
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” (จงัหวดัเลย) 

“วมิลรตัน์  สุนทราวริตัน์” 
 

บทคดัยอ่ 

 การวจิยัน้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อ (1) ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ รา้น

แม่รกัลูก (2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ได้แก่ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price)  ด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่ายหรอืทําเลทีต่ัง้ (Place) ดา้นส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ รา้นแม่

รกัลูก   (3) กลุ่มประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื ลูกคา้ทีม่าซื้อสนิคา้และผลติภณัฑร์า้น “แม่รกัลูก” โดยเกบ็ขอ้มลู ดว้ยการใช้

แบบสอบถามออนไลน์และแบบสอบถามออฟไลน์ จํานวน 400 คน โดยใชก้ลุ่มผูต้อบแบบสอบถามจากคนทีเ่คยซื้อสนิค้า

และผลติภณัฑส์นิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” การดาํเนินการวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey research) โดยกลุ่มตวัอย่างที่

ใชใ้นการศกึษาครัง้น้ีคอื ใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยพบว่าผูใ้ชบ้รกิารส่วนใหญ่เป็นผูห้ญงิ มี

อายุระหว่าง31-40 ปีโดยส่วนใหญ่พบว่าใน 1 – 2 เดอืนทีผ่่านมา ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซื้อสนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” ไม่เกนิ 1ครัง้/

สปัดาห์ โดยส่วนใหญ่ซื้อสนิคา้ประเภทเตรยีมคลอด/ของใชส้ําหรบัเดก็ จากรา้นแม่รกัลูก บ่อยทีสุ่ด ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่รูจ้กั 

“ร้านแม่รกัลูก” จากคนแนะนํา ปัจจยัที่ทําให้ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เลอืกซื้อสนิค้าร้านแม่รกัลูกคอื คําแนะนําและบรกิารของ

เจ้าของร้าน โดยเพศมคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารของ ร้านแม่รกัลูก ด้านประชากรศาสตร์ รวมถึงปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นโปรโมชัน่ และดา้นบรกิาร  มคีวามสมัพนัธก์บัผลต่อปัจจยั

การตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ รา้นแม่รกัลูก โดยทัง้สิน้ 

 

บทนํา 

 “แม่รกัลูก" เป็นคาํทีแ่ม่พดูกบัเราบ่อยๆ เป็นคาํสัน้ๆ งา่ยๆ ทีค่วามหมายไม่ไดซ้บัซอ้น และ มพีลงั  รา้น “แม่รกั

ลูก”  เบบีช้อ็ป เป็นรา้นคา้ ปลกีแบบดัง้เดมิ (Tradition Grocery) เป็นรา้นคา้เฉพาะสนิคา้เดก็เลก็  ซึง่ตัง้อยูท่ีจ่งัหวดัเลย  มี

สนิคา้ อาทเิช่น นมผงดดัแปลงสาหรบัทารก และเดก็ รวมถงึอุปกรณ์สาหรบั แมแ่ละเดก็ สนิคา้เตรยีมคลอด  เช่น ผา้ออ้ม 

ผา้เชด็ตวั อ่างอาบน้ํา สาํล ีทชิชู ่ทีน่อน หมอน มุง้ ขวดนม เป็นตน้   ของเล่นเสรมิสรา้งพฒันาการสาหรบัเดก็ และ 

สามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภค ในชุมชนไดอ้ย่างทัว่ถงึ และครบถว้นมารา้นเดยีวไดส้นิคา้ไปครบถว้น มพีืน้ที ่ใชส้อยประมาณ 60 

ตารางเมตร และมผีูเ้ชีย่วชาญดา้นโภชนาการนมผงดดัแปรง สาหรบัทารก และเดก็คอยใหค้าปรกึษาแกลูกคา้ ทัง้วนัทีเ่ปิด

บรกิารตัง้อยู่ ถนนเจรญิรฐั อําเภอเมอืง จงัหวดัเลย รา้น “แม่รกัลูก”  เบบีช้อ็ป เปิดใหบ้รกิารในเดอืน  กรกฏาคม พ.ศ. 2558 

โดย นางสาวใจกุศล  สุนทราวริตัน์ ผูท้ีม่คีวามรูแ้ละเชีย่วชาญในดา้นผลติภณัฑน์ม และขอ้มลูทางดา้นโภชนาการ และ

พฒันาการของเดก็ ซึง่เคยเป็น (Territery Executive) ผูแ้ทนนม บรษิทัมีด้ จอหน์สนั นิวทรชิัน่ (ประเทศไทย) จาํกดั ถงึ 15 

ปี ซึง่เป็นบรษิทันมอนัดบั 1 ของประเทศไทย (Enfalac Enfagro Nutamigen) เป็นตน้ ซึง่มคีวามตัง้ใจทีจ่ะมาเปิดรา้น Baby 

shop เพื่อนําความรูแ้ละความเชีย่วชาญ และประสบการณ์ ทีส่ะสมมานานถงึ 12  ปี มาใชเ้ป็นประโยชน์ทีบ่า้นเกดิ เพื่อให้

ลูกคา้เขา้ถงึสนิคา้ในราคาทีย่่อมเยาว ์และทีส่าํคญัสามารถปรกึษาในเรื่องผลติภณัฑน์ม และพฒันาการณ์ของเดก็ในแต่ละ

ช่วงวยั แต่เน่ืองจากปัจจบุนัการแขง่ขนัของสนิคา้แมแ่ละเดก็มกีารแขง่ขนัค่อนขา้งสงู และปัจจุบนัลูกคา้มอํีานาจในการใน

การเลอืกซื้อสนิคา้แม่และเดก็ จงึถอืเอาจุดเด่นในความรู ้ ความเป็นคนในพืน้ที ่และความสมัพนัธอ์นัดขีองแพทยใ์นพืน้ทีม่า

ใช ้ซึง่ถอืเป็นจุดเด่นจุดเสรมิในการใหบ้รกิารของทางรา้น และ ดว้ยคนต่างจงัหวดัอาจไมม่คีวามรู ้และกลา้พอทีจ่ะปรกึษา 

