้งึความตอ้งการดา้นการคน้หาขอ้มลูดา้นการประเมนิทางเลอืก
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั .05 สอดคล้องกบัการศึกษาของธคิณา ศรบีุญนาค (2562) 
ส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางเกาหลผี่านแอปพลเิคชนัออนไลน์ 
ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุที่แตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
เครือ่งส าอางเกาหลผี่านแอปพลเิคชนัออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนัอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  กลุ่มตวัอย่างที่มกีารศกึษาต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าแม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์
ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ทุกดา้น ได้แก่ ดา้นการรบัรูถ้งึความต้องการดา้นการคน้หาขอ้มลูดา้น
การประเมนิทางเลอืกด้านการตดัสนิใจซื้อและด้านพฤตกิรรมหลงัการซื้อแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 สอดคลอ้งกบัการศกึษาของจุฑามาศ เฟ่ืองโชตกิาร (2561) ศกึษาส่วนประสมทาง
การตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้บนสื่อออนไลน์เฟซบุค ของประชาชนในจงัหวดัพษิณุโลก
ผลการศกึษา พบว่า ประชาชนทีม่รีะดบัการศกึษา ต่างกนั มกีระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้บนสื่อออนไลน์
เฟซบุคแตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ
  กลุ่มตวัอย่างทีม่รีายไดต่้อเดอืนต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้สนิค้าแม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์
ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ทุกดา้น ได้แก่ ดา้นการรบัรูถ้งึความต้องการดา้นการคน้หาขอ้มลูดา้น
การประเมนิทางเลอืกด้านการตดัสนิใจซื้อและด้านพฤตกิรรมหลงัการซื้อแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิี่ระดบั .05 สอดคล้องกบัการศกึษาของจริะพงษ์ วรรณสุทธ ิ(2560) ศกึษาการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ออนไลน์ผ่าน Facebook live ผลการศกึษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มรีายไดต่้างกนั มกีารตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก ไลฟ์ แตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติ ิ
 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแม่และเด็กผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
ผลติภณัฑ ์และด้านราคาส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาโดยสามารถอธิบายระดบัการมอีิทธิพลได้ร้อยละ 51.7 สอดคล้องกับ
การศึกษาของธิคณา ศรีบุญนาค (2562) ส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
เครื่องส าอางเกาหลผี่านแอปพลเิคชนัออนไลน์ ผลการศกึษา พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น



ราคา และด้านผลติภณัฑ์มอีิทธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องส าอางเกาหลีผ่านแอปพลเิคชนั
ออนไลน์ เช่นเดยีวกบัการศกึษาของสุนิสา ไตรสกุลวงศ์ (2562) การศกึษาอทิธพิลของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดทีม่ต่ีอเจตคตใินการซือ้สนิค้าออนไลน์ ผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
การส่งเสรมิการตลาด มอีทิธพิลหรอืส่งผลต่อเจตคตทิีม่ต่ีอการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์โดยรวมรอ้ยละ 
47 นอกจากนี้ยงัสอดคล้องกบัการศกึษาของสามารถ สทิธมิณี (2562) ศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการซื้อ
สนิคา้ผ่านทางช่องทอง Online: กรณีศกึษาจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษา พบว่า ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (สถานที่) การส่งเสรมิการตลาด การยอมรบั
เทคโนโลยมีผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทาง Online จงัหวดัน่านและกรงุเทพมหานคร 
 
 3. การยอมรบัเทคโนโลยทีีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 การยอมรบัเทคโนโลยดีา้นการรบัรูถ้งึความง่ายในการใชง้านส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การส่งเสรมิการตลาด การยอมรบัเทคโนโลยดีา้นการรบัรูป้ระโยชน์ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา และส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิค้าแม่และเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา
โดยสามารถอธบิายระดบัการมอีทิธพิลไดร้อ้ยละ 60.7 สอดคลอ้งกบัการศกึษาของวุฒกิร บุญลอื (2562) 
ศกึษาการยอมรบัเทคโนโลยแีละส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อความพงึพอใจในการใชแ้อปพลเิคชนั
ซือ้ขายเกษตรอนิทรยีข์องกลุ่มลกูคา้ในประเทศไทยผลการศกึษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์และด้านการส่งเสริมการตลาดการยอมรบัเทคโนโลยี ได้แก่ด้านการรบัรู้ถึง
ประโยชน์ ด้านความง่ายในการใช้งาน มผีลต่อการใชแ้อปพลเิคชนัซือ้ขายเกษตรอนิทรยี์  เช่นเดยีวกบั
การศกึษาของวรญัญา สนัตบิุตร (2563) ศกึษาส่วนประสมทางการตลาดและการยอมรบัเทคโนโลยทีี่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แฟชัน่ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการศกึษา พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด การยอมรบัเทคโนโลยดี้าน
การรบัรู้ว่าง่ายต่อการใช้งาน มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าแฟชัน่ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากนี้ยงัสอดคล้องกบัการศึกษาของสามารถ สทิธมิณี (2562) 
ศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการซือ้สนิคา้ผ่านทางช่องทอง Online: กรณีศกึษาจงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานคร 
ผลการศกึษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(สถานที)่ การยอมรบัเทคโนโลยแีละบุคลากร มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านช่องทาง Online จงัหวดั
น่านและกรงุเทพมหานคร 
 
