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บทคดัย่อ  

งานวจิยัการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้กลุม่แม่และเดก็ในเขต                         
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มวีตัถุประสงคด์งันี้ (1)ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้กลุ่มแม่และเดก็ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพือ่น าไปปรบัปรุงดา้นผลติภณัฑแ์ละ
การสื่อสารการตลาด(2) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้กลุม่แม่และเดก็ ใน
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพื่อน าไปปรบัปรุงดา้นผลติภณัฑแ์ละการสือ่สารการตลาด 

      ผูว้จิยัได้ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างที่เกี่ยวขอ้ง จ านวน  
400 คน โดยรายงานผล ซึ่งวเิคราะห์ผลโดยใช้ค่าสถิต ิวเิคราะห์ข้อมูลโดยใช ้สถิตเิชงิพรรณนา และเชงิ
อนุมาน ดว้ยวธิ ีIndependent Sample: T-Test และ (One-Way Analysis of Variance (ANOVA): F-test 



            จากการวิจัยเรื่อง “ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ากลุ่มแม่และเด็กในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการตรวจสอบสมมตฐิานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พบว่าไม่มอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้กลุ่มแม่และเดก็ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ไม่แตกต่างกนั ผลการ
ตรวจสอบสมมติฐานปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่ า ด้านบุคลากร (People) และด้าน
สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) ที่แตกต่างกนัมอีิทธพิลต่อการตดัสินใจเลอืกซื้อสนิค้า
กลุ่มแม่และเดก็ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล แตกต่างกนั  และอทิธพิลต่อการตดัสินใจเลอืกซื้อ
สนิค้ากลุ่มแม่และเดก็ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยรวมอยู่ในระดบัที่ส าคญัมากที่สุด ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็วา่ ความปลอดภยัในการใชง้านส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกสนิค้า
กลุ่มแม่และเดก็ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล อยู่ในระดบัทีส่ าคญัมากทีสุ่ด 

ค าส าคัญ: ส่วนผสมทางการตลาด ,การตัดสินใจซื้อ ,สินค้าแม่และเด็ก ,ผู้บริโภค ,พฤติกรรมผู้บริโภค

Abstract 

             The research aims to study the factors influencing purchase decisions for Mom and Kid 
products in the Bangkok metropolitan area and its suburbs. The objectives are (1 )  to examine 
demographic factors influencing purchase decisions in this category in Bangkok and its suburbs for 
product and marketing improvement and (2) to investigate factors influencing purchase decisions for 
maternal and child products for product and marketing enhancement. 

              The researcher employed a questionnaire as a tool to collect data from a sample group 
of 4 0 0  relevant individuals. The data analysis involved statistical methods such as descriptive 
statistics, inferential statistics, Independent Sample T-Test, and One-Way Analysis of Variance 
(ANOVA) F-test. 

           The findings reveal that demographic factors do not significantly influence purchase 
decisions for maternal and child products in the Bangkok metropolitan area and its suburbs. However, 
differences in personnel (People) and physical environmental factors (Physical Evidence) have a 
significant impact on purchase decisions in this category. Overall, the respondents considered safety 
in product usage to be the most crucial factor influencing purchase decisions for maternal and child 
products in the specified area. 

Keywords: Marketing Mix, Purchase Decision, Maternal and Child Products, Consumer, Consumer 
Behavior 



บทน า 
ปัจจุบนัประเทศไทยไดเ้ขา้สูส้งัคมผูสู้งอายุอย่างเป็นทางการแต่อตัราการเกดิมแีนวโน้มสวนทาง
อย่างเหน็ไดช้ดักบัตลาดสนิคา้แม่และเดก็เพราะ มกีารเตบิโตแบบกา้วกระโดด  ตลาดผลติภณัฑ์
ส าหรบัแม่และเดก็เตบิโตอย่างรวดเรว็ เริม่ดว้ยขนาดในตลาดโลกที ่16.78 พนัลา้นเหรยีญสหรฐัในปี 
2565 และคาดวา่จะสูงถงึ 22.83 พนัลา้นเหรยีญสหรฐัภายในปี 2571 ส าหรบัในประเทศไทย ตลาด
ผลติภณัฑน์ี้เตบิโตอย่างต่อเนื่องแตะ 43,000 ลา้นบาท ในปี 2565 โดยมแีนวโน้มทีจ่ะเตบิโตอย่าง
กา้วกระโดดดว้ยผลลพัธท์ีม่าจากพฤตกิรรมของพ่อแม่ยคุใหม่ทีว่างแผนการใชจ้่ายตัง้แต่ก่อนมบีุตร 
และยงัใหค้วามส าคญักบัคุณภาพ สวสัดกิาร ผลลพัธข์องผลติภณัฑ ์มากกวา่เรือ่งของราคา 

