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ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติกับพฤติกรรมการซื้อสลากดิจทิัลผ่าน
แอปพลิเคชัน “เป๋าตัง”1  

 

นีรนารา สุขลังการ2 และ โมไนยพล รณเวช3 
 

บทคัดย่อ 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ คือ 1. เพื่อศึกษาทัศนคติที่มีต่อสลาก

ดิจิทัลบนแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ของผู้บริโภค 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรม
การซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ของผู้บริโภค 3.) เพื่อ
ศึกษาความแตกต่างระหว่างลักษณะทางประชากร กับ ทัศนคติที่มีต่อ
สลากดิจิทัลบนแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ของผู ้บริโภค 4. เพื ่อศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติที่มีต่อสลากดิจิทัลบนแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” 
กับ พฤติกรรมการซื ้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ของ
ผู้บริโภคโดยใช้การวิจัยเชิงส ารวจ ประชากร คือผู้บริโภคอายุไม่ต ่ากว่า 20 
ปี ที่เคยซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ขนาดตัวอย่าง 400 
คน ใช้การเลือกตัวอย่างแบบอาสาสมัคร ผลการวิจัย พบว่า โดยเฉลี่ยกลุ่ม
ตัวอย่างมีทัศนคติเชิงบวกต่อสลากดิจิทัล โดยมีทัศนคติเชิงบวกกับสลาก
ดิจิทัลในด้านราคาสูงที่สุด รองลงมา คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
ด้านผลิตภัณฑ์ และ ด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ ส่วนพฤติกรรม
การซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ของผู้บริโภค พบว่า โดย

 
1 วันที่รับพิจารณาบทความ 30 ตุลาคม 2566 ; วันที่ตอบรับบทความ 29 พฤศจกิายน 2566 
2 นักศกึษาระดับปริญญาโท สาขาวชิาการจดัการการสือ่สารองคก์ร คณะวารสารศาสตร์และ
สื่อสารมวลชน มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร์ 
3 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ประจ าคณะวารสารศาสตร์และสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
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กลุ่มตัวอย่างซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ค่าเฉลี่ยสูงสุด 
6.42 ใบต่องวด 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันจะมี
ทัศนคติต่อสลากดิจิทัลด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญ แต่ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลาก
ดิจิทัลด้านผลิตภัณฑ์และด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่แตกต่างกันอย่าง
มีนัยส าคัญ ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ แต่ผู้บริโภคที่มีอายุ
แตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้าน
การส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ และ พบว่า ผู้บริโภค
ที ่มีรายได้ส่วนตัวแตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลด้านราคา
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ แต่ผู้บริโภคที่มีรายได้ส่วนตัวแตกต่างกันจะมี
ทัศนคติต่อสลากดิจิทัลด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ นอกจากนั้น ยัง
พบว่า ทัศนคติต่อสลากดิจิทัลด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์
ทางบวกกับพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” 
อย่างมีนัยส าคัญ แต่ขนาดความสัมพันธ์อยู่ในระดับต ่า ในขณะที่ทัศนคติ
ต่อสลากดิจิทัลด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย
ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋า
ตัง” อย่างมีนัยส าคัญ 
ค าส าคัญ : การจัดการการสื่อสาร / สลากดิจิทัล / แอปพลิเคชนั “เป๋า

ตัง” /ส่วนประสมทางการตลาด / พฤติกรรมผู้บริโภค 
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RELATIONSHIP BETWEEN ATTITUDE AND BEHAVIOR 
TOWARD BUYING DIGITAL LOTTERY ON “PAOTANG”  

G-WALLET APP 
 

Neeranara Suklangkan1 and Monaiphol Ronavej2 
 

ABSTRACT 
The objectives of the research are to 1.) study 

consumers attitude toward digital lottery 2.) digital lottery 
buying behavior on “G-Wallet” app, 3.) the difference 
between the demographic profile and their attitude toward 
digital lottery 4.) the relationship between their attitude 
toward digital lottery and digital lottery buying behavior on 
“G-Wallet” app. The research adopts a survey research 
method. The population consists of 400 consumers, at least 
20 years old, who have bought digital lottery on “G-Wallet”, 
selected by volunteer sampling. The finding reveals that on 
average the consumers show a positive attitude toward digital 

 
1 Master's Student, Faculty of Journalism and Mass Communication, Thammasat 
University 
2 Assistant Professor. Faculty of Journalism and Mass Communication, Thammasat 
University 
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lottery, with the highest score found in its price, followed by 
distribution channel, product, and marketing promotion 
respectively. With regard to their digital lottery buying behavior on 
G-Wallet app, it is found that they buy about 6.42 lottery tickets 
per draw. The testing of the hypothesis shows that consumers 
of different sex will have a significantly different attitude 
toward the digital lottery price and marketing promotion, 
while showing no significant difference in their attitude toward 
the product and distribution channel. Consumers with age 
difference will have a significantly different attitude toward its 
distribution channel, while showing no significant difference in 
their attitude toward the product, price, and marketing 
promotion. It is found that consumers with different personal 
incomes will have a significantly different attitude toward the 
digital lottery with regard to its price, while showing no 
significant difference in their attitude toward the product, 
distribution channel, and marketing promotion. In addition, 
the attitude toward digital lottery with regard to marketing 
promotion is positively related to the buying behavior on G-
Wallet app in a significant manner, with the relationship at a 
low level. On the other hand, their attitude toward the 
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product, price and distribution channel is not significantly 
related to their buying behavior on G-Wallet app.  
 
Keywords: communication management/ digital lottery/ “G-
Wallet” app /marketing mix / consumer behavior 
  



MCI Vol.5 No.3 (September-December 2023) 

89 

ที่มาและความส าคัญ 
วิถีการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมมากด้วย

