
 

 
 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของ
คนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 
ปาณิศา โพธสิกิร 

 
บทคดัย่อ 
 

การศกึษา เรื่อง  ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์
ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยั
ทางประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน 
(Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และเพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ปัจจยั
การยอมรบัเทคโนโลย ีทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยั
ท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา กลุ่มตวัอย่าง คอื คนวยัท างาน (Generation 
Y) ทีอ่าศยัอยู่ในพืน้ที่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ านวน 400 คน เกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม 
และสถติทิี่ใช้ส าหรบัการวเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
การเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยสองค่า การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และการวเิคราะหก์ารถดถอย
แบบพหุคณู 
 ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพการสมรส ระดบั
การศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี ทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางแอป
พลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลาอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยตัวแปรทัง้หมดสามารถอธิบายหรือท านายการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา ได้ร้อยละ 65.0 และมคีวามคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการท านายเท่ากบั 0.35738 และ 
ปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลยมีอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคน
วยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
โดยตวัแปรทัง้หมดสามารถอธบิายหรอืท านายการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์
ของคนวัยท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ได้ร้อยละ 73.5 และมีความ
คลาดเคลื่อนมาตรฐานในการท านายเท่ากบั 0.30981 
 
ค าส าคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลย ีการตดัสนิใจซือ้ 
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Factors Influencing Purchase Decisions Through Online Applications of 
Working Adults in Generation Y in Hat Yai District, Songkhla Province 

 
Panisa Phothisikorn 

ABSTRACT 
 

 The study on Factors Influencing Product Purchase Decisions Through Online 
Applications of Working Adults (Generation Y). In Hat Yai District, Songkhla Province, the 
objective is to study the demographic factors influencing the purchase decisions of 
working adults (Generation Y) through online applications. In Hat Yai District, Songkhla 
Province, the objective is to study the marketing mix factors. Technology Acceptance 
Factors Influence the product purchase decisions of working adults (Generation Y) 
through online applications in Hat Yai District, Songkhla Province. The sample group 
consists of 400 working adults (Generation Y) living in Hat Yai District, Songkhla Province. 
Data were collected using questionnaires, and the statistics used for data analysis 
included frequency, percentage, mean, standard deviation, average comparison, one-way 
analysis of variance, and multiple regression analysis.  
     The study found that demographic factors, including gender, marital status, 
education level, average monthly income, and occupation, were different. Affect the 
purchase decisions of working adults (Generation Y) through online applications in Hat 
Yai District, Songkhla Province in different ways. At a statistically significant level of 0.05, 
the marketing mix factors influence the purchase decisions of working adults (Generation 
Y) through online applications in Hat Yai District, Songkhla Province. At a statistically 
significant level of 0.05, all variables can explain or predict 65.0% of the purchase 
decisions of working adults (Generation Y) through online applications in Hat Yai District, 
Songkhla Province, the standard error of the prediction is 0.35738, and technology 
acceptance factors influence the product purchase decisions of working adults 
(Generation Y) through online applications in Hat Yai District, Songkhla Province. At a 
statistically significant level of 0.05, all variables can explain or predict 73.5% of the 
product purchase decisions of working adults (Generation Y) through online applications 
in Hat Yai District, Songkhla Province, with a standard error of prediction of 0.30981. 
 
Keywords: Demographic factors, marketing mix factors, technology acceptance factors, 