                        อย่างไรกต็ามตลาดผลติภณัฑน์ี้เป็นตลาดทีม่กีารแขง่ขนัสูง และมผีูจ้ าหน่ายผลติภณัฑ์
รายใหญ่ทีม่ชี ือ่เสยีงจ านวนมาก อย่างไรกต็าม ยงัมผีูจ้ าหน่ายผลติภณัฑเ์ฉพาะกลุ่มรายเลก็จ านวน
ไม่น้อยทีก่ าลงัเจาะกลุ่มทีป่ระสบความส าเรจ็ในตลาด เรยีกไดว้า่เป็นตลาดทีไ่ม่เคยหยุดนิ่งและก าลงั
เตบิโตไปพรอ้มกบัการมอบโอกาสทีน่่าตื่นเตน้มากมายส าหรบัธุรกจิสถานการณ์โควดิ-19 ส่งผล
กระทบต่อหลายกอย่างเป็นวงกวา้ง ไม่วา่จะเป็นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ธุรกิจในหลายอุตสาหกรรมทัง้
ในประเทศไทยและทัว่โลกในชว่งหลายปีทีผ่า่น มขีอ้มูลจากส านกับรหิารการทะเบยีนบ่งชีว้า่ ผูค้น
วางแผนมบีุตรลดลง สาเหตุมาจากความกงัวลในหลาย ๆดา้น เชน่ ปัจจยัเรื่องการงาน การเงนิ และ
ค่าใชจ้่ายรายวนั (กรุงเทพธุรกจิออนไลน์) 
         เนื่องจากในปัจจุบนัแผนธุรกจิสนิคา้แมแ่ละเดก็ เป็นธุรกจิทีน่่าสนใจและมแีนวโน้มเตบิโต
อย่างตอ่เนื่อง สนิคา้มหีลากหลายประเภท ไดร้บัพฒันานวตักรรมและเทคโนโลยใีหม่ ๆ อยู่เสมอ 
สามารถสรา้งแรงจูงใจใหก้บัผูบ้รโิภคมากขึน้ นอกจากนัน้แลว้งบประมาณทีใ่ชเ้ลีย้งดูบุตรของพ่อแม่
ยุคใหม่เพิม่มากขึน้ และใส่ใจดูแลทกุรายละเอยีดผูเ้ขยีนจงึเลอืกท ากจิการนี้เพื่อศกึษาแรงจูงใจ ส่วน
ประสมทางการตลาด พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อสนิคา้แม่และเดก็ผา่นชอ่งทางออนไลน์
เพื่อน าไปวางแผนในการต่อยอดธุรกจิในอนาคต อกีทัง้ยงัสามารถพฒันาต่อยอดไดอ้กีหลายดา้น 
อาทเิชน่ การขยายชอ่งทางในการจ าหน่ายออนไลน์ใหม้หีลากหลายชอ่งทางมากขึน้ 
           เนื่องจากในปัจจุบนัธุรกจิออนไลน์ทีเ่ป็นนิยมมาก ดว้ยเหตุทีว่า่จากผลส ารวจของ the 
Asian parent ลกัษณะการตดัสนิใจเลอืกซื้อของใชภ้ายในบา้นของครอบครวัไทย พบวา่ 92% ของผู้
ตดัสนิใจซือ้จะเป็น “คุณแม่” ฉะนัน้หากจะอยากเจาะตลาดสนิคา้แม่และเดก็ กจ็ าเป็นทีจ่ะตอ้งเขา้ใจ 
และ รูถ้งึความตอ้งการ insight ของผูท้ีเ่ป็น “คณุแม่” เพื่อทีจ่ะสามารถตอบสนองความตอ้งการ และ 
กระตุน้ใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ไดก้่อนและปัจจยัทีม่อีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซื้อของคุณแม่ยุค
ใหม่ คอื คุณภาพและความปลอดภยั ขอ้มูลทีเ่ชือ่ถอืไดค้วามหลากหลายของสนิคา้ รวมถงึราคาและ
ความคุม้คา่ 
            คุณแม่ยคุใหม่ใชอ้อนไลน์ซื้อสนิคา้แมแ่ละเดก็ ผลส ารวจของ the Asian parent 
 บอกวา่ โปรโมชนัทีช่ว่ยใหคุ้ณแม่ตดัสนิใจซื้อไดง้่ายทีสุ่ดคอื “จดัสง่ฟร”ี ส่วนกลยุทธ ์“ซือ้ 1 แถม 1”  



มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อมากกวา่ลดราคา 50% คุณแม่มกีารใชง้านอนิเทอรเ์น็ตในชว่งเวลา 
18.00 – 22.00 น. มากทีสุ่ด โดยโซเชยีลมเีดยีทีคุ่ณแม่นิยมใชอ้นัดบั 1 Facebook รองลงมาคอื 
YouTube และ Instragram ตามล าดบั การช าระเงนิปลายทางเป็นทีน่ิยมมากทีส่ดุ รองลงมา คอื 
Mobile Banking  ตามมาดว้ยบตัรเครดติ/เดบติและค าแนะน าจากคุณหมอหรอืผูเ้ชีย่วชาญ มผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของคุณแม่มากทีสุ่ด ส่วน Influencer หรอื Celebrity มสี่วนชว่ยใหคุ้ณแม่รูจ้กั
แบรนดส์นิคา้  
             ผลส ารวจจาก I-Price บอกวา่ สนิคา้ประเภทอุปกรณ์การป้อนอาหาร จกุขวดนม และ  
ภาชนะบรรจุน ้านม เป็นสนิคา้ทีไ่ดร้บัความนิยมสัง่ซือ้ออนไลน์มากทีสุ่ด เพราะเป็นสนิคา้ทีม่อีายุ