และการเขา้ถงึในเรื่องความรูนั้น้อาจจะน้อย จะขาดความกลา้ เมือ่มรีา้นทีส่ามรถเขา้ถงึไดต้ลอดเวลา มคีนใหค้าํปรกึษาได้

ตลอดเวลา และ พดูภาษาเดยีวกนั เขา้ใจภาษาเดยีวกนัดว้ยแลว้ ความกลวั ทีจ่ะซกัถาม กจ็ะไม่มแีละสามารถเขา้ใจในสิง่ที่



เคา้ตอ้งการทีจ่ะสื่อสารกจ็ะไม่เป็นปัญหา (ภาษาเลยจะมเีอกลกัษณ์ และศพัทเ์ฉพาะ ของแต่ละพืน้ที ่ซึง่คนทัว่ไปจะฟังออก

ยากและไม่เขา้ใจความหมาย) ซึง่รายได ้รา้น”แม่รกัลูก”เบบีช้อ็ป หลกัๆ จะมาจาก 3 ส่วน คอื สนิคา้เตรยีมคลอด ของใช้

เดก็ นมผง  

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมในการเลอืกซื้อสนิคา้และผลติภณัฑข์องรา้นแมร่กัลูก 

2. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ทีม่คีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของรา้นแม่รกัลูก 

3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบัพฤตกิรรม

การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของรา้นแม่รกัลูก 

ขอบเขตของการวิจยั 

งานวจิยัน้ีศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และผลติภณัฑข์องรา้น “แม่

รกัลูก" ทัง้หมด 4 ปัจจยั (4P’s) ไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price)     ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายหรอื

ทาํเลทีต่ัง้ (Place) ดา้นส่งเสรมิการตลาด (Promotion) รวมไปถงึศกึษาปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตรด์า้น เพศ, การ

ศกึษา,รายได ้ 

กลุ่มประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื ลูกคา้ทีม่าซื้อสนิคา้และผลติภณัฑร์า้น “แม่รกัลูก” โดยเกบ็ขอ้มลูดว้ยการใช้

แบบสอบถามออนไลน์และแบบสอบถามออฟไลน์ 

 

กรอบการวิจยั 

“รา้นแม่รกัลูก” เลง็เหน็ถงึความตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารหรอืลูกคา้ในการทีจ่ะตอ้งการสอบถามขอ้มลูและ ความอํานวย

สะดวกในการรบัประกนัสนิคา้ การบรกิารในดา้นต่างๆ โดยใชห้ลกั 4P’s เพื่อศกึษาถงึความเชื่อมัน่ในสนิคา้ 

 



ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะได้รบัจากการวิจยั 

งานวจิยัน้ีจะทาํใหท้ราบว่าการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้และผลติภณัฑร์า้น “แม่รกัลูก” 

1. ทราบปัจจยัดา้นการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และผลติภณัฑร์า้น “แม่รกัลูก” จงัหวดัเลย 

2. ผูป้ระกอบการนําไปใชป้ระโยชน์ เพือ่เป็นแนวทางสาํหรบัการพฒันา และปรบัปรุงการบรกิาร ใหส้อดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการของลูกคา้มากขึน้ 

3. ผูป้ระกอบการสามารถกําหนดกลยุทธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้ 

 

นิยามศพัท์เฉพาะ 

- เบบีช้อ้ป หมายถงึ รา้นคา้ทีข่ายสนิคา้สาํหรบัเดก็ สนิคา้เตรยีมคลอด นม ของเล่น เสือ้ผา้ ของเล่นเสรมิสรา้ง

พฒันาการต่างๆ ของเดก็ และสิง่อํานวยความสะดวกต่างๆ เพื่อคุณแม่และลูกน้อย 

- ของเตรยีมคลอด หมายถงึ ของใชท้ีใ่ชส้าํหรบัเดก็แรกเกดิทีคุ่ณพ่อและคุณแมต่อ้งเตรยีมไวเ้พือ่ลูกน้อย เช่น 

ผา้ออ้ม ผา้เชด็ตวั อ่างอาบน้ํา สาํล ีทชิชู่ ทีน่อน หมอน มุง้ ขวดนม เสือ้ผา้ เป็นตน้ 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร ์(Demographic) ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี 

รายได ้เป็นเกณฑท์ีเ่หมาะสม ไดร้บัความนิยมทีม่กัใชใ้นการจดักลุ่มลูกคา้ผูบ้รโิภค แบ่งตลาด เน่ืองจากตวัแปรดา้น

ประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่าํคญัชว่ยบ่งชีต้ลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจน และเป็นตวัชีว้ดัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่คีวาม

งา่ย ชดัเจน สะดวกต่อการจดักกลุ่ม ดงัน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, น. 41-42)  

1. เพศ (Sex) เป็นลกัษณะทางประชากรทีบุ่คคลไดร้บัมาแต่กําเนิด ในประชากรกลุ่มใด ๆ กต็าม จะประกอบดว้ย

ประชากรเพศชาย (Male) และ ประชากรเพศหญงิ (Female) ซึง่โดยปกตแิลว้จะมจีาํนวนทีใ่กลเ้คยีงกนัเพราะธรรมชาตไิด้

สรา้งความสมดุลทางเพศมาใหก้บัประชากรทุกกลุ่มเพศ เป็นปัจจยัพืน้ฐานดา้นร่ายกายทีแ่ตกต่างกนัของบุคคล เป็น

สถานภาพทีม่มีาแต่กําเนิดของบุคคล   เมื่อเป็นสมาชกิของกลุ่ม เพศจะเป็นตวักําหนดบทบาทหน้าทีข่องบุคคล ตลอดจน

พฒันาการต่างๆ ในแต่ละชว่งวยักม็คีวามแตกต่างกนัดว้ย    ความแตกตา่งทางเพศทาํใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมการ

ตดิต่อสื่อสารทีแ่ตกต่างกนั กล่าวคอื เพศหญงิมแีนวโน้มและมคีวามตอ้งการทีจ่ะส่งและรบัขา่วสารมากกว่าเพศชาย ในขณะ

ทีเ่พศชายไมไ่ดม้คีวามตอ้งการทีจ่ะส่งและรบัขา่วสารแต่เพยีงอย่างเดยีวเท่านัน้ แตม่คีวามตอ้งการทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธ์

อนัดใีหเ้กดิจากการรบัขา่วสารนัน้ดว้ย (Wilo Goidhaborsadore and Yates, 2002 :114  อา้งถงึใน  กิง่แกว้ ทรพัยพ์ระ

วงศ,์ 2546) 

แมคค ี(Mckee , 1962   อา้งถงึใน  กิง่แกว้ ทรพัยพ์ระวงศ,์ 2546) ศกึษาพบว่า ผูช้ายมคีวามสามารถทางการจาํ

รปูทรงสิง่ของได ้แมว้่าจะตัง้พลกิแพลงในทา่ต่างๆ หรอืสามารถทีจ่ะเหน็ความสมัพนัธ ์ของ Space – form ในจนิตนาการ

ได ้   ส่วนพาเตลและกอรด์อน ( Patel and Gordon , 1960  อา้งถงึใน  กิง่แกว้ ทรพัยพ์ระวงศ,์ 2546) ศกึษาพบว่า 

เดก็หญงิมแีนวโน้มทีจ่ะสามารถคลอ้ยตามผูอ้ื่น หรอืถูกชกัจงูใจไดง้า่ยกว่าเดก็ชาย   สอดคลอ้งกบัการวจิยัของ คมิเบอร ์

(Kimber , 1974  อา้งถงึใน  สุชา จนัทรเ์อม, 2544) ทีศ่กึษาพบว่า เดก็หญงิสามารถรบัสารและเลยีนแบบพฤตกิรรม

บุคลกิภาพของผูอ้ื่นไดง้า่ยกว่าเดก็ชาย   ผลการศกึษาและวจิยัของ เบอแนต และโคเฮน (Bennett And Cohen , 1959  

อา้งถงึใน  สุรางค ์โคว้ตระกูร, 2541) ทีศ่กึษาเกีย่วกบัธรรมชาตขิองความแตกต่างกนัระหว่างเพศชายกบัเพศหญงิยงัพบว่า  

เพศชายมคีวามคดิหนักแน่นมากกว่าความคดิของเพศหญงิ แตเ่พศหญงิจะมคีวามละเอยีดอ่อนและรอบคอบในดา้น



ความคดิมากกว่าเพศชายซึง่จะส่งผลต่อกระบวนการรบัรูข้า่วสารและการวเิคราะหข์อ้มลูและนํามาประยุกตใ์ชใ้นการดาํเนิน

ชวีติในขัน้ต่อไปอกีดว้ย 

2. อายุ (Age) เป็นคุณลกัษณะทางประชากรอกีลกัษณะหน่ึงทีม่กีารเปลีย่นแปลงไปตามระยะเวลาของการมชีวีติ

อยู่หรอืตามวยัของบุคคล เป็นลกัษณะประจาํตวับุคคลทีส่าํคญัมากในการศกึษาและวเิคราะหท์างประชากรศาสตร ์  โดย

อายุจะแสดงถงึวยัวฒุขิองบคุคล  และเป็นเครื่องบ่งชีถ้งึความสามารถในการทาํความเขา้ใจในเน้ือหาและขา่วสารรวมถงึการ

รบัรูต้่างๆ ไดม้ากน้อยต่างกนั   การมปีระสบการณ์ในชวีติทีผ่่านมาแตกต่างกนั   หรอือกีประการหน่ึงคอือายจุะเป็น

เครื่องบ่งชีถ้งึความสนใจในประเดน็ต่างๆ   เช่นเรื่องการเมอืงความสนุกสนาน การเตรยีมตวัสรา้งอนาคตเป็นตน้ 

นอกจากนัน้กจ็ะชีใ้หเ้หน็อารมณ์ทีแ่ตกตา่งกนัออกไปในกลุ่มคนทีม่วียัต่างกนัอนัเน่ืองจากกระบวนการคดิและตดัสนิใจที่

ผ่านการกลัน่กรองจากประสบการณ์ของช่วงวยัทีจ่ะส่งผลต่อกระบวนการคดิและการควบคุมทางอารมณ์ของแต่ละชว่งอายุ

ของบุคคล 

3. รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income, Education and Occupation) หมายถงึ ตวัแปรทีส่าํคญัต่อการกําหนด

ส่วนของตลาด โดยทัว่ไปแลว้นักการตลาดจะสนใจกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้สงู แต่อย่างไรกต็ามครอบครวัทีม่รีายไดต้ํ่าเป็น

ตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปัญหาสาํคญัของการแบง่ส่วน การตลาดโดยยดึถอืเกณฑร์ายไดเ้พยีงอย่างเดยีวกค็อื รายไดจ้ะเป็น

ตวัชีว้ดัความสามารถของผูบ้รโิภค ในการซื้อสนิคา้หรอืไม่มคีวามสามารถในการซื้อสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซื้อ

สนิคา้ แทท้ีจ่รงิ แลว้อาจใชเ้กณฑ ์รปูแบบการดาํรงชวีติ รสนิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ เป็นตวักําหนดเป้าหมายไดเ้ช่นกนั 

แมร้ายไดเ้ป็นตวัแปรทีนิ่ยมใชแ้ต่นักการตลาดส่วนใหญจ่ะเชื่อมโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวั แปรดา้นประชากรศาสตรห์รอื

อื่นๆ เพื่อใหส้ามารถกําหนดตลาดเป้าหมายใหช้ดัเจนมากยิง่ขึน้  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค เป็นพฤตกิรรมเกีย่วกบั การซื้อ การใชผ้ลติภณัฑข์องผูบ้รโิภคอนัจะ นําไปสู่ความพงึพอใจ