purchase decisions. 
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บทน า 
 
ความเป็นมา และความส าคญัของปัญหา 

ในปัจจุบนัมธีุรกจิขนาดกลางและขนาดย่อมทีจ่ าหน่ายสนิคา้ผ่านพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์
เพิม่มากขึน้ ประกอบกบัพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภคไดเ้ปลีย่นไปตลอดเวลา
และเพิม่มากขึน้เรื่อย ๆ ธุรกจิจงึตอ้งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมการตลาดในทุก ๆ ดา้น 
ไม่ว่าจะเป็น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด รวมไปถึงการสื่อสารทางการตลาดที่จะสามารถสื่อสารให้ผู้บริโภครับรู้ได้อยู่
ตลอดเวลา เพือ่ตอบสนองต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีสุ่ด (ณฐักานต ์กองแกม้, 2559) 
และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไปจากวถิชีวีติของผูค้นในปัจจุบนัโดยเฉพาะผูบ้รโิภค
กลุ่มวยัท างาน กลุ่ม Generation  Y เป็นกลุ่มคนทีเ่กดิในช่วงปี ค.ศ.1981 – 1995 ซึ่งเป็นช่วงที่
โลกไดเ้ขา้สูยุ่คสารสนเทศ ปัจจุบนัคนกลุ่มนี้มอีายุ 25-39 ปี ผูบ้รโิภคกลุ่มนี้ถอืเป็นกลุ่มทีม่กี าลงั
ซื้อสูงและเมื่อผนวกเขา้กบัอทิธพิลของเทคโนโลยดีจิติอลท าให้มคีวามต้องการและคาดหวงัสูง
กว่ากลุ่มที่เกิดก่อนหน้า การเติบโตของบรษิัทประเภท startup ทัว่โลกที่พยายามตอบโจทย์
ความต้องการของ กลุ่ม Gen Y ในทุกมติ ิทัง้สนิค้าและบรกิาร ยิง่ท าให้ ผู้บรโิภคกลุ่มนี้รู้ดีว่า
ตัวเองมีอ านาจการต่อรองอยู่ในมือ และกลุ่ม Gen Y ยงัมีคุณลักษณะเด่นที่สุด คือ มีความ
คล่องตวัด้านเทคโนโลย ีเนื่องมาจากคนกลุ่มนี้มกัจะใช้ชีวติประจ าวนัอยู่กบัอินเทอร์เน็ตและ
เทคโนโลยใีนรูปแบบต่างๆ ตลอดเวลา นอกจากนี้ Gen Y ยงัเป็นผู้ที่ฉลาดซื้อ สามารถค้นหา
และเปรยีบเทยีบเพื่อให้ได้สนิค้าที่ต้องการอย่างคุ้มค่าที่สุด ธุรกจิจงึควรเร่งให้ความส าคญักบั
กลุ่ม Gen Y เนื่องจากผูบ้รโิภคกลุ่มนี้มขีนาดใหญ่ทีสุ่ดในปัจจุบนั (พรรณวสิา โยธา, 2563) และ
จากผลส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2565 พบว่า กลุ่ม Gen Y ใช้
อนิเทอร์เน็ตสูงถงึ 8 ชัว่โมง 55 นาท ีในการดู Live Commerce เพื่อซื้อสนิค้า/บรกิาร และท า
ธุรกรรมทางการเงนิทางออนไลน์ (e-Payment) มากที่สุด ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงความสนใจซื้อ
สนิคา้ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส,์ 2565) 
 ดงันัน้ ด้วยเหตุผลดงักล่าวขา้งต้น ผู้วจิยัจึงสนใจศกึษา เรื่อง ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  ซึ่งจะเป็นประโยชน์กบัผู้ด าเนินธุรกิจหรอืผู้ที่สนใจในการท าธุรกิจ
ออนไลน์ผ่านช่องทางแอพพลิเคชนั ซึ่งผลของงานวจิยัสามารถน าไปเป็นแนวทางในการท า
การตลาดในการใหบ้รกิารเขา้ถงึลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดร้วดเรว็ขึน้ เพิม่ยอดขายให้กบัธุรกจิ อกี
ทัง้ยงัสามารถเพิม่ความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหม้มีากขึน้ไดด้ว้ย 
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
  1. เพื่อศกึษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอป
พลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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  2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่าน
ทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
  3. เพื่อศกึษาปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลย ีทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทาง
แอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
  4. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน 
(Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 
สมมติฐานการวิจยั 
 1. ปัจจยัทางประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางแอป
พลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางแอปพลเิค
ชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา   

3. ปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลยมีอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางแอปพลเิคชนั
ออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  
 
ขอบเขตของการวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นเนื้อหา การศกึษาปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
กระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ การยอมรบัเทคโนโลยี ได้แก่ ด้านการรับรู้ถึง
ประโยชน์ ดา้นความง่ายในการใชง้าน ดา้นการรบัรูถ้งึความเสีย่ง และดา้นการน ามาใชง้านจรงิ 
และารตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ ได้แก่ ด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ 
ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร และดา้นพฤตกิรรม
หลงัการซือ้ 
 2. ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรทีศ่กึษา คอื คนวยัท างาน (Generation Y) ทีอ่าศยั
อยู่ในพื้นที่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน โดยการค านวณหา
ขนาดของกลุ่มตวัอย่างใชส้ตูรของ Yamane  (1976) เป็นจ านวน 400 คน 
 3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ตัง้แต่ เดอืนกรกฎาคม - ธนัวาคม 2567 
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2558) กล่าวว่า ปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่
ใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดทีส่ าคญั ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดต้่อเดอืน เป็นตน้ โดยลกัษณะทางประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญัต่อการ
ท าธุรกจิเนื่องจากบุคคลทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี่ต่างกนั มกัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาที่
ต่างกัน โดยลักษณะทางจิตวิทยาจะช่วยอธิบายเกี่ยวกับความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายได้โดยปัจจัยด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่ส าคัญ  ได้แก่ เพศ อายุ  
การศกึษาและอาชพี สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ  
 
แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
 แนวคิดของ Zeithaml, Bitner and Gremler (2006) ได้ให้แนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix 7P’s) เป็นเครื่องมือทางการตลาดพื้นฐานที่ผู้ประกอบการธุรกิจ
บรกิารควรให้ความส าคญั ซึ่งสามารถอธบิายองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 
ดา้น ดงันี้ 1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ทีถู่กน ามาเสนอขายในตลาดเพือ่ตอบสนองความ
ต้องการและสร้างความพงึพอใจให้กบัผู้บรโิภคในตลาด  2. ด้านราคา (Price) เป็นระดบัราคา
สนิคา้หรอืบรกิารทีผู่ป้ระกอบการก าหนดขึน้ จากต้นทุนต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ในกระบวนการผลติและ
จากการบวกก าไร 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นวธิหีรอืกระบวนการทีจ่ะน าสนิคา้
หรอืบรกิารเขา้สู่ตลาด 4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืทางการตลาดที่
มคีวามส าคญัในการสื่อสารและออกแบบสิง่จูงใจ ระหว่างผู้ให้บรกิารและผู้รบับรกิาร 5. ด้าน
บุคลากร (People) หรอื พนกังาน (Employee) ถอืเป็นองคป์ระกอบทีส่ าคญัส าหรบัธุรกจิบรกิาร 
เนื่องจากต้องอาศยัการคดัเลอืก (Selection) การอบรม (Training) และการจูงใจ (Motivation) 
มาเป็นอย่างดี 6. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นระเบียบวธิีการและงานปฏิบตัิในด้านการ
บรกิาร เพือ่ทีจ่ะสง่มอบคุณภาพการบรกิารใหก้บัผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาใช้บรกิาร และ7. ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหแ้ก่ลูกคา้  
 