สภาวะโรคระบาด วิกฤติทางเศรษฐกิจ สงคราม การเมืองครอบคลุมไป
จนถึงภัยธรรมชาติ มลภาวะ และปัญหาสิ่งแวดล้อม อิปซอสส์ (Ipsos) ได้
จัดท ารายงานการศึกษาที่ชี้ให้เห็นว่าโลกในปัจจุบันต้องพบกับวิกฤติหลาย
อย่างเมื่อเศรษฐกิจมีแนวโน้มที่จะฟื้นตัวดีขึ้นหลังวิกฤติโรคระบาด ก็มา
ประสบกับปัญหาสงครามรัสเซีย ยูเครน รวมไปถึงปัญหาเงินเฟ้อจนถึงขั้น
วิกฤติทางการเง ินที ่ เกิดการล้มของแบงค์ในสหรัฐอเมริกา โดยผล
การศึกษาสะท้อนมุมมองของผู้บริโภคทั่วโลกว่ายังคงมองปัญหาเศรษฐกิจ
และประเด็นสังคมในแง่ ลบ จึงกังวลเกี่ยวกับเรื่องปากท้อง โดยสัดส่วนที่
เชื ่อมั่นว่าปี 2023 จะเป็นปีที ่ดีกว่าปี 2022 ต ่าที่สุดในรอบ 10 ปี ใน
ประเด็นดังกล่าวผู้บริโภคคนไทยก็รู้สึกมีความกดดันเช่นกันในด้านรายได้ 
ซึ่งผู้บริโภคคนไทยกังวลมากที่สุดในเรื่อง ปัญหาเงินเฟ้อ 53% และกังวล
รายได้ไม่พอใช้ 48% (marketingoops, 2566) ผลกระทบจากปัจจัย
ทั้งหมดส่งผลให้ผู้บริโภคคนไทยต้องตกอยู่ในสังคมที่ Anthony Giddens 
นักสังคมวิทยาชาวอังกฤษเรียกว่า “สังคมเสี่ยง (Risk Society)” ผู้บริโภค
คนไทยจึงแสวงหาวิธีที่จะจัดการกับความเสี่ยงโดยสรุปด้วย 2 วิธี คือ 1. 
การสร้างความมั่นคงปลอดภัยให้กับชีวิต 2. การลดทอนความเสี่ยงให้กับ
ชีวิต จึงปฏิเสธไม่ได้ว่าการพนันอย่างหวยเป็นวิธีการที่ผู้บริโภคคนไทย
บางส่วนหวังว่าจะได้รับรางวัลใหญ่สักคร้ัง คลิปที่เผยแพร่การถูกสลากกิน
แบ่งรัฐบาลรางวัลที่หนึ่งที่พลิกชีวิตจากคนหาเช้ากินค ่ากลายเป็นเศรษฐีใน
ชั่วข้ามคืนถูกผลิตออกฉายซ ้าแล้วซ ้าเล่าจนกลายเป็นภาพฝันของผู้คนใน
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สังคมไทยในการใช้เงิน 80 บาท ถูกใช้ซื้อสลากกินแบ่งรัฐบาลเพื่อหวังจะ
ได้เงิน 6 ล้านบาท (พงศกร สงวนศักดิ์, 2565) ไม่ว่าสลากกินแบ่งรัฐบาล
จะเป็นหนทางสู่ความมั่งคั่งได้จริงหรือไม่สิ่งนี้ก็เป็นสิ่งที่อยู่คู่คนไทยมา
ยาวนาน โดยเริ ่มต้นครั ้งแรกในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระนั ่งเกล้า
เจ้าอยู่หัว รัชกาลที่ 3 เรียกว่า หวย ก.ข. เกิดขึ้นในช่วงเศรษฐกิจฝืดเคือง
จากปัญหาภัยแล้งและการท าสงครามท าให้สินค้ามีราคาแพงขึ้นและ
ชาวบ้านก็ไม่น าเงินจึงเกิดขึ้นเพื่อกระตุ้นให้ชาวบ้านน าเงินออกมาใช้จ่าย 
(สวรรยา มงคลวรเดช, 2563) รัฐยังคงจัดท าสลากรูปแบบต่าง ๆ ใน
หลากหลายโอกาสเรื่อยมาจุดประสงค์เพื่อหารายได้เข้ารัฐและยังคงได้รับ
ความนิยมสูงจากผู้บริโภคคนไทย จึงจะเห็นได้ว่าสลากกินแบ่งรัฐบาลใช้
แก้ไขปัญหาทางด้านเศรษฐกิจของประเทศหารายได้เข้ารัฐอย่างมหาศาล 
(ส านักงานสลากกินแบ่งรัฐบาล, 2565) โดยปัจจุบันส านักงานสลากกิน
แบ่งรัฐบาลได้ด าเนินธุรกิจเป็นไปตามค าขวัญที่ว่า “ช่วยราษฎร์ เสริมรัฐ 
ยืนหยัดยุติธรรม” ด้วยการออกนโยบายเพื่อให้ผู้บริโภคเข้าถึงสลากกิน
แบ่งรัฐบาลได้ง่ายในราคายุติธรรมตอบสนองการเปลี่ยนแปลงของวิถีชีวิต 
และพฤติกรรมผู้บริโภคตลอดจนปัญหาเกี่ยวกับการจัดจ าหน่ายสลากกิน
แบ่งรัฐบาลรวมไปถึงการเกิดขึ้นของแอปพลิเคชันที่จากภาคเอกชนท าให้
เกิดปัญหาการจัดจ าหน่ายที่เกินราคาและปัญหาการหลอกลวงผู้บริโภค
เพิ ่มมากขึ ้นส่งผลเสียโดยตรงกับผู ้บริโภคตลอดจนรัฐ (Workpoint 
today, 2565)  

สลากดิจิทัล เป็นผลิตภัณฑ์หนึ่งในมาตรการที่ส านักงานสลากกิน
แบ่งรัฐบาลมุ่งหมายจะใช้ในการแก้ไขปัญหา โดย สลากดิจิทัล คือ สลากกิน
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แบ่งรัฐบาลที่ถูกสแกนและแปลงข้อมูลอิเล็กทรอนิกส์เพื่อให้ซื้อและขาย
แบบออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” จึงอาจกล่าวได้ว่า สลากดิจิทัล
เป็นอีกทางเลือกหนึ่งให้แก่ผู้บริโภคนอกเหนือจากสลากกินแบ่งรัฐบาลใน
รูปแบบปกติ (ส านักงานสลากกินแบ่งรัฐบาล, 2565) ข้อดีของ ผู้ซื้อสลาก
ดิจิทัล คือ แอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” เป็นช่องทางที่สะดวกและน่าเชื่อถือ มี
ผู้ใช้งานอยู่แล้วประมาณ 41 ล้านคน สามารถซื้อสลากได้อย่างสะดวก มี
สลากให้เลือกซื้อเลขได้มากขึ้น มีความปลอดภัยสลากมีการบันทึกข้อมูล
ไว้แสดงสิทธิในตัวสลาก และสามารถซื้อได้ในราคา 80 บาท ตอบโจทย์ใน
การใช้ชีวิตในปัจจุบัน (ไทยพับลิก้า, 2565) ข้อดีส าหรับ ผู้ค้าสลาก คือ 
การขายสลากบนแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายใด ๆ มี
ช่องทางและโอกาสในการขายเพิ่มขึ้นเพราะเป็นแหล่งรวมผู้ซื้อจ านวน
มาก มีโอกาสถูกเลือกซื้อมากกว่าการวางขายเองตามปกติ และสามารถ
ลดค่าใช้จ่ายในการขายอีกทั้งยังเป็นการเพิ่มโอกาสในการขายที่เดิมนั้น
จะต้องมีแผงหรือหาบเร่ (ส านักงานสลากกินแบ่งรัฐบาล, 2565)  