ตามความตอ้งการ ตามความคดิและตามประสบการณ์ของผูบ้รโิภค การศกึษาผูบ้รโิภค จะก่อใหเ้กดิแนวคดิดา้นการพฒันา

ผลติภณัฑใ์หม ่คุณลกัษณะของผลติภณัฑ ์ราคาช่องทางการจดัจาํหน่าย ขอ้มลูขา่วสาร และส่วนประสมการตลาดอื่น ๆ ที่

เหมาะสมและถูกตอ้งโดยสามารถแสดงรปูแบบพฤตกิรรมใน การซื้อของผูบ้รโิภคได ้ดงัต่อไปน้ี  (ทีม่า kotler : 2013:184)  

การตดัสนิใจซื้อ (Purchasing Decision Views)  

ลกัษณะการตดัสนิใจซื้อ (Decision Views) หมายถงึ การเลอืกกจิกรรมจากสองทางเลอืก (Schiffmand & Kanuk, 

2004) เมื่อบุคคลมกีารเลอืกในการตดัสนิใจซื้อ ระหว่างสองตราสนิคา้ บุคคลอยู่ใน ระหว่างภาวะทีจ่าํเป็นตอ้งทาํการ

ตดัสนิใจ ทศันะ 4 ประการในการตดัสนิใจซี้อของผูบ้รโิภค (Four Views Of Consumer Decision Making) การศกึษาครัง้น้ี 

จะพจิารณาถงึทศันะสาํคญัเกีย่วขอ้งกบัสาเหต ุและวธิกีารซึง่ บคุคลตดัสนิใจซี้อเราเรยีกว่าโมเดลของบุคคล (Model of 

Man)ซึง่เป็นโมเดลทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรม ผูบ้รโิภค 4 โมเดล คอื  

1. บุคคลท็่ตดัสนิใจซื้อโดยถอืเกณฑเ์ศรษฐกจิ (Economic Man Theory)  

ทฤษฏน้ีีผูบ้รโิภคใชห้ลกัเหตุผลในการประเมนิ จดัลําดบัทางเลอืกแต่ละผลติภณัฑ ์และเลอืกทางเลอืก ซึง่ใหม้ลูค่า

สงูสุด (Schiffman & Kanuk, 2004, p. 551) โมเดลน้ีไดย้ดึหลกัว่า ผูบ้รโิภคจะคาํนึงถงึทางเลอืก ผลติภณัฑส์ามารถทีจ่ะ

จดัลําดบัแต่ละทางเลอืกในรปูของประโยชน์ (ขอ้ด)ี และขอ้เสยีเพือ่หาทาง เลอืกทีด่ทีีสุ่ด  

2. บุคคลทีต่ดัสนิใจซื้อโดยคลอ้ยตามบุคคลอีน่ (Passive Man Theory)  

ทฤษฎน้ีีแสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคเป็นผูย้อมจาํนนต่อการใชค้วามพยายามทางการตลาดของนักการ ตลาด 

(Schiffmand & Kanuk,2004) ทฤษฎน้ีีตรงขา้มกบัทฤษฎแีรก โดยมองว่าผูบ้รโิภคมกีารรบัรูจ้ากสิง่ กระตุน้และเป็นผูซ้ื้อที่

ไม่มเีหตุผล พรอ้มทีจ่ะยอมรบัเครื่องมอืของนักการตลาด  



3. บุคคลทีต่ดัสนิใจซื้อดว้ยความเขา้ใจ (Cognitive Man) โมเดลความเป็นมนุษยซ์ึง่ระบวุ่า ผูบ้รโิภคเป็นผูค้น้หา

ขอ้มลูทีเ่หมาะสมซึง่สามารถทาํใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้ออย่างเหมาะสม (Schifflmand & Kanuk,2004) ผูบ้รโิภคเป็นผู้

แกปั้ญหา โดยผูบ้รโิภคจะคน้หาผลติภณัฑ ์และบรกิารทีต่อบสนองความตอ้งการ รปูแบบจาํลองน้ีเป็นกระบวนการซื้อ เเละ 

ผูบ้รโิภคคน้หาและประเมนิขอ้มลูเกีย่วกบัการเลอืกตราสนิคา้ และ ช่องทางของรา้นคา้ปลกี ถอืว่าเป็นระบบกระบวนการ

ของขอ้มลูของผูบ้รโิภค  

4. บุคคลทีต่ดัสนิใจซื้อดว้ยอารมณ์ (Emotion Man) ผูบ้รโิภคทาํการตดัสนิใจ โดยอาศยัเกณฑ ์ดุลยพนิิจของ

ผูบ้รโิภค หรอืความรูส้กึส่วนตวั เช่น ความรกั ความภาคภมูใิจ (Schifhman Kanuk, 2004) การ ยดึถอืความรูส้กึ หรอื

อารมณ์ของผูบ้รโิภค เมื่อผูบ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจซื้อ โดยอาศยัอารมณ์ซึง่การคน้หา ขอ้มลูก่อนการซื้อน้อย  

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค เป็นพฤตกิรรมเกีย่วกบั การซื้อ การใชผ้ลติภณัฑข์องผูบ้รโิภคอนัจะ นําไปสู่ความพงึพอใจ

ตามความตอ้งการ ตามความคดิและตามประสบการณ์ของผูบ้รโิภค การศกึษาผูบ้รโิภค จะก่อใหเ้กดิแนวคดิดา้นการพฒันา

ผลติภณัฑใ์หม ่คุณลกัษณะของผลติภณัฑ ์ราคาช่องทางการจดัจาํหน่าย ขอ้มลูขา่วสาร และส่วนประสมการตลาดอื่น ๆ ที่

เหมาะสมและถูกตอ้งโดยสามารถแสดงรปูแบบพฤตกิรรมใน การซื้อของผูบ้รโิภคได ้ดงัต่อไปน้ี  (ทีม่า Kotler : 2013:184)  

 

      

 

 

 

 