แนวคิดเก่ียวกบัการยอมรบัเทคโนโลยี 
 Davis (1985) กล่าวว่า การยอมรบัเทคโนโลย ีคอื การท าความเขา้ใจ และตดัสนิใจจะน า
เทคโนโลยนีัน้ไปใชอ้ย่างเตม็ที ่โดยการยอมรบันัน้จะต้องเกดิขึ้นเป็นกระบวนการ ตัง้แต่บุคคล
นัน้สมัผสักบัเทคโนโลย ีถูกชกัจงูใหย้อมรบั ตดัสนิใจยอมรบัหรอืปฏเิสธ ปฏบิตัติามการตดัสนิใจ 
และยนืยนัการปฏบิตั ิประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่  



6 
 

 1. ดา้นการรบัรูถ้งึประโยชน์ หมายถงึ การรบัรูถ้งึประโยชน์จากการใชง้าน ระดบัความ
เชื่อของบุคคลต่อการใชเ้ทคโนโลย ีจะช่วยเพิม่ประสทิธภิาพในการท างานและมสีว่นช่วยพฒันา
ผลการปฏบิตังิาน สง่ผลโดยตรงต่อความตัง้ใจแสดงพฤตกิรรมการใชด้ว้ย 
 2. ดา้นความง่ายในการใชง้าน หมายถงึ การรบัรูถ้งึความง่ายในการใชง้าน ระดบัความ
เชื่อมัน่ของบุคคลที่เชื่อว่าหากจะต้องใช้งานเทคโนโลยีนั้น ไม่มีความจ าเป็นต้องใช้ความ
พยายาม งา่ยทีจ่ะเรยีนรูแ้ละสามารถท าความเขา้ใจง่ายจนสามารถใชง้านไดอ้ย่างช านาญ  
 3. ด้านการรบัรู้ถึงความเสี่ยง หมายถึง ผลจากการรบัรู้ข้อมูลที่ผิดพลาด ข้อมูลที่ไม่
แสดงให้เห็นถึงความปลอดภัยของระบบรกัษาความปลอดภัย และการเก็บรกัษาข้อมูลส่วน
บุคคลของลูกค้า รวมถึงน าเสนอข้อมูลของสนิค้าและบรกิารที่ครบถ้วน น าไปสู่ความผดิหวงั 
ความไม่พงึพอใจ 
 4. ด้านการน ามาใช้งานจรงิ หมายถงึ การน าเทคโนโลยมีาใช้จรงิและเกดิการยอมรบั
เทคโนโลยนีัน้ว่ามอีทิธพิลของตวัแปรภายนอกท าใหเ้กดิทศันคตคิวามเชื่อ  และความสนใจที่จะ
ใชเ้ทคโนโลยนีัน้ โดยผ่านการรบัรูถ้งึการยอมรบัเทคโนโลยทีัง้ 2 ดา้นที ่คอืการรบัรูถ้งึประโยชน์
ทีจ่ะไดร้บัจากระบบเทคโนโลย ีและการรบัรูใ้นระบบว่ามคีวามง่ายต่อการใชง้าน สามารถท างาน
ไดส้ะดวกสบายขึน้  
 
แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ( 2541) กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Decision 
Process) แมผู้บ้รโิภคจะมคีวามแตกต่างกันมคีวามต้องการแตกต่างกนัแต่ผูบ้รโิภคจะมรีูปแบบ
การตดัสนิใจซือ้ทีค่ลา้ยคลงึกนั ซึง่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ แบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอน ดงันี้ 
 1. การรบัรู้ตอบสนอง (Problem Recognition) ปัญหาเกิดขึ้นเมื่อบุคคลรู้สกึถึงความ
แตกต่างระหว่างสภาพทีเ่ป็นอุดมคต ิ(Ideal) คอื สภาพทีเ่ขารูส้กึว่าดตี่อตนเอง และเป็นสภาพที่
ปรารถนากบัสภาพที่เป็นอยู่จรงิ (Reality) ของสิง่ต่างๆที่เกดิขึ้นกบัตนเอง จงึก่อให้เกดิความ
ต้องการที่จะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคตกิบัสภาพที่เป็นจรงิ โดยปัญหาของแต่ละ
บุคคลจะมสีาเหตุทีแ่ตกต่างกนัไป  
 2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อเกิดปัญหาผู้บริโภคก็ต้องแสวงหา
หนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มลูเพิม่เตมิเพือ่ช่วยในการตดัสนิใจจากแหล่งขอ้มลู  
 3. การเปรยีบเทยีบ (Evaluation of Alternatives)เมื่อผูบ้รโิภคได้ขอ้มูลจากขัน้ตอนที ่2 
แล้ว ก็จะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางที่ดทีี่สุด วธิกีารที่ผู้บรโิภคใช้ในการประเมิน
ทางเลอืกอาจจะประเมนิโดยการเปรยีบเทียบขอ้มูลเกี่ยวกบัคุณสมบตัขิองแต่ละสนิค้าและคดั
สรรในการทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกซื้อจากหลากหลายตรายีห่อ้ใหเ้หลอืเพยีงตรายีห่อ้เดยีว อาจขึน้อยู่
กบัความเชื่อนิยมศรทัธาในตราสนิค้านัน้ๆ หรอือาจขึ้นอยู่กบัประสบการณ์ของผู้บรโิภคที่ผ่าน
มาในอดีตและสถานการณ์ของการตดัสนิใจรวมถึงทางเลือกที่มอียู่ด้วย ทัง้นี้มแีนวคดิในการ
พจิารณาเพือ่ช่วยประเมนิแต่ละทางเลอืก  
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 4. การซื้อ (Decision Making) โดยปกติแล้วผู้บริโภคแต่ละคนต้องการข้อมูลและ
ระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรบัผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภัณฑ์บางอย่าง
ต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาในการเปรยีบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑ์ผู้บรโิภคก็ไม่
ตอ้งการระยะเวลาการตดัสนิใจนาน 
 5. หลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแล้ว ผู้บริโภคจะได้รับ
ประสบการณ์ในการบรโิภค ซึ่งอาจจะได้รบัความพอใจหรอืไม่พอใจก็ได้ ถ้าพอใจผู้บรโิภคได้
ทราบถงึขอ้ดตี่างๆ ของสนิคา้ท าใหเ้กดิการซื้อซ ้าไดห้รอือาจมกีารแนะน าใหเ้กดิลูกค้ารายใหม่ 
แต่ถ้าไม่พอใจผู้บรโิภคก็อาจเลกิซื้อสนิค้า หรอืบรกิารนัน้ๆในครัง้ต่อไป และอาจส่งผลเสยีต่อ 
เนื่องจากการบอกต่อท าใหลู้กคา้ซือ้สนิคา้หรอืบรกิารน้อยลงตามไปดว้ย 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 ศริประภา จุลวงศ์ (2565) ศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อขา้วสารผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของผู้บรโิภคในประเทศไทย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืการวจิยั จ านวน 403 
คน ผลการศกึษาพบว่า เพศที่แตกต่างกนัไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อขา้วสารผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ในขณะที่อายุ ระดบัการศึกษา และรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อข้าวสารผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค นอกจากนี้ผลการวจิยัพบว่าปัจจัยที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อข้าวสารผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภคในประเทศไทย อย่างมี
นัยส าคญั ได้แก่ การยอมรบัเทคโนโลยโีทรศพัท์เคลื่อนที่ ทัง้  3 ด้านคอื การรบัรู้ถงึประโยชน์
จากการใช้งาน การรบัรู้ความง่ายในการใช้งาน และการรบัรู้ความไว้วางใจจากการใช้งาน
การตลาดผ่านสื่อออนไลน์ทัง้ 4 ด้าน คอื การปฏสิมัพนัธ์ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง และ
การตลาดแบบปากต่อปาก 
 เจณิกา คงอิม่ (2566) ศกึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านแอปพลิเค
ชนัออนไลน์ของผูบ้รโิภคยุคดจิทิลัในจงัหวดันนทบุร ีโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืการวจิยั 
จ านวน 400 คน ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างมลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ทีแ่ตกต่างกนั 
ได้แก่ เพศ อายุ วุฒกิารศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี รายได้ มกีระบวนการตดัสนิใจซื้อผ่าน
แอปพลเิคชนัออนไลน์ในภาพรวมไม่แตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีไ่ม่แตกต่างกนั ยกเวน้ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาดและปัจจยัดา้นการ
ใหบ้รกิารสว่นบุคคลทีส่ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อย่างมนียัส าคญั 
 บุษบา นนเทศา (2564) ศึกษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าบนแอปพลเิคชนั
ออนไลน์ชอ้ปป้ีของนักศกึษาหลกัสูตรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัรามค าแหง โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืการวจิยั จ านวน 350 คน ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นสว่นประสม
ทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าบนแอปพลิเคชันออนไลน์ช้อปป้ีของ
นักศกึษา 6 ด้าน ได้แก่ ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านการ
สง่เสรมิการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นบุคคล 
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วิธีด าเนินการวิจยั 
 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวจิยัในครัง้นี้ ได้แก่ คนวยัท างาน (Generation Y) ที่อาศยัอยู่ใน