หากผู้บริโภคคนไทยบางกลุ่มยังมีพฤติกรรมการซื้อสลากกินแบ่ง
รัฐบาล ส านักงานสลากกินแบ่งรัฐบาลก็ยังคงต้องปรับปรุงพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และการบริการตลอดจนการสื่อสารเพื่อตอบสนองทัศนคติและ
พฤติกรรมของผู้บริโภคต่อไป ผู้วิจัยอนุมานว่าการจัดจ าหน่าย สลาก
ดิจิทัล ผ่านแอปพลิคัน “เป๋าตัง” จะเป็นส่วนส าคัญต่อตลาดถึงแม้สลาก
ดิจิทัล นั้นเป็นผลิตภัณฑ์เหมือนสลากกินแบ่งรัฐบาลรูปแบบเดิมแต่เป็น
เพียงกรเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายทางเลือกใหม่จากส านักงานสลากกิน
แบ่งรัฐบาล ที่ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อ ช าระเงินและขึ้นเงินรางวัลได้จาก
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แอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” โดยตรง การศึกษาครั้งนี ้ ผู้วิจัยมีแนวคิดที่จะ
ศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติของผู้บริโภคโดยใช้แนวคิด
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4Ps แนวคิดเรื่องทัศนคติและแนวคิด
และทฏษฎีการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค มาเป็นแนวทางในการศึกษา
ยกตัวอย่างเช่น ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ในการจัด
จ าหน่ายสลากดิจิทัลของส านักงานสลากกินแบ่งรัฐบาลกับพฤติกรรมการ
ซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ของผู้บริโภค โดยก าหนดตัว
แปรที่จะศึกษาด้านลักษณะทางประชากรไว้เพียง 3 ตัวแปร คือ 1. เพศ 2. 
อายุ และ 3. รายได้ส่วนตัวต่อเดือน เนื่องจากผู้วิจัยได้ท าการทบทวน
วรรณกรรมแล้วพบว่าผลการวิจัยจากเล่มตัวอย่างตัวแปรด้าน อาชีพ และ 
การศึกษา มีผลการศึกษาไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยยะส าคัญ ทั้งนี้งานวิจัย
นี้ได้ท าการเก็บรวบรวมผ่านช่องทาง Facebook โดยเลือกกลุ่มตัวอย่าง
เป็นผู้บริโภคอายุไม่ต ่ากว่า 20 ปี ที่เคยซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน 
“เป๋าตัง”เนื่องจากเป็นข้อก าหนดในการซื้อ สลากดิจิทัล ผ่านแอปพลิคัน 
“เป๋าตัง” ในช่วงเวลา 1-30 มิถุนายน พ.ศ. 2566 จ านวน 400 คน  

 
ปัญหาน าวิจัย 

1. ผู้บริโภคมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลและมีพฤติกรรมการซื้อสลาก
ดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” อย่างไร 

2. ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรที่แตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อ
สลากดิจิทัลบนแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” แตกต่างกันหรือไม่ อย่างไร 
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3. ท ัศนคต ิต ่อสลากด ิจ ิท ัลบนแอปพล ิ เคช ัน “เป ๋าต ัง” มี
ความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋า
ตัง” ของผู้บริโภค หรือไม่ อย่างไร 

 
วัตถุประสงค์ในการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาทัศนคติที่มีต่อสลากดิจิทัลบนแอปพลิเคชัน “เป๋า
ตัง” ของผู้บริโภค 

2. เพื ่อศึกษาพฤติกรรมการซื ้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน 
“เป๋าตัง” ของผู้บริโภค 

3. เพื ่อศึกษาความแตกต่างระหว่างลักษณะทางประชากร กับ 
ทัศนคติที่มีต่อสลากดิจิทัลบนแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ของผู้บริโภค 

4. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติที่มีต่อสลากดิจิทัลบน
แอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” กับ พฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเค
ชัน “เป๋าตัง” ของผู้บริโภค 

สมมติฐานการวิจัย 
1. ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรที่แตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อ

สลากดิจิทัลบนแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” แตกต่างกัน 
2. ทัศนคติที ่ม ีต ่อสลากดิจิทัลบนแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋า
ตัง” ของผู้บริโภค 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

วิธีวิจัย 
 การวิจัยนี้เป็นวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้
วิธีการเชิงส ารวจ (Survey Research) แบบเก็บข้อมูลช่วงเวลาใดเวลาหนึง่ 
(Cross-sectional Study) ประชากรเป้าหมายในวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภค
อายุไม่ต ่ากว่า 20 ปี ที่เคยซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ซึ่ง
ใช้ขนาดตัวอย่าง 400 คนเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น 
(Nonprobability Sampling โดยเล ือกกล ุ ่มต ัวอย ่างแบบสม ัครใจ 
(Volunteers Sampling) โดยมีการเลือกผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มที่
มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไปเท่านั้น เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลใน
งานวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบไปด้วยค าถาม
คัดกรอง(Screening Questions) และค าตอบหลักจ านวน 3 ตอน ในการ

ลักษณะทางประชากร 
เพศ 
อาย ุ
รายได้ส่วนตัวต่อเดือนเดือน 

ทัศนคติที่มีต่อสลากดิจทิัลในแอปพลิเคชัน “เป๋าตงั”  
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
ด้านราคา (Price) 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

พฤติกรรมการซื้อสลากดิจทิัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง”     
จ านวนสลากดิจิทัลที่ซ้ือสูงสุดที่ซ้ือผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ต่องวด 

H1 

H2 
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วิจัยนี้ ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามไปตรวจสอบคุณภาพพบว่า แบบสอบถาม
มีความเชื่อถือได้โดยผลการทดสอบค่าความเชื่อถือของแบบสอบถาม 
ทัศนคติต่อสลากดิจิทัลมีค่าสัมประสิทธิ ์แอลฟาเท่ากับ .929 ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product) เท่ากับ .818 ด้านราคา (Price) เท่ากับ .883 ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เท่ากับ .894 และด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion)  เท่ากับ .909 
 

ผลการวิจัยและอภิปรายผล 
การวิจัยเรื่อง “ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติกับพฤติกรรมการซื้อ

สลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง ผลการวิจัยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน
ดังนี้ 1) ลักษณะทางประชากร 2) ท ัศนคติท ี ่ม ีต ่อสลากดิจ ิทัล 3) 
พฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” 4) การทดสอบ
สมมติฐาน 
ลักษณะทางประชากร 

จากการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ร้อยละ 51.0 เป็นเพศ
หญิง และส่วนที่เหลือร้อยละ 49.0 เป็นเพศชาย ด้านอายุ พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 30-44 ปี จ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 
อายุ 45-59 ปี จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 อายุ 20-29 ปี 
จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 และ อายุ 60 ปีขึ้นไป จ านวน 46 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.4 ด้านรายได้ส่วนตัวต่อเดือน พบว่า กลุ่มตัวอยา่งส่วน
ใหญ่มีรายได้ส่วนตัวต่อเดือน 15,001-30,000 บาท จ านวน 139 คน คิด
เป็นร้อยละ 34.8 รองลงมาคือ รายได้ส่วนตัวต่อเดือน 30,001 -50,000 
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จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 รายได้ส่วนตัวต่อเดือน ไม่เกิน 
15,000 บาทจ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 รายได้ส่วนตัวต่อเดือน 
50,001-70,000 บาท จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 มีรายได้
ส่วนตัวต่อเดือน มากกว่า 100,000 บาท จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.5 และมีรายได้ส่วนตัวต่อเดือน 70,001-100,000 บาท จ านวน 10 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.4 
ทัศนคติที่มีต่อสลากดิจิทัล 