 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมของการตลาด 

 ผลติภณัฑ ์(Product) ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีอ่งคก์ารนําเสนอสนิคา้และบรกิาร เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการใหแ้ก่ลูกคา้ ซึง่ประเภทผลติภณัฑส์ามารถแบ่งเป็น สนิคา้ทีส่ามารถจบั ตอ้งได ้สนิคา้ทีไ่ม่สามารถจบัตอ้งได ้และ

สนิคา้ดจิติอลทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกบัอนิเตอรเ์น็ต เช่น ตรา สนิคา้ ขนาด ส ีสิง่อํานวยความสะดวก ชื่อเสยีงและภาพลกัษณ์ 

เวบ็ไซตใ์ชง้านงา่ยไม่ซบัซอ้น เป็นตน้ โดยผลติภณัฑจ์าํเป็นทีจ่ะตอ้งมอีรรถประโยชน์และคุณคา่ เพื่อสรา้งความพงึพอใจใน

การใชส้นิคา้และ บรกิารแก่ผูบ้รโิภค 

ราคา (Price) หมายถงึ มลูค่าของจาํนวนเงนิทีผู่บ้รโิภคตอ้งจ่ายเพื่อให ้ไดม้าซึง่ผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ 

โดยก่อนการตดัสนิใจซื้อ ผูบ้รโิภคมกัจะมกีาร เปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าทีไ่ดร้บัและราคาทีต่อ้งจ่ายของผลติภณัฑแ์ละ

บรกิาร ซึง่ราคาในงานวจิยั ฉบบัน้ี หมายถงึ อตัราค่าบรกิารหอ้งพกั ค่าธรรมเนียม ค่าทาํความสะอาด ค่าอาหาร และ

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด               

1. ผลติภณัฑ ์              

2. ราคา                     

3. การจดัจาํหน่าย  

  
 

กระบวนการตดัสินใจ       

1. ตระหนักถงึปัญหา        

2. คน้หาขอ้มลู 

3. ประเมนิทางเลอืก           

4. ตดัสนิใจซื้อ                  

5. พฤตกิรรมหลงัซื้อ  

 

 

การตดัสนิใจซือ้ 

1. ประเภทผลติภณัฑ ์ 

2. ตรายีห่อ้ 

3. ผูข้าย               

4. ปรมิาณ 

 
 



ค่าบรกิาร อื่น ๆ เป็นตน้ ทาํใหผู้ผ้ลติหรอืผูข้ายจะตอ้งคาํนึงถงึการรบัรูคุ้ณค่าในสายตาของผูบ้รโิภคเพื่อน าไป กําหนดกล

ยุทธด์า้นราคาและสรา้งขอ้ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัอกีดว้ย  

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ ช่องทางในการนําเสนอเพื่อ กระจายและจดัจาํหน่ายผลติภณัฑแ์ละบรกิารจาก

ผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคโดยตรง ซึง่มผีลต่อการรบัรู ้คุณค่าและอรรถประโยชน์ในผลติภณัฑแ์ละบรกิารนัน้ โดยในปัจจบุนั

ช่องทางการจดัจาํหน่ายผ่านทาง ระบบออนไลน์เป็นช่องการการขายทีไ่ดร้บัความนิยมและเตบิโตอย่างต่อเน่ือง ช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายมหีลากหลายช่องทาง เช่น เวบ็ไซต ์(Website) เฟสบุ๊ค (Facebook) แอพพลเิคชัน่ (Application) เป็น

ตน้ เพื่อใหผู้บ้รโิภคสามารถตดิต่อสื่อสารไดอ้ย่างสะดวก และเขา้ถงึขอ้มลูได ้รวดเรว็มากขึน้  

การส่งเสรมิการขาย (Promotion) หมายถงึ กระบวนการทางดา้นการ ตดิต่อสื่อสารระหว่างผูผ้ลติและผูบ้รโิภค รวมถงึผูท้ี่

เกีย่วขอ้งในกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑแ์ละ บรกิาร เพื่อแจง้ขอ้มลูและจงูใจใหผู้บ้รโิภคมคีวามเปลีย่นแปลงทาง

ความเชื่อ ทศันคต ิความรูส้กึ และ พฤตกิรรมของกลุ่มเป้าหมาย รวมถงึสรา้งการตระหนักรบัรูแ้ละจดจาํในผลติภณัฑแ์ละ

บรกิาร เช่น การขายผลติภณัฑร์วมกนั (Bundle Products) แจกของแถมหรอืส่วนลด เป็นตน้ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิาร (Decision Making in Services) ไดม้นัีกวชิาการไดใ้ห้

ความหมายไวแ้ตกต่างกนัดงัน้ี     

Barnard (1938) ไดใ้หค้วามหมายว่า การตดัสนิใจว่าเป็นเทคนิควธิทีีล่ดทางเลอืกลงมาใหเ้หลอื เพยีงทางเดยีว  

 Simon (1960) ไดใ้หค้วามหมายว่า การตดัสนิใจเป็นกระบวนการของการหาโอกาสทีจ่ะตดัสนิใจ การหาทางเลอืก

ทีพ่อเป็นไปไดแ้ละทางเลอืกจากงานต่างๆ ทีม่อียู ่

Moody (1963) ไดใ้หค้วามหมายว่า การตดัสนิใจเป็นการกระทาํทีต่อ้งทาํเมื่อไมม่เีวลาทีจ่ะหา ขอ้เทจ็จรงิอกีต่อไป

ปัญหาทีเ่กดิขึน้กค็อื เมื่อใดถงึจะตดัสนิใจว่าควรหยุดหาขอ้เทจ็จรงิ 

Gibson & Ivancevich (1979) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสนิใจไวว้่า เป็นกระบวนการสาํคญั ขององคก์ารที่

ผูบ้รหิารจะตอ้งกระทาํอยู่บนพืน้ฐานของขอ้มลูขา่วสาร (Information) ซึง่ไดร้บัมาจาก โครงสรา้งองคก์าร พฤตกิรรมบุคคล 