พื้นที่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน เนื่องจากไม่มขีอ้มูลเกี่ยวกบั
คนวยัท างาน (Generation Y) ที่อาศยัอยู่ในพื้นที่อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผู้วจิยัจึงใช้
วธิกีารก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจากการประมาณค่ารอ้ยละ กรณีไม่ทราบประชากร โดยใชสู้ตรของ 
Cochran W.G. (1977 อ้างถงึใน บุญชม ศรสีะอาด, 2560) ได้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 384.16 ใน
การส ารวจเพื่อป้องกนัแบบสอบถามที่เกิดความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอย่าง ซึ่งจะส่งผลต่อความน่าเชื่อถอืของงานวจิยั ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการเก็บตวัอย่างเพิม่อกี 
15 คน รวมจ านวนกลุ่มตวัอย่างที่ก าหนดไว้ทัง้สิ้น 400 คน เมื่อทราบขนาดของกลุ่มตวัอย่าง
แลว้ ผูว้จิยัใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่าง โดยวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ซึ่ง
เลอืกเฉพาะคนวยัท างาน (Generation Y) ทีอ่าศยัอยู่ในพืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่ผูว้จิยัสรา้งขึน้จาก

แนวทฤษฎ ีเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ซึง่แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 สว่นดงันี้ 
ส่วนที ่1 เป็นค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม (Screening Questions) เลอืกเฉพาะ

คนวยัท างาน (Generation Y) ทีอ่าศยัอยู่ในพืน้ทีอ่ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ประกอบดว้ย เพศ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และอาชพี  
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
กระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเเกี่ยวกบัการยอมรบัเทคโนโลยี ประกอบด้วย ด้านการรบัรู้ถึง
ประโยชน์ ดา้นความงา่ยในการใชง้าน ดา้นการรบัรูถ้งึความเสีย่ง และดา้นการน ามาใชง้านจรงิ       

ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตดัสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ 
ประกอบด้วย ด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมนิทางเลอืก 
ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้  

 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

1. ผู้วจิยัน าแบบสอบถามที่ผ่านการพจิารณาจากอาจารย์ที่ปรกึษาและผู้เชี่ยวชาญ ไป
ทดลองใช ้(Try Out) เกบ็ขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่าง พรอ้มกบัหาค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
และหลังจากนั ้นน ามาสร้างแบบสอบถามออนไลน์โดยใช้ Google Form โดยได้กระจาย
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แบบสอบถามไปยงัช่องทางเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ต่างๆ เพื่อใหเ้ขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายได้อย่าง
สะดวกและรวดเรว็ 

2. หลงัจากด าเนินการแจกแบบสอบถามและเก็บรวบรวมแบบสอบจนครบจ านวน 400 
ชุด ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตรวจสอบขอ้มูลความถูกต้องของแบบสอบถาม และน าขอ้มูลทีไ่ด้ไปใช้
ในการวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติติ่อไป 
 

ผลการวิจยั 
 

สรปุผลการวิจยั 
 1. การวเิคราะห์ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็น

เพศชาย จ านวน 297 คน คดิเป็นรอ้ยละ 74.30 โดยมสีถานภาพสมรส จ านวน 315 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 78.70 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 340 คน คดิเป็นรอ้ยละ 85.00 มรีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 20,001-30,000 บาทจ านวน 207 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.70และสว่นใหญ่ประกอบอาชพี 
พนกังานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 157คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.30 

2. การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางแอป
พลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของ
คนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก 
และเมื่อพจิารณาแต่ละดา้น พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื ดา้นกระบวนการ รองลงมา ไดแ้ก่ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นบุคลากร ตามล าดบั 

3. การวเิคราะห์ปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลย ีต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิคชนั
ออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่า ปัจจยัการยอมรบั
เทคโนโลยี ของการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์ของคนวัยท างาน 
(Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา โดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก และเมื่อ
พจิารณาแต่ละดา้น พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื ดา้นการน ามาใชง้านจรงิ รองลงมา ไดแ้ก่ 
ดา้นการรบัรูถ้งึประโยชน์ ดา้นการรบัรูถ้งึความเสีย่ง และดา้นความงา่ยในการใชง้าน ตามล าดบั 