ผลการศึกษาพบว่าทัศนคติที่มีต่อสลากดิจิทัลของผู้บริโภค ทั้ง 4 
ด้านประกอบไปด้วยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place) และ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ในภาพรวมอยู่ในระดับเป็นบวก เมื่อพิจารณาทัศนคติต่อตัว
สลากดิจิทัลในแต่ละด้าน พบว่า โดยเฉลี่ยกลุ่มตัวอย่างมีทัศนคติเชิงบวก
ต่อสลากดิจิทัล โดยมีทัศนคติเชิงบวกกับสลากดิจิทัลในด้านราคา (Price) 
สูงที่สุด ในประเด็น สลากดิจิทัลมีราคาที่คุ้มค่าหากเทียบกับสลากกินแบ่ง
รัฐบาล รองลงมาคือประเด็น สลากดิจิทัลมีราคาไม่ผันผวนเท่าสลากกิน
แบ่งรัฐบาล ประเด็น สลากดิจิทัล สามารถช าระเงินผ่าน G-Wallet ได้
อย่างสะดวกสบายตอบโจทย์สังคมไร้เงินสดในปัจจุบัน และประเด็น 
สลากดิจิทัล สามารถประหยัดงบประมาณในการซื้อได้มากกว่าการออกไป
เลือกซื้อสลากกินแบ่งรัฐบาล ตามล าดับ สามารถสะท้อนภาพรวมได้ว่า
สลากดิจิทัลได้เอ้ือประโยชน์ให้กับผู้บริโภคได้เข้าถึงสลากดิจิทัลได้ในราคา
ปกติในขณะที่สลากกินแบ่งรัฐบาลแบบปกติมีการจัดจ าหน่ายที่เกินราคา 
มีความผันผวนของราคาในตลาดสูง เนื่องจากการเก็บตัวอย่างผู้วิจัยเลอืก
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เก็บกับผู้บริโภคที่มีการซื้อสลากดิจิทัลอยู่แล้วเป็นประจ า นอกจากนั้นผล
การศึกษาสามารถช่วยยืนยันในประเด็นที่ว่า สลากดิจิทลัเป็นผลิตภัณฑ์ที่
ออกมาเพื่อตอบสนองวิถีชีวิตของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปในปัจจุบันอยู่ใน
สังคมสังคมเสี่ยงได้ด้วยการ จัดจ าหน่ายผ่านช่องทางอย่างแอปพลิเคชัน 
“เป๋าตัง” ซึ่งเป็นช่องทางที่มีความน่าเชื่อถือและสะดวกสบาย จึงท าให้
ผู้บริโภคเกิดทัศนคติในภาพรวมเป็นบวก สามารถอธิบายในเรื่องนี้ให้เห็น
ภาพเพิ่มโดยอ้างอิงจากผลการศึกษาของ เมธ์วดี วิทยานุกรณ์ (2560) ที่
กล่าวไว้ว่า ทัศนคติต่อการจ าหน่ายสลากกินแบ่งรัฐบาลเกินราคาผู้บริโภค
คิดว่ามีสาเหตุมาจากระบบการจัดจ าหน่ายและต้นทุนที่พ่อค้าคนกลางรับ
เพิ่มมา เมื่อรับมาแพง จึงต้องขายแพง และมีต้นทุนอื่นๆ เพิ่มเข้ามา เช่น 
ค่าเหนื่อยจากการเดินขาย ปัญหาที่ไม่สามารถแก้ไขระบบจัดจ าหน่าย 
จัดการยี่ปั๊ว ซาปั๊ว หรือพ่อค้าคนกลางได้ สลากกินแบ่งรัฐบาลผ่านการส่ง
ต่อหลายทอดกว่าจะถึงมือผู้บริโภคที่แท้จริง ท าให้ต้นทุนเพิ่มสูงมากขึ้น
กว่าที่จะขาย 80 บาทได้ และสอดคล้องกับ แนวคิดทฤษฎีที่ว่า ทัศนคติมี
เพียงองค์ประกอบเดียว คือ ด้านความรู้สึก ส่วนประกอบด้านความรู้และ
แนวโน้มที่จะกระท า ถูกดึงออกไป เหลือเพียงองค์ประกอบด้านความรู้สึก
เท่านั้นที่จะแสดงระดับความพอใจหรือไม่พอใจต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใด ความรู้
และแนวโน้มที่จะกระท าไมใช่องค์ประกอบ แต่เป็นสิ่งที่น ามาซึ่งทัศนคติ
และเป็นผลที่เกิดจากทัศนคติ (อรัชพร วิเชียรชิต, 2560) นอกจากนั้นผล
การศึกษายังสอดคล้องกับงานวิจัยของ พัชรพร ค าใส (2565) ที่ศึกษา
เรื่อง ปัจจัยการซื้อสินค้าออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านค้าของ
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ผ ู ้บร ิ โภค พบว ่า ป ัจจ ัยส ่วนประสมทางการตลาด 4Ps ท ี ่ผ ู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุดคือปัจจัยด้านราคา 
พฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง”  

จากการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซื้อ
สลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” โดยเฉลี่ย 6.42 ใบต่องวด ทั้งนี้
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซื้อคิดเป็นร้อยละ 31.3 มีจ านวน
สลากดิจิทัลที่ซื้อ 3-4 ใบต่องวด รองลงมาร้อยละ 24.5 มีจ านวนสลาก
ดิจิทัลที่ซื้อต่อ 5-6 ใบต่องวด ร้อยละ 24.0 มีจ านวนสลากดิจิทัลที่ซื้อ 9 
ใบขึ้นไปต่องวด ร้อยละ 14.0 มีจ านวนสลากดิจิทัลที่ซื้อ 1-2 ใบต่องวด 
และร้อยละ 6.2 มีจ านวนสลากดิจิทัลที่ซื้อ 7-8 ใบต่องวด ตามล าดับ 