และกลุ่มในองคก์าร 

 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 ศรณัย ์เรอืงสุรยิะพงศ ์(2554) การศกึษาคน้ควา้แบบอสิระน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัส่วน ประสมการตลาด

ทีม่ผีลต่อผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ ในการซื้อผา้ออ้มสาํเรจ็รปูสาํหรบัทารก โดยทาํการเกบ็ขอ้มลูจาก

ผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืงเชยีงใหม่ จาํนวน 381 ราย แลว้นําขอ้มลูทีไ่ดม้าวเิคราะหโ์ดย ใชส้ถติเิชงิพรรณนา ประกอบดว้ย 

ความถี ่รอ้ยละ และค่าเฉลีย่ สถติทิดสอบตวัอยา่งทีเ่ป็นอสิระต่อกนั ท-ีเทส  

วธิกีารวเิคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดยีว และการวเิคราะหค์วามแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวธิกีาร เปรยีบเทยีบ

พหุคณูแบบแอลเอสด ีผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 20 - 29 ปี มกีารศกึษาระดบั

ปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานบรษิทั มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท และม ีจาํนวนบุตร 1 คน ปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการซื้อของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ดคอื ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ซึง่มอีทิธพิลตอ่ผูบ้รโิภคในระดบัมาก โดย

ปัจจยัย่อยดา้นผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคใหค้วามสาํคญัเป็นอนัดบัแรก ไดแ้ก่ สวมใส่สะดวก ปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่

ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัรองลงมาคอื ดา้นราคาซึง่มอีทิธพิล ต่อผูบ้รโิภคในระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยดา้นราคาทีผู่บ้รโิภคให้

ความสาํคญัสงูสุดเป็นอนัดบัแรกไดแ้ก่ ราคา เหมาะสมกบัคุณภาพของผลติภณัฑ ์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีผู่บ้รโิภคให้



ความสาํคญัเป็นอนัดบัทีส่ามคอื ดา้นการจดัจาํหน่ายซึง่มอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยดา้นการจดั

จาํหน่ายทีผู่บ้รโิภคให ้ความสาํคญัสงูสุด  

สมมติฐานของการวิจยั 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคดา้น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มผีลต่อ

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก”   

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก”   

 

วิธีดาํเนินงานวิจยั 

 ในการศกึษางานวจิยัมคีวามมุ่งหมายเพื่อทาํการวจิยัการศกึษา พฤตกิรรมของลูกคา้กบัการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของ

รา้น “แม่รกัลูก” ผูใ้ชบ้รกิารในจงัหวดัเลย โดยมขี ัน้ตอนในการวจิยัดงัน้ี 

 1. ประชากร กลุ่มตวัอย่าง และการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง 

 2. เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็ขอ้มลู 

 3. การสรา้งเครื่องมอืและตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอื 

 4. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

 5. การวเิคราะหข์อ้มลูและสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

ประชากร 

 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีคอื ประชากรในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัเลย ทีใ่ชบ้รกิารซื้อสนิคา้ของรา้น “แม่รกัลูก” โดย

ไม่ทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 

กลุ่มตวัอย่าง 

 เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้จงึกําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง โดยสามารถคาํนวณไดจ้ากสตูร

ไม่ทราบขนาดกลุ่มตวัอย่างของ W.G. Cochran ทีอ่า้งถงึใน ณฐัพล หริญัเรอืง (2555) โดยกําหนดค่าความเชื่อมัน่รอ้ยละ 

95 และระดบัค่าความคลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5 ผูว้จิยัจงึใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง ซึง่ถอืไดว้่าผ่านเกณฑ์

ตามทีเ่งือ่นไขกําหนด คอื ไมต่ํ่ากว่า 384 ตวัอยา่ง  

การสุ่มตวัอยา่ง 

 เน่ืองจาก ผูต้อบแบบสอบถามเป็นแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ซึง่ป็นลูกคา้ “รา้นแม่รกัลูก” 

โดยเฉพาะจงึทาํการสุ่มกลุ่มตวัอย่างในการตอบแบบสอบถามโดยการแจก 

 

วิธีการวิจยั 

การดาํเนินการวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey research) โดยกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ีคอื 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อสนิคา้และผลติภณัฑ ์สนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก”เลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 

Sampling) คอื การเลอืกแจกแบบสอบถามเฉพาะกลุ่มลูกคา้ ของ “รา้นแม่รกัลูก”  ซึง่เป็นวธิกีาร เลอืกกลุ่มตวัอย่างโดยไม่

ใชค้วามน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู และใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการวจิยั 

สาํหรบัสถติทิีใ่ชว้เิคราะหข์อ้มลูไดแ้ก่ ความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D) และสถติทิีใ่ช้

ทดสอบสมมตฐิานคอื การค่าสถติไิคสแ์สควร ์(Chi-Square Test) โดยกําหนดระดบันัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   เพื่อ

หาความสมัพนัธข์องตวัแปรทีศ่กึษา ซึง่ผลการศกึษามรีายละเอยีดดงัน้ี   



การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

การศกึษาครัง้น้ีเป็นการศกึษาวจิยัเชงิสาํรวจ (survey research) เพื่อใหท้ราบถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้ของ “รา้นแม่รกัลูก” ของผูใ้ชบ้รกิารซื้อสนิคา้รา้น “แม่รกัลูก”  โดยผูว้จิยัไดแ้บ่งขอ้มลูการศกึษาออกเป็น 2 ลกัษณะ 

ดงัน้ี 

1. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการแจกแบบสอบถามจาํนวน 384 ชุด โดยผูว้จิยัไดท้าํการ

แจกแบบสอบถามและเกบ็รวบรวมขอ้มลู ขอขอ้มลูของผูท้ีม่าซื้อสนิคา้ ของ “รา้นแม่รกัลูก” และตรวจสอบความถูกตอ้งและ

ครบถว้นของแบบสอบถามแลว้จงึนํามาลงตวัเลขสาํหรบัการประมวลผล ดว้ยโปรแกรมคอมพวิเตอรต์ามเกณฑข์อง