4. การวิเคราะห์การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์ของคนวัยท างาน 
(Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่า การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางแอปพลเิคชนั
ออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยภาพรวม อยู่
ในระดบัมาก และเมื่อพจิารณาแต่ละด้าน พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลี่ยสูงสุด คอื ดา้นพฤตกิรรมหลงั
การซื้อ รองลงมา ได้แก่ ด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ ด้านการประเมนิทางเลือก มคี่าเฉลี่ย
เท่ากนั  ดา้นการตดัสนิใจใชบ้รกิาร และดา้นการคน้หาขอ้มลู ตามล าดบั 
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 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานการวิจยั ข้อท่ี 1 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จังหวัดสงขลา  สรุปผลการวิจัยได้ว่า ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 
สถานภาพการสมรส ระดบัการศกึษา รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และอาชพี ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์ของคนวัยท างาน (Generation Y) ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมติฐานการวิจยั ข้อท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา สรุปผลการวจิยัได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จังหวัดสงขลาอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยตัวแปร ด้านกระบวนการ(X6) มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation 
Y) ในอ า เภอหาดใหญ่  จังหวัดสงขลา  มากที่ สุ ด  (Beta=  0 .249)  รองลงมา  ได้แก่  
ด้านลักษณะทางกายภาพ (X7)  (Beta=  0 . 1 87 )  ด้ านบุ คล ากร  (X5) (Beta=  0 . 1 70 ) 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด(X4) (Beta= 0.145) และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย(X3) (Beta= 0.126) 
ตามล าดบั โดยตวัแปรทัง้หมดสามารถอธบิายหรอืท านายการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอป
พลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ได้ร้อย
ละ 65.0 และมคีวามคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการท านายเท่ากบั 0.35738  
 สมมติฐานการวิจยั ข้อท่ี 3 ปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลยมีอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา สรุปผลการวจิยัได้ว่า ปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลยมีอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยตวัแปรดา้นการน ามาใชง้านจรงิ(X11) 
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation 
Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มากทีสุ่ด (Beta= 0.294) รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นความง่าย
ในการใชง้าน(X9) (Beta= 0.259) ดา้นการรบัรูถ้งึประโยชน์(X8) (Beta= 0.231)และดา้นการรบัรู้
ถงึความเสีย่ง(X10) (Beta= 0.224) ตามล าดบั โดยตวัแปรทัง้หมดสามารถอธิบายหรอืท านาย
การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางแอปพลิเคชันออนไลน์ของคนวัยท างาน (Generation Y) ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ไดร้อ้ยละ 73.5 และมคีวามคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการท านาย
เท่ากบั 0.30981 
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การอภิปรายผล 
 