ประเด็นเหตุผลพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน 
“เป๋าตัง” กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ ร้อยละ 49.3 มีเหตุผลพฤติกรรมการ
ซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” เพราะสลากดิจิทัลมีเลขที่
ต้องการ ในประเด็นนี้ยังไม่พบงานวิจัยที่สอดคล้องกันในประเด็นดังกล่าว
เป็นไปได้ว่าการจัดจ าหน่ายสลากดิจิทัลผา่นแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” จนถึง
ปัจจุบันกินระยะเวลาเพียง 1 ปี การซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน 
“เป๋าตัง” นั้นมีข้อดีที่ท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงสลากได้ง่ายขึ้นอีกทั้งยังสามารถ
ตามหาเลขที่ต้องการได้อย่างสะดวกมากขึ้น เหตุผลพฤติกรรมการซื้อ
สลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” เพราะสลากดิจิทัลมีเลขที่
ต้องการ จึงอาจอธิบายจากผลการศึกษาของเมธ์วดี วิทยานุกรณ์ (2560) 
ที่สรุปไว้ว่า แม้จะเป็นสลากกินแบ่งรัฐบาลเหมือนๆ กัน แต่ผู้บริโภคสลาก
กินแบ่งรัฐบาลส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเลือกซื้อสลากกินแบ่งรัฐบาลแบบ
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จ าเพาะเจาะจงตัวเลขที่ตนเองต้องการในใจ มิใช่ว่าจะสุ่มซื้อเลขใดก็ได้
สามารถสะท้อนให้เห็นได้ว่าเมื ่อผู ้บริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อ เมื่อซื้อ
สลากดิจิทัลที่สามารถค้นหาเลขได้ง่ายกว่าการซื้อสลากกินแบ่งรัฐบาล
แบบปกตินอกจากนี้ผลการศึกษา เหตุผลพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัล
ผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” เพราะ สลากดิจิทัลเป็นการลงทุนน้อยที่มี
ผลตอบแทนคุ ้มค่า ร้อยละ 10.8 มีเหตุผลพฤติกรรมกา ในประเด็น
รองลงมา ร้อยละ 13.5 มีเหตุผลพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอป
พลิเคชัน “เป๋าตัง” เพราะ สลากดิจิทัลเป็นการลงทุนน้อยที่มีผลตอบแทน
คุ้มค่า ร้อยละ 10.8 มีเหตุผลพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเค
ชัน “เป๋าตัง” เพราะ ต้องการหารายได้เพิ่มจากการถูกรางวัล ร้อยละ 9.8 
มีเหตุผลพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” เพราะ 
เพื่อคลายเครียดและชอบความตื่นเต้นเมื่อได้ลุ้นรางวัล ร้อยละ 8.3 มี
เหตุผลพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” เพราะ
เชื่อว่ามีโชคลาภในการเสี่ยงดวง ร้อยละ 6.3 มีเหตุผลพฤติกรรมการซื้อ
สลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” เพราะมีประสบการณ์การถูก
รางวัลมาก่อน และ ร้อยละ 2.3 มีเหตุผลพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัล
ผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” เพราะมีผู้ซื้อสลากดิจิทัลแล้วถูกรางวัลในงวด
ต่างๆ ที่ผ่านมาตามล าดับ พบว่าในประเด็นนี้มีความใกล้เคียงกับงานวิจัย
ของ เมธ์วดี วิทยานุกรณ์ (2560) ที่มีผลการศึกษาว่าเหตุผลหรือแรงจูงใจ
ให้ผู้บริโภคเลือกซื้อสลากกินแบ่งรัฐบาลเพราะอยากรวย อยากได้เงินจาก
การถูกสลากกินแบ่งรัฐบาล ซื้อเพราะอยากจะลองเสี่ยงโชด มองว่าการ
เสี่ยงโชดเป็นเรื่องท้าทายและสนุกสนาน ท าให้มีเรื่องให้คยุกับคนอ่ืนได้  
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ประเด็นพฤติกรรมการเลือกซื้อเลขสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน 
“เป๋าตัง” พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่พฤติกรรมการเลือกซื้อเลขสลาก
ดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ร้อยละ 36.5 เลือกซื้อเลขจากสิ่งใกล้
ตัว เช่น เลขทะเบียนรถ ทะเบียนบ้าน อายุ เป็นต้น สอดคล้องกับงานวิจัย
ของ เมธ์วดี วิทยานุกรณ์ (2560) ที่กล่าวว่า ผู้ซื้อสลากกินแบ่งรัฐบาล
เลือกซื้อสลากกินแบ่งรัฐบาลจากตัวเลขที่มีเฉพาะเจาะจงในใจอยู่แล้วโดย
แหล่งที ่มาของตัวเลขมาจากการตีความจากความฝัน หรือตัวเลขที่
เก่ียวข้องกับตัวเอง 

ประเด็นช่วงเวลาของพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเค
ชัน “เป๋าตัง” ผลการศึกษาภายในสัปดาห์แรกหลังสลากดิจิทัลถูกน าเข้า
ระบบ สอดคล้องกับ ผลการศึกษาของ วสันต์ เจนร่วมจิต (2561) ที่ว่า
ช่วงเวลาซื้อสลากกินแบ่งรัฐบาล ส่วนใหญ่จะซื้อก่อนล่วงหน้าหลายวัน
ก่อนวันออกรางวัลสลากจ านวน 205 คน (45.6%) รองลงมา คือ ซื้อก่อน
ล่วงหน้าประมาณ 1-2 วัน ก่อนวันออกรางวัลและยังสอดคล้องกับผล
การศึกษาของ เมธ์วดี วิทยานุกรณ์ (2560) ที่ว่า ช่วงเวลาในการซื้อจะ
เป็นช่วงใกล้วันประกาศรางวัลหรือวันหวยออก โดยะซื้อก่อนวันประกาศ
รางวัล 1-5 วัน 

ประเด็นพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลสูงสุดต่องวด ผลการศึกษา
พบว่า กลุ่มตัวอย่างซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ร้อยละ
สูงสุดอยู่ที่ 3-4 ใบต่องวดโดยผู้บริโภค มีพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัล
สูงขึ้น หากเปรียบเทียบกับงานวิจัยของ วสันต์ เจนร่วมจิต (2561) ที่เคย
ศึกษาไว้ว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสลากกินแบ่งรัฐบาลเฉลี่ยในการซื้อ
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ต่อครั้งคือ 1-2 ใบ และงานวิจัยของเมธ์วดี วิทยานุกรณ์ (2560) จ านวน
สลากที่ซื้อต่องวด อยู่ที่ 1-3 อาจกล่าวได้ว่าเมื่อสลากกินแบ่งรัฐบาลแบบ
ปกติถูกเปลี่ยนแปลงให้เป็นรูปแบบของสลากดิจิทัลที่สามารถซื้อผ่านแอป
พลิเคชัน “เป๋าตัง” ได้นั้นท าให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสลากสูงขึ้น ซึ่ง
สอดคล้องกับทฤษฎีการตัดสินใจซื ้อที ่ว ่า การตัดสินใจ (Decision) 
หมายถึง การเลือกท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเลือกจากทางเลือกที่มีอยู่หลาย
ทางเลือก (Walters, 1987, อ้างถึงใน ชิษณุพงศ์ สุกก ่า , 2560) ยัง
สอดคล้องกับแนวคิดการตัดสินใจซื้อที่ว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค คือ กระบวนการในการเลือกซื้อสินค้าจากทางเลือกที่มีตั้งแต่สอง
ทางเล ือกขึ ้นไป โดยผู ้บร ิโภคจะพิจารณา ในส่วนที ่ เก ี ่ยวข้องกับ
กระบวนการตัดสินใจ ทั้งด้านจิตใจ ความรู้สึกนึกคิด และพฤติกรรมทาง
กายภาพ (Schiffman & Kanuk, 1994, อ้างถึงใน ศริศา บุญประเสริฐ, 
2559) 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากร
ที่แตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลบนแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” 
แตกต่างกัน 