เครื่องมอืแต่ละส่วนเพื่อนํามาประมวลผลและวเิคราะหข์อ้มลูในขัน้ต่อไป 

2. ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากหนังสอื บทความ วารสารวชิาการ 

ผลงานวจิยัทีท่าํการศกึษามาก่อนแลว้ และการคน้ควา้ขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต เพื่อนํามาใชใ้นการกําหนดกรอบแนวความคดิ

ในงานวจิยั และใชอ้า้งองิในการเขยีนรายงานผลการวจิยัได ้

การวิเคราะห์ข้อมูล 

การวเิคราะหข์อ้มลูแบบสอบถามทีร่วบรวมมาดาํเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 

และนํามาวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยวธิกีารทางสถติ ิโดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรส์าํเรจ็รปู และดาํเนินการตามขัน้ตอน ดงัน้ี 

1. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธบิายถงึ ลกัษณะกลุ่มตวัอย่าง ดงัน้ี 

ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่

ต่อเดอืน โดยการหาค่าความถี ่(Frequency) และหาค่ารอ้ยละ (Percentage) 

ตอนที ่2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์

(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)โดยการหา ค่าเฉลีย่ (Mean) 

และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviations) 

2. การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เพือ่ทดสอบ สมมตฐิาน และทดสอบทางสถติ ิเพื่อใช้

ในการทดสอบสมมตุฐิานการวจิยั ซึง่ม ี2 ขอ้ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคดา้น เพศ อายุ ระดบั

การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” และ 2) ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” โดยการทดสอบดว้ยค่าไค-สแควร ์(Chi-

Square Test) ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 

สมมติฐานการวิจยัในครัง้น้ีประกอบสมมติฐานหลกั 2 ขอ้ ดงัน้ี 

สมมติฐานข้อท่ี 1  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคดา้น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้

เฉลีย่ต่อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ “รา้นแมร่กัลูก”   

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคทีม่คีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก”  ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 พบทัง้4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นอายุ ระดบัการศกึษา ดา้น

อาชพี และรายไดต้่อเดอืน   

สมมติฐานข้อท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” 

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก”  ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 พบ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์

ดา้นดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด   



. - ดา้นผลติภณัฑ ์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” ใน

ภาพรวมผูบ้รโิภคส่วนใหญใ่หค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” ดา้น

ผลติภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.53 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า อยู่ในระดบัมากทีสุ่ดทุกขอ้ โดยขอ้ที่

ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัสงูสุดคอื สนิคา้และบรกิารของทางรา้นมคุีณภาพ ( = 4.62) รองลงมาคอื มสีนิคา้ครบต่อความ

ตอ้งการของผูซ้ื้อ ( = 4.56) รองลงมาอกีคอื “รา้นแม่รกัลูก” มชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั ( = 4.49) และสนิคา้มคีวามหลากหลาย 

และทนัสมยั ( = 4.46) 

- ดา้นราคา ระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นราคาทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” ในภาพรวมผูบ้รโิภค

ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” ดา้นราคา อยู่ในระดบั

มากทีสุ่ด มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.53 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า มค่ีาเฉลีย่อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ดทกุขอ้ โดยขอ้ทีผู่บ้รโิภคให้

ความสาํคญัสงูสุดคอื ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้ ( = 4.45) รองลงมาคอื ราคามคีวามเหมาะสมเมื่อเทยีบกบั

ผูป้ระกอบการรายอื่น ( = 4.40) และมชี่องทางในการชาํระเงนิทีห่ลากหลาย ( = 4.32) 

- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทีม่ผีลตอ่การเลอืกซื้อ

สนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” ในภาพรวมผูบ้รโิภคส่วนใหญใ่หค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อ

สนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.25 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้

พบว่า ขอ้ทีผู่บ้รโิภคใหค้วามสาํคญัสงูสุดคอื ความสะอาดของทางรา้นมคีวามสะอาด อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( = 4.50) 

รองลงมาคอื มคีวามสะดวกในการใชบ้รกิาร เช่น จอดรถสะดวก, มบีรกิารส่งสนิคา้ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( = 4.42) รองลงมา

อกีคอื มกีารแจง้ขา่วสารและขอ้มลูต่างๆ ผูใ้ชบ้รกิารอยู่เสมอ อยู่ในระดบัมาก ( = 4.16) และสถานทีร่า้นกวา้ง สะดวกสบาย 

อยู่ในระดบัมาก ( = 3.94)   

- ดา้นส่งเสรมิการตลาด ระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดฑท์ีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้ “รา้น

แม่รกัลูก” ในภาพรวมผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้ “รา้นแม่

รกัลูก” ดา้นการส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.51 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ทีผู่บ้รโิภค

ใหค้วามสาํคญัสงูสุดคอื คาํแนะนําและการใหบ้รกิารของทางรา้นใหป้ระโยชน์และเขา้ใจงา่ย  อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( = 4.72) 

รองลงมาคอื พนักงานมกีารใหบ้รกิารดว้ยความสุภาพ และเป็นกนัเอง อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( = 4.71) รองลงมาอกีคอื มี

ทกัษะความรูใ้นการใหบ้รกิาร และตอบคาํถาม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( = 4.59) มกีารแจกสะสมแตม้แลกของรางวลัสมคัร

สมาชกิ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ( = 4.35)  และมกีารโฆษณาและประชาสมัพนัธผ์่านสื่อต่างๆ อยูใ่นระดบัมาก ( = 4.17) 

ตามลําดบั 

อภิปรายผล และสรปุผล 

จากการสรุปผลการวจิยัในการศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อสนิคา้ “รา้นแม่รกั

ลูก” มปีระเดน็สาํคญัทีจ่ะนํามาอภปิรายผลดงัน้ี 

1.จากผลการวเิคราะหเ์กีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของรา้นแม่รกัลูก 