  



ข้อเสนอแนะ 
 
ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช้ 
 ความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดสนิคา้แมแ่ละเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 การตรงต่อเวลาเป็นการแสดงออกเชงิพฤติกรรมที่ส าคญัที่สุดของการมวีนิัยที่สามารถใช้เป็นตวั
บ่งชี้ความรบัผดิชอบของผู้ประกอบการ การดงึดูดลูกค้าให้อยากเขา้มาอุดหนุน รวมถงึกลบัมาซื้อซ ้า 
ดว้ยการน าเสนอดลีพเิศษจากคปูองโปรโมชัน่ต่าง ๆ เพื่อใชเ้ป็นส่วนลดหรอืแลกรบัสทิธปิระโยชน์พเิศษสุด
คุม้ค่า การเตรยีมสนิคา้หรผืลติภณัฑส์ าหรบับรกิารใหม้พีรอ้มอยู่ตลอดเวลา ควรมกีารปรบัลดค่าส่งสนิคา้
หรอืผลติภณัฑใ์หม้คีวามเหมาะสม และในราคาทีป่ระหยดั 
 
 การยอมรบัเทคโนโลยขีองช่องทางออนไลน์สนิค้าแม่และเด็กของผู้บรโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา 
 ร้านค้าควรเพิม่สินค้าส าหรบัแม่และเด็กให้มคีวามหลากหลายและสามารถค้นหาได้ง่ายและ
รวดเรว็ ปรบัปรงุระบบการสัง่ซือ้สนิคา้ออนไลน์ใหง้า่ยต่อการใชง้านใหม้ากกว่าเดมิ 
 
 การตดัสนิใจซือ้สนิคา้แมแ่ละเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 ใหม้กีารประชาสมัพนัธอ์ย่างต่อเนื่อง จะท าใหผู้ฟั้งเกดิความรูส้กึทีด่กีบัสนิคา้เพราะเขาไดร้บัขอ้มลู
อย่างต่อเนื่อง ซึ่งสามารถเป็นทางเลอืกแรกๆ ให้กบักลุ่มลูกค้าที่มคีวามต้องการในการเขา้ถงึขอ้มูล ใช้
วธิกีารประชาสมัพนัธใ์ห้มคีวามหลากหลายช่องทาง เพื่อเป็นการสรา้งตวัเลอืกส าหรบัการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้หรอืผลติภณัฑ ์กลุ่มผูซ้ือ้ไดโ้อกาสใหม้กีารรวีวิสนิคา้แมแ่ละเดก็ผ่านช่องทางออนไลน์ การตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ ควรมกีารรบัฟังความคดิเหน็ของผูอ้ื่นบา้ง เพื่อประกอบการตดัสนิใจ 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
 1.  ควรเพิม่เครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูอื่นๆ เช่น การสมัภาษณ์เจาะลกึ การสนทนากลุ่ม
ใหไ้ดร้บัรูถ้งึขอ้มลูเชงิลกึและความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของกลุ่มผูซ้ือ้สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์เพื่อจะ
น ามาปรบัปรงุระบบการซือ้ขายสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ใหเ้กดิประสทิธภิาพสงูสุด 
 2. ควรท าการขยายขอบเขตงานวจิยัใหก้ว้างขึน้โดยการเพิม่กลุ่มตวัอย่างไปยงักลุ่มเป้าหมาย
อื่นๆ บา้ง เพื่อเพิม่ความหลากหลายของขอ้มลูทีไ่ดจ้ะรบัจากการวจิยั 
 
  

https://th.pointspot.co/?utm_source=pointspotblog&utm_medium=article&utm_campaign=10-ideas-for-coupon-marketing
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