ผลการศึกษา พบว่า ผู้บริโภคมีอายุแตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อ
สลากดิจิทัลในภาพรวมไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ และ ผู้บริโภคที่มี
รายได้ส่วนตัวต่อเดือนแตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลในภาพรวม
ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ 
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ด้านเพศ ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัล
ในภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ โดยผู ้บริโภคเพศหญิงจะมี
ทัศนคติต่อสลากดิจิทัลในภาพรวมดีกว่าผู้บริโภคเพศชาย โดยผู้บริโภคที่มี
เพศแตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลในด้านราคา (Price) และ ด้าน
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ โดย
ผู้บริโภคเพศหญิงจะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลในด้านราคา (Price) และ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดีกว่าผู ้บริโภคเพศชาย ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยทางจิตวิทยา แสดงให้เห็นว่า ผู้ชายและผู้หญิง มี
ความแตกต่างกันในหลายเรื่อง โดย วิลโล และ ยาเทส (Willo & Yates, 
1980) ได้กล่าวไว้ว่า เพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกันในเรื ่อง
ความคิด ค่านิยม และทัศนคติ เพราะวัฒนธรรมและสังคมก าหนดบทบาท
ให้ผู้หญิง ท าให้เพศหญิงจะมีความอ่อนไหวทางด้านอารมณ์มากกว่าเพศ
ชาย สามารถถูกชักจูงได้ง่ายกว่าผู้ชาย และสามารถโอนอ่อนผ่อนตามได้
ง่ายดาย นอกจากนั้น ยังพบว่า ผู้หญิงมีความละเอียดอ่อนและรอบคอบ
ในด้านความคิด รวมถึงกิจกรรมของคนทั้งสองเพศเองยังมีความแตกต่าง
กัน จึงท าให้พฤติกรรมที่แสดงออกของคนทั้งสองเพศมีความแตกต่างกัน
ไปด้วย (กันต์กนิษฐ์ อุทัย, 2558, น. 15, อ้างถึงใน มนตรี รัศมี, 2560) 

ด้านอายุ พบว่า ผู้บริโภคมีอายุแตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลาก
ดิจิทัลในภาพรวมไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญเมื่อพิจารณาทัศนคติต่อ
สลากดิจิทัลในแต่ละด้าน พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันจะมีทศันคติ
ต่อสลากดิจิทัลในด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) และ ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญแต่
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ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลในด้านการส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญโดยผู้บริโภคที่มีอายุ 
60ปีขึ ้นไป จะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลในด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) มากกว่าผู้บริโภคที่มี อายุ 20-29 ปี และผู้บริโภคที่มี อายุ 
30-44 ปี อย่างมีนัยส าคัญ ผู้บริโภคที่มี 45-59 ปี จะมีทัศนคติต่อสลาก
ดิจิทัลในด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มากกว่าผู้บริโภคที่มี 
อายุ 30-44 ปี อย่างมีนัยส าคัญ สามารถอธิบายความแตกต่างในดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป
และผู้บริโภคที่มี 45-59 ปี ตามแนวคิดลักษณะทางประชากรได้ว่าอายุ
นับเป็นปัจจัยหนึ ่งที ่ท  าให้เกิดความแตกต่าง ทั ้งด้านความคิดและ
พฤติกรรมที่แสดงออกของบุคคล ทั้งนี้ในคนอายุน้อยกว่ามักจะเสรีภาพ
ทางด้านความคิดมากกว่า โดยมีแนวคิดในเรื่องเสรีนิยมอุดมการณ์ ใจร้อน 
รวมทั้งเป็นผู้ที่มองโลกในแง่ดีมากกว่าคนที่มีอายุมากกว่า โดยในผู้มีอายุ
มากนั้น มักจะมีลักษณะที่ตรงข้ามกัน กล่าวคือ มีความคิดแบบอนุรักษ์
นิยม มองโลกในแง่ร้ายกว่าทั้งนี้ อันเนื่องจากการใช้ชีวิตที่ยาวนาน ท าให้มี
การสั่งสมประสบการณ์ต่างๆ และมีผลประโยชน์ในสังคมมากกว่าคนที่มี
อายุน้อย ทั้งนี้ ในการโน้มน้าวใจผู้บริโภคที่มีอายุมากกว่าจึงเปลี่ยนแปลง
ไปได้ยากกว่าเนื่องมาจากชุดประสบการณ์ที่เคยได้รับ ในขณะที่วัยรุ่นนั้น
พร้อมจะเปิดรับเรื ่องราวใหม่ๆ ได้ง่ายกว่าในการเปิดรับข่าวสารจาก
สื่อมวลชนนั้น จะเห็นได้ว่าวัยรุ่นหรือวัยหนุ่มสาวจะแสวงหาข้อมูลในเรื่อง
เกี่ยวกับความบันเทิง ความตลกมากกว่ารายการที่มีสาระ ในขณะที่วัย
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ผู้ใหญ่จะเปิดรับข่าวสารที่เป็นเร่ืองราวหนักๆ มีสาระ เช่น เนื้อหาข่าวจาก
หนังสือพิมพ์ โทรทัศน์ (มนตรี รัศมี, 2560) 

ด้านรายได้ส่วนตัวต่อเดือน พบว่าผู ้บริโภคที ่มีรายได้ส่วนตัว
แตกต่างกัน จะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลในภาพรวมไม่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญ เมื ่อพิจารณาทัศนคติต่อสลากดิจิทัลในแต่ละด้าน พบว่า
ผู้บริโภคที่มีรายได้ส่วนตัวแตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลในด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และ ด้าน
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญแต่
ผู้บริโภคที่มีรายได้ส่วนตัวแตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลในด้าน
ราคา (Price) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญโดยผู้บริโภคที่มีรายได้ส่วนตัว
มากกว่า 50,000 บาทจะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลในด้านราคา (Price) 
ดีกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้ส่วนตัวไม่เกิน 15,000บาท และ ผู้บริโภคที่มี
รายได้ 30,001-50,000 บาท อย่างมีนัยส าคัญ สามารถอธิบายความ
แตกต่างของผู้บริโภคที่มีรายได้ส่วนตัวมากกว่า 50,000 บาทจะมีทัศนคติ
ต่อสลากดิจิทัลในด้านราคา (Price) ดีกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้ส่วนตัวไมเ่กนิ 
15,000บาท และ ผู้บริโภคที่มีรายได้ 30,001-50,000 บาท ตามแนวคิด
ลักษณะทางประชากรได้ว่า รายได้นับเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค เนื่องจากรายได้ของแต่บุคคลมี
ผลต่ออ านาจในการซื้อและทัศนคติในการจ่ายเงินกล่าวคือ ผู้บริโภคที่มี
รายได้ส ูงก็สามารถซื ้อส ินค้าและบริการที ่ม ีค ุณภาพ และสามารถ
ตอบสนองความต้องการของบุคคลได้ โดยมองถึงคุณภาพของสินค้าและ 
ภาพลักษณ์ของตราสินค้านั้นเป็นหลักขณะเดียวกันผู้บริโภคที่มีรายได้
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น้อย จะมีการซื้อสินค้าและบริการในการด ารงชีพเพียงเท่านั้น โดยจะเน้น
ที่ความคุ้มค่า คุ้มราคา และจะมีความไวต่อราคามากกว่า (มนตรี รัศมี , 
2560) 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ทัศนคติที่มีต่อสลากดิจิทัลบนแอป
พลิเคชัน “เป๋าตัง” มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่าน
แอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ของผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่า 