พบว่า พบว่า อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ดทุกดา้น ทัง้น้ีเน่ืองจาก สนิคา้ของเกีย่วกบัผลติภณัฑแ์มแ่ละเดก็มคีวามสาํคญั ต่อการ

ตดัสนิใจซื้อของลูกคา้ ทัง้ในดา้น สนิคา้ ราคาความสะดวกในดา้น และ Promotion และความเอาใจใส่ของเจา้ของรา้น ซึง่

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศรณัย ์เรอืงสุรยิะพงศ ์(2554) การศกึษาคน้ควา้แบบอสิระน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัส่วน 

ประสมการตลาดทีม่ผีลต่อผูบ้รโิภคในอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม่ ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีล

ต่อการซื้อของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ดคอื ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ซึง่มอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยดา้น

ผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคใหค้วามสาํคญัเป็นอนัดบัแรก ไดแ้ก่ สวมใส่สะดวก ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีผู่บ้รโิภคให้



ความสาํคญัรองลงมาคอื ดา้นราคาซึง่มอีทิธพิล ต่อผูบ้รโิภคในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยดา้นราคาทีผู่บ้รโิภคใหค้วามสาํคญั

สงูสุดเป็นอนัดบัแรกไดแ้ก่ ราคา เหมาะสมกบัคุณภาพของผลติภณัฑ ์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีผู่บ้รโิภคใหค้วามสาํคญั

เป็นอนัดบัทีส่ามคอื ดา้นการจดัจาํหน่ายซึง่มอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยดา้นการจดัจาํหน่ายทีผู่บ้รโิภค

ให ้ความสาํคญัสงูสุด 

2. จากผลการวเิคราะหเ์กีย่วกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของรา้นแม่รกั

ลูก พบ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นอายุ ระดบัการศกึษา ดา้นอาชพี และรายไดต้อ่เดอืน ทัง้น้ีเน่ืองจาก ปัจจุบนัสนิคา้เกีย่วกบั

ผลติภณัฑแ์ม่และเดก็สามารถซือ้ไดใ้นทุกเพศทุกวยั ใชไ้ดใ้นหลาย ๆโอกาส ทัง้เป็นของเยีย่ม ของใชส่้วนครอบครวั ปัจจยั

ในดา้นอายุมผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ในทุก ๆ ดา้น  

3. จากผลการวเิคราะหเ์กีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของรา้นแม่รกัลูก 

พบว่า ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้ “รา้นแม่รกัลูก” ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 พบ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์

ดา้นดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาดทัง้น้ีเน่ืองจาก ลูกคา้เลง็เหน็ถงึความสาํคญัในดา้น

ของผลติภณัฑท์ีม่คีวามครบถว้นในความจาํเป็นและตรงตามความตอ้งการของลูกคา้และ ราคาทีถู่กสามารถเขา้ถงึไดทุ้กคน 

ข้อเสนอแนะเพือ่การนําผลการวิจยัไปใช้ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์สาํคญัมากเน่ืองจากลูกคา้ใหค้วามสาํคญัมากทีสุ่ด ทางเจา้ของธุรกจิควรใหค้วามสาํคญัของจะมกีารหา

สนิคา้ใหม ่ๆ ตามเทรนความตอ้งการของลูกคา้ตลอดเวลา เพื่อใหลู้กคา้เกดิความประทบัใจและสะดวกในการซื้อสนิคา้ และ 

กลบัมาซื้อสนิคา้อื่น ๆ ในคราวต่อไป 

2. ดา้นราคา ทางเจา้ของธุรกจิควรจะคงกําหนดราคาในสนิคา้ใหม้คีวามเหมาะสม มรีาคาทีไ่ม่ไดส้งูมากลูกคา้เขา้ถงึในทุก

กลุ่ม 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ทางรา้นตอ้งยงัคงรกัษาเรื่องความสะอาดของทางรา้นต่อไป และขยายรา้นคา้ใหใ้หญ่ขึน้ 

เพื่อรองรบัจาํนวนของลูกคา้ทีม่าเวลาพรอ้มกนัหลายครอบครวั 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ทางเจา้ของธุรกจิควรจะมกีารอพัเดทขอ้มลูความรูด้า้นโภชนาการ หรอืขอ้มลูเกีย่วกบั แมแ่ละ

เดก็ ต่างๆ อย่างต่อเน่ือง เช่น เขา้ประชมุวชิาการ และหาขอ้มลูเพื่อ Support เพื่อเอาไวต้อบคาํถามหรอืขอ้กงัวลใจของ

ลูกคา้ 

ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยัครัง้ต่อไป 

1. การศกึษาครัง้น้ีเป็นเพยีงการศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่มีคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

ซื้อสนิคา้เกีย่วกบั แม่และเดก็ในจงัหวดัเลยเท่านัน้ ในการวจิยัครัง้ต่อไปควรมกีารทาํการศกึษาพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้

เกีย่วกบัแม่และเดก็ในพืน้ทีใ่กลเ้คยีงดว้ยเพื่อใหไ้ดข้อ้มลูความเหมอืน หรอืความแตกต่างและความตอ้งการของผูบ้รโิภค

แตกต่างกนัออกไป 

2. ในการศกึษาครัง้ต่อไป ควรทาํการศกึษาถงึทศันคตขิองลูกคา้ เน่ืองจากทศันคตจิะมผีลต่อพฤตกิรรมทีแ่สดงออกของ

ลูกคา้ ดงันัน้จะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการทีจ่ะไดนํ้าขอ้มลูทีไ่ดศ้กึษามาเป็นแนวทางในการกําหนดกลยุทธท์าง

การตลาดเพื่อใหต้รงกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 

3. ควรทาํการศกึษาวจิยัเชงิคุณภาพประกอบดว้ย เพื่อจะไดข้อ้มลูเชงิลกึทีค่รอบคลุมและชดัเจนมากยิง่ขึน้ เน่ืองจาก

แบบสอบถามไม่สามารถประเมนิความคดิเหน็ไดอ้ย่างละเอยีดชดัเจน 

 

 