จากศกึษาวจิยัเรื่อง เรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางแอปพลเิคชนั
ออนไลน์ของคนวัยท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา สามารถน ามา
อภปิรายผลการทดสอบสมมตฐิานไดด้งันี้  
 สมมติฐานการวิจยั ข้อท่ี 1 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้  
 เพศ ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของ
คนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2558) ทีก่ล่าวว่า 
เพศ มนุษยเ์พศหญงิและชายมคีวามแตกต่างกนัทัง้ทางดา้นสรรีะความถนัดอารมณ์ และสภาวะ
ทางจติใจดว้ยเหตุทีส่งัคมไดก้ าหนดบทบาทของคนทัง้สองเพศไวแ้ตกต่างกนั จงึสง่ผลท าใหเ้พศ
หญิงและเพศชายมีโอกาสที่จะมีค่านิยมแนวคิดรวมถึงทัศนคติที่แตกต่างกันได้โดยปัจจัย
ทางดา้นเพศเป็นปัจจยัหนึ่งที่มคีวามส าคญัต่อการท าการตลาดเนื่องจากเพศทีแ่ตกต่างกนัอาจ
สง่ผลท าใหพ้ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัไดอ้กีดว้ย 
 สถานภาพการสมรส ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิค
ชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบังานวจิยัของ คุณัญญา เนียมฤทธิ ์(2565) 
ศกึษาปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์
โดยรวมต่างกนัอย่างมนียัส าคญั 
 ระดบัการศึกษา ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลิเคชนั
ออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั อย่าง
มนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2558) ที่กล่าวว่า การศึกษา 
การศึกษา เป็นปัจจัยที่ท าให้บุคคลมีความคิดค่านิยมทัศนคติความสนใจและพฤติกรรมที่
แตกต่างกันโดยการศึกษาและอาชีพเป็นปัจจัยส าคญัที่ท าให้ผู้บริโภคมีความรู้ความเข้าใจ
เกี่ยวกบัผลติภณัฑ์หรอืบรกิารที่แตกต่างกนันอกจากนี้แล้วผู้บรโิภคที่มกีารศกึษาที่สูงกว่าก็มี
แนวโน้มที่จะบรโิภคผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารที่มคีุณภาพที่ดีกว่าหรอืราคาที่สูงกว่าผู้บรโิภคที่มี
การศกึษาที่ต ่ากว่าด้วยเหตุนี้การวางกลยุทธ์ทางการตลาดโดยเฉพาะในกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายและการโฆษณาจะต้องถูกออกแบบให้เหมาะสมกับการศึกษาและอาชีพของผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมาย 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ที่แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิค
ชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั 
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อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล้องกับงานวิจยัของ วารุณีย์ โง้วสกุล (2563) 
ศึกษาส่วนประสมการตลาดยุคใหม่และการยอมรบัเทคโนโลยีที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อวสัดุ
ก่อสร้างประเภทไม้สงัเคราะห์ไฟเบอร์ซีเมนต์ผ่านช่องทางชอปป้ิงออนไลน์ ผลการทดสอบ
สมมตฐิานพบว่า คนวยัท างานที่มอีายุและรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 อาชพี ทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของ
คนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบังานวจิยัของ คุณัญญา เนียมฤทธิ ์(2565) ศกึษาปัจจยัที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์โดยรวมต่างกันอย่างมี
นยัส าคญั 
 สมมติฐานการวิจยั ข้อท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลาอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Salsabila, S., Azizah, 
S., & Aprylasari, D. (2024) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 
กรณีศกึษา รฐัวสิาหกจิแห่งหนึ่งในอนิโดนีเซียที่จ าหน่ายผลติภณัฑ์ปศุสตัวท์ัง้แบบสดและแบบ
แปรรูปผ่านช่องทางออนไลน์ การศกึษาครัง้นี้ใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมอื
เพือ่ใหบ้รรลุเป้าหมายในกลุ่มตลาดเป้าหมาย ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ  และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 ประการนัน้ไม่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่าน
ทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Vitto Rialialie, & Jerry Heikal 
(2023) ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้และความจงรกัภกัดี
ของกลุ่มลูกคา้เซน็ทรลัอพารท์เมนท์อสีต์เรสซเิดนซ์ เมอืงจารก์ารต์้า อนิโดนีเซยี ผลการศกึษา
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นการสง่เสรมิการตลาด ไมม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จังหวัดสงขลาอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล้องกับงานวิจัยของ  ธนาธิป 
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ประเสริฐรุ่งเรือง (2562) ศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านระบบอินเทอร์เน็ตของ
ผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น จากการศกึษาพบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตามล าดบั 
 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลาอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบังานวจิยัของ เจณิกา คงอิม่ 
(2566) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนัออนไลน์ของผูบ้รโิภค
ยุคดจิทิลัในจงัหวดันนทบุร ีผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดและปัจจยัด้าน
การใหบ้รกิารสว่นบุคคลทีส่ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้อย่างมนียัส าคญั  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่าน
ทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Do, Q & Vu, T (2020) ศกึษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิารขนส่งทางรถไฟใน
ประเทศเวียดนาม การศึกษาครัง้นี้ ใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือเพื่อ
ประเมินผลกระทบของแต่ละปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
กระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ จากผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดมอีทิธพิลต่อความพงึพอใจของกลุ่มลูกคา้อย่างมนียัส าคญั  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลาอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Vitto Rialialie, & Jerry 
Heikal (2023) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อและความ
จงรกัภกัดขีองกลุ่มลูกคา้เซน็ทรลัอพารท์เมนท์อสีต์เรสซเิดนซ์ เมอืงจารก์ารต์้า อนิโดนีเซยี ผล
การศกึษาพบว่า 
 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จังหวัดสงขลาอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล้องกับงานวิจัยของ อิราวัฒน์            
ชมระกา และคณะ (2565) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อเสือ้ผา้และเครื่องแต่งกายแฟชัน่ผ่านช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ของประชาชนในจงัหวดั
อุตรดติถ ์ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 5 ดา้น คอื ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นองคป์ระกอบทางดา้นกายภาพ 
มอี านาจในการท านายผลการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้และเครื่องแต่งกายแฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์
ของประชาชนในจงัหวดัอุตรดติถอ์ย่างมนีัยส าคญั 
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 สมมติฐานการวิจยั ข้อท่ี 3 ปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลยมีอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา 
สามารถอภปิรายผลไดด้งันี้ 
 ปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลยี ด้านการรบัรู้ถึงประโยชน์ มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบังานวจิยัของ วารุณีย์ โงว้ส
กุล (2563) ศกึษาส่วนประสมการตลาดยุคใหม่และการยอมรบัเทคโนโลยทีีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้วสัดุก่อสรา้งประเภทไมส้งัเคราะหไ์ฟเบอรซ์เีมนตผ์่านช่องทางชอปป้ิงออนไลน์ ผลการศกึษา 
พบว่า การยอมรบัทางเทคโนโลยดี้านการรบัรู้ว่าง่ายต่อการใช้มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อร้อยละ 
31.4 อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 ปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลยี ด้านความง่ายในการใช้งาน มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05  สอดคล้องกบังานวจิยัของ ศิรประภา 
จุลวงศ์ (2565) ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อข้าวสารผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ผู้บริโภคในประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อข้าวสารผ่าน
ช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภคในประเทศไทย อย่างมนีัยส าคญั ได้แก่ การยอมรบัเทคโนโลยี
โทรศพัทเ์คลื่อนที ่คอื การรบัรูค้วามงา่ยในการใชง้าน  
 ปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลยี ด้านการรบัรู้ถงึความเสี่ยง มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ  Davis (1985) ที่
กล่าวว่า การยอมรบัเทคโนโลย ีคอื การท าความเขา้ใจ และตดัสนิใจจะน าเทคโนโลยนีัน้ไปใช้
อย่างเต็มที่ โดยการยอมรับนัน้จะต้องเกิดขึ้นเป็นกระบวนการ ตัง้แต่บุคคลนัน้สัมผัสกับ
เทคโนโลย ีถูกชกัจูงใหย้อมรบั ตดัสนิใจยอมรบัหรอืปฏเิสธ ปฏบิตัติามการตดัสนิใจ และยนืยนั
การปฏบิตัิ ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการรบัรู้ถงึประโยชน์ ด้านความง่ายในการใช้งาน 
ดา้นการรบัรูถ้งึความเสีย่ง ดา้นการน ามาใชง้านจรงิ  
 ปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลยี ด้านการน ามาใช้งานจรงิ มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ทพิยว์รรณ ทองสวสัดิ ์(2565) ทีไ่ดอ้ธบิาย
ถงึแนวคดิการยอมรบัเทคโนโลยวี่าเป็นขัน้ตอนทีเ่กดิขึน้ภายในจติใจแต่ละบุคคล ทีเ่ริม่จากการ
รบัรู้จากบุคคลอื่นจนเกิดการยอมรบัและน าไปใช้ในที่สุด ซึ่งกระบวนนี้จะคล้ายกับลักษณะ
กระบวนการเรยีนรูแ้ละการตดัสนิใจ กระบวนการยอมรบัสามารถแบ่ง เป็น 5 ขัน้ตอน คอื 1. ขัน้
รบัรู้หรอืตื่นตวั 2. ขัน้สนใจ 3. ขัน้ประเมินค่า 4. ขัน้ทดลอง และ5. ขัน้ตอนการยอมรบั เป็น
ขัน้ตอนทีน่ าไปปฏบิตัจิรงิ 
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ข้อเสนอแนะ 
ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช ้
(1) จากผลการศกึษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