ทัศนคติต่อสลากดิจิทัล มีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการซื้อสลาก
ดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ของผู ้บริโภคในภาพรวมอย่างมี
นัยส าคัญ โดยเป็นความสัมพันธ์ทางบวก กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มีทัศนคติต่อ
สลากดิจิทัลเชิงบวก จะมีพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน 
“เป๋าตัง” ในภาพรวมมาก และผู้บริโภคที่มีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลเชิงลบ 
จะมีพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ในภาพรวม
น้อย ทั้งนี้ความสัมพันธ์ดังกล่าวอยู่ในระดับต ่า เมื่อพิจารณาทัศนคติต่อ
สลาดิจิทัลในแต่ละด้าน พบว่า พฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอป
พลิเคชัน “เป๋าตัง” มีความสัมพันธ์ทางบวก กับ ทัศนคติต่อสลากดิจิทัล 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) อย่างมีนัยส าคัญ โดย กลุ่ม
ตัวอย่างที่มีพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลเิคชัน “เป๋าตัง” มาก 
จะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัล ด้านการส่งเสริมการตลาด (promotion) 
มาก และกลุ่มตัวอย่างที่มีพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลเิคชัน 
“เป๋าตัง” น้อย จะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลด้านการส่งเสริมการตลาด 
(promotion) น้อย โดยขนาดของความสัมพันธ์ดังกล่าวอยู่ในระดับต ่า 
สอดคล้องกับ งานวิจัยของ มนตรี รัศมี (2560) ที ่ว ่า ความสัมพันธ์
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ระหว่างทัศนคติกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากห้างสรรพสินค้าออนไลน์
ของผู้บริโภคมีทัศนคติโดยรวม มีความสัมพันธ์ทางบวกกับความถี่ในการ
ซื้อสินค้าจากห้างสรรพสินค้าออนไลน์และความถี่ในการซื้อสินค้าประเภท
ต่างๆ จากห้างสรรพสินค้าออนไลน์ และพบว่า ทัศนคติด้านการส่งเสริม
การขายมีความสัมพันธ์กับทั้งความถี่ในการซื้อสินค้าจากห้างสรรพสินค้า
ออนไลน์และความถี่ในการซื้อสินค้าประเภทต่างๆ จากห้างสรรพสินค้า
ออนไลน์มากและ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ปพิชญา ศรีวัฒนา 
(2562) ศึกษาเร่ือง การเปิดรับ ทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาด และ
แนวโน้มพฤติกรรมการซื้อสินค้าทาง E-Commerce ของ Generation X 
ผลการทดสอบสมมติฐานที ่ว่าทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อสินค้าทาง E-Commerce ของ 
Generation X 

 
ข้อเสนอแนะ 

1. ผลการวิจัยประเด็นพฤติกรรมการซื้อที่ว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรม
การซื้อสลากดิจิทัลสูงสุด 6.42 ใบต่องวด ในแง่ของความเป็นธรรมด้าน
ราคา อาจกล่าวได้ว่า สลากดิจิทัล สามารถช่วยผู้บริโภคในการแก้ไข
ปัญหาการจัดจ าหน่ายสลากกินแบ่งรัฐบาลแบบปกติ ที่ขายเกินราคาได้ 
รวมไปถึงผู้ค้าสลากรายย่อยและตัวแทนจัดจ าหน่ายก็สามารถฝากขายบน
แอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” ได้โดยไม่มีค่าใช้จ่ายเพิ่ม หากส านักงานสลากกิน
แบ่งรัฐบาลน าผลวิจัยที่ได้ไปต่อยอดในการพัฒนาช่องทางแอปพลิเคชันให้
มีประสิทธิภาพและสามารถตอบสนองความต้องการได้มากข้ึน  
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2. ผลวิจ ัยประเด็นทัศนคติต ่อสลากดิจ ิท ัลด้านการส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่าน
แอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” อย่างมีนัยส าคัญในด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ซึ่งย่อมส่งผลดีต่อภาพรวมต่อผู้บริโภคที่ได้รับความสนใจ
สูงสุดในประเด็น การจัดโปรโมชั่นลดราคา สลากดิจิทัล บนแอปพลิเคชัน 
“เป๋าตัง” เพราะหากผู้บริโภคจะหาซื้อสลากกินแบ่งรัฐบาลแบบปกติ ตาม
แผงร้านค้าทั่วไป ก็คงไม่สามารถหาซื้อได้ แต่ในด้านผู้ค้าสลากรายย่อย
การจัดโปรโมชั่นต่างๆเพื่อส่งเสริมการขาย คงเป็นไปได้ยากเนื่องจาก
ต้นทุนจากการรับสลากกินแบ่งรัฐบาลมาขายตลอดจนค่าเช่าแผง หรือค่า
เดินทางในการหาบเร่ขาย ที่ผู้ค้าสลากรายย่อยต้องแบกไว้ล้วนเป็นตน้ทุน
การขายทั้งสิ้น ผู้วิจัยจึงขอแนะน าในประเด็นที่ว่าส านักงานสลากกินแบ่ง
รัฐบาลจะสามารถเพิ่มประโยชน์ให้กับผู้ค้าสลากรายย่อยและตัวแทนจัด
จ าหน่ายได้มากขึ้นในการซื้อขายสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” 
ยกตัวอย่างเช่น การขยายเวลาซื้อ-ขายหรือการพัฒนาฟีเจอร์ใหม่ๆ ในการ
แนะน าร้านค้าสลากที่สมัครเข้ามาจ าหน่ายใหม่ให้ขึ้นฟีดร้านแนะน าเพื่อ
เพ ิ ่มการมองเห ็นจากผ ู ้บร ิ โภคมากย ิ ่ งข ึ ้น หร ือการเพ ิ ่มโควตา
ประชาสัมพันธ์ให้ผู้ค้าสลากรายย่อยเข้ามาฝากขายสลากบนแอปพลิเคชัน
มากข้ึนเพื่อลดต้นทุนในการจ าหน่ายท าให้ราคาในตลาดไม่ผันผวนเป็นต้น 

3. ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู ้บริโภคที ่มีลักษณะทาง
ประชากรที่แตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลากดิจิทัลบนแอปพลิเคชัน “เป๋า
ตัง” แตกต่างกัน โดยผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อสลาก
ดิจิทัลด้านราคา (Price) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ ผู้บริโภคเพศหญิงและเพศชายมีทัศนคติต่อ
สลากดิจิทัลแตกต่างกัน ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันจะมีทัศนคติต่อ
สลากดิจิทัลด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ โดย 
พบว่า ผู้บริโภคที่มี อายุ 60 ปีขึ ้นไป และผู้บริโภคที่มี 45-59 ปี จะมี
ทัศนคติต่อสลากดิจิทัลในด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
มากกว่าผู้บริโภคกลุ่มอื่น ผู้บริโภคที่มีรายได้ส่วนตัวแตกต่างกันจะมี
ทัศนคติต่อสลากดิจิทัลด้านราคา (Price) แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ ใน
ประเด็นด้านราคา (Price) แม้ว่าปัจจุบันสลากดิจิทัลจะมีราคาที่เป็นไป
ตามมาตรฐานและไม่มีการผันผวนทางราคาเท่าสลากกินแบ่งรัฐบาล
แบบปกติ รวมไปถึงมีการจัดโปรโมชั่นลดราคาสลากดิจิทัลแล้วนั้น 
ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรที่แตกต่างกันก็อาจจะมีทัศนคติที่
แตกต่างกันออกไปหากมองความคุ้มค่า ช่วยประหยัดงบช าระเงินได้
สะดวกสบายก็ย่อมแตกต่างกันออกไป ส านักงานสลากกินแบ่งรัฐบาล
อาจประชาสัมพันธ์เพื่อเพิ่มความรู้ ความข้าใจ หรือข้อดีให้กับผู้บริโภคได้
ทราบถึงความคุ้มค่าและประเด็นเรื่องการประหยัดค่าใช้จ่ายเมื่อผู้บริโภค
ซื้อสลากดิจิทัลเมื่อเทียบกับสลากกินแบ่งรัฐบาลแบบปกติ ทั้งนี้เพื่อให้
ผู้บริโภคมองเห็นประโยชน์ว่าหากเลือกซื้อเป็นสลากดิจิทัลจะมีข้อดีกว่า
สลากกินแบ่งรัฐบาลทั่วไปอย่างไร ซึ่งผู้วิจัยมีข้อคิดเห็นว่า สลากดิจิทัล 
สามารถช่วยเรื่องราคาตลาดสลากได้ในระยะยาว  

ในประเด็นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) นั้นผู้วิจัยมอง
ว่าไม่มีความจ าเป็นจะต้องจัดการการส่งเสริมการตลาดในประเด็นเรื่อง
การลดราคาเพิ่มขึ้นเพราะสลากกินแบ่งรัฐบาลเป็นผลิตภัณฑ์ที่อาจจะพูด
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ได้ว่าหากผลิตหรือมีเท่าไหร่ก็สามารถขายได้ แต่เสนอให้มีการจัดท าการ
สื่อสารในด้านอื่นๆ เพิ่มเติมอาจเป็นปะเด็นของการที่ส านักงานสลากกิน
แบ่งรัฐบาลส่งมอบคุณค่าอะไรให้กับผู้บริโภคที่ท าให้ผู ้บริโภคสามารถ
เข้าใจได้ว่านอกจากจะได้ลุ ้นรางวัลแล้วยังมีประโยชน์ต่อผู ้บริโภคใน
ประเด็นด้านอื่นๆ อย่างไรได้อีก จึงขอยกตัวอย่างให้เห็นภาพมากขึ้น เช่น 
การจัดท าสื่อประชาสัมพันธ์หรือโฆษณาให้มีความคล้ายคลึงกับสินค้าใน
หมวดสุรา หรือ บุหรี่ ที่สื่อสารออกมาในแบบการบอกถึงข้อเสียหรือการ
เล่าไปในประเด็นอ่ืนแต่ยังสามารถสื่อสารออกมาได้ว่านี่คือการสื่อสารจาก
ส านักงานสลากกินแบ่งรัฐบาลเป็นต้น 

4. ประเด็นทัศนคติต่อสลากดิจิทัลด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมการซื้อสลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน 
“เป๋าตัง” อย่างมีนัยส าคัญ แต่ขนาดความสัมพันธ์อยู่ในระดับต ่า เมื่อ
พิจารณาทัศนคติต่อสลาดิจิทัลในแต่ละด้าน พบว่า พฤติกรรมการซื้อ
สลากดิจิทัลผ่านแอปพลิเคชัน “เป๋าตัง” มีความสัมพันธ์ทางบวก กับ 
ทัศนคติต่อสลากดิจิทัลด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) อย่างมี
นัยส าคัญ สลากดิจิทัลนั้นได้รับความสนใจจากผู้บริโภคและมีแนวโน้มจะมี
พฤติกรรมการซื้อที่สูงขึ้นเรื่อยๆ และแม้ในปัจจุบันสลากดิจิทัลจะถือว่า
เป็นผลิตภัณฑ์ที่สร้างรายได้เข้ารัฐมหาศาลและปฏิเสธไม่ได้ว่าการซื้อ
สลากกินแบ่งรัฐบาลก็เป็นเหมือนการซื้อความหวังของผู้บริโภคคนไทย
บางส่วนเพื่อมีชีวิตที่ดีขึ้นแม้จะมีโอกาสที่จะถูกรางวัลน้อยกว่าจ านวนเงิน
ที ่ซื ้อไปทั ้งหมด หากส านักงานสลากกินแบ่งรัฐบาลจะสามารถท าให้
ผู ้บริโภคเข้าใจถึงจุดประสงค์ที ่แท้จริงของสลากกินแบ่งรัฐบาลว่ าถูก
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จัดสรรไปพัฒนาประเทศด้านใดบ้างหรือการเปลี่ยนสลากกินแบ่งรัฐบาล
มาเป็นสลากดิจิทัลให้มากขึ้นว่าเป็นการพยายามแก้ไขปัญหาราคาสลาก
กินแบ่งรัฐบาลที่สูงและเพื่อให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสลากดิจิทัลได้ใน
ราคายุติธรรม รวมไปถึงหากสามารถพัฒนาเนื ้อหาที ่จะสื ่อสารและ
รูปแบบการสื่อสารให้ผู ้บริโภคแน่ใจได้ว่าถึงแม้จะไม่ถูกรางวัลแต่เงิน
เหล่านั้นก็จะถูกจัดสรรไปใช้อย่างเหมาะสมเป็นคุณค่าที่ได้รับน่าจะเป็น
ประเด็นที่น่าสนใจและเป็นการสร้างรับรู้ต่อผู้บริโภคได้ดีกว่า 
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