ซื้อสนิค้าผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา โดยเสนอแนะดงันี้   
 ดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการแอปพลเิคชนัออนไลน์ ควรมกีารคดัเลอืกสนิคา้ ทีด่แีละมี
คุณภาพทีด่ ี 
 ด้านราคา ผู้ประกอบการแอปพลเิคชนัออนไลน์ ควรมกีารสร้างมาตรฐานของราคาใน
การจดัสง่สนิคา้แต่ละชนิดทีเ่หมาะสม 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ผูป้ระกอบการแอปพลเิคชนัออนไลน์ เลอืกบรษิทัทีข่นสง่
สนิคา้ทีไ่ดม้าตรฐาน จดัสง่สนิคา้ไดท้นัเวลา  
 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผูป้ระกอบการ แอปพลเิคชนัออนไลน์ ควรมกีารจดักจิกรรม
ส่งเสรมิ การขายสม ่าเสมอ เช่น ใหส้่วนลดตาม เทศกาลต่างๆ เพื่อเป็นการเชญิชวนใหผู้บ้รโิภค
เขา้มาซือ้สนิคา้ 
 ดา้นบุคลากร ผูป้ระกอบการแอปพลเิคชนัออนไลน์ ควรจดับรกิารให้สามารถให้บรกิาร
ตอบค าถามผูบ้รโิภคไดอ้ย่างรวดเรว็และถูกตอ้ง 
 ด้านกระบวนการ ผู้ประกอบการควรมชี่องทางในการช าระเงนิที่หลากหลายเพื่อความ
สะดวกและรวดเรว็ของผูบ้รโิภค  
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูป้ระกอบการ แอปพลเิคชนัออนไลน์ ควรสรา้งแอปพลเิคชนั 
ใหส้ามาระ ใชง้านไดง้่าย ไม่ซบัซ้อน น่าใชง้าน ท าใหผู้บ้รโิภคสามารถเขา้ถงึไดทุ้กช่วงวยั และ
สะดวกในการซือ้สนิคา้ 

(2) จากผลการศกึษา พบว่า ปัจจยัการยอมรบัเทคโนโลยมีอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สินค้าผ่านทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ของคนวยัท างาน (Generation Y) ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา โดยเสนอแนะใน ดา้นการรบัรูถ้งึประโยชน์ ดา้นความง่ายในการใชง้าน ดา้นการ
รบัรูถ้งึความเสีย่ง ผูป้ระกอบการ และดา้นการน ามาใชง้านจรงิ โดยผูบ้ระกอบการ ควรสรา้งแอป
พลเิคชนัออนไลน์ใหง้า่ยต่อการใชง้าน งา่ยต่อการคน้หาสนิคา้ และสามารถคน้หาสนิคา้ผ่านแอป
พลเิคชนัออนไลน์ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง รวมถงึการมกีารจดัเกบ็ขอ้มลูของผูซ้ือ้สนิคา้และบรกิารได้
อย่างน่าเชื่อถอื มรีะบบการช าระเงนิที่ปลอดภยั ท าให้ผู้ผู้บรโิภค มคีวามสะดวก ลดเวลาและ
ประหยดัค่าใชจ่้ายในการซือ้สนิคา้ผ่านแอปพลเิคชนัออนไลน์ 

 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการศึกษาวิจยัครัง้ต่อไป 
 (1) ควรมกีารศกึษาตวัแปรอื่น ๆ เพิม่เตมิทีเ่ป็นไปไดว้่าจะสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้า
ผ่านทางแอปพลเิคชนัออนไลน์ เช่น ปัจจยัด้านทศันคต ิปัจจยัด้าน เพื่อใหต้รงต่อความต้องการ
ของลูกคา้ และสามารถเขา้ถงึลูกคา้ไดห้ลายกลุ่มเป้าหมายมากยิง่ขึน้ 
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 (2) ควรศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงงลึกเป็นรายบุคคล หรือการ
สนทนากลุ่ม เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลทีห่ลากหลาย รวมทัง้ไดท้ราบถงึปัญหาและขอ้เสนอแนะในการซื้อ
สนิคา้ออนไลน์ เพือ่น ามาปรบัใชใ้นการท าธุรกจิต่อไป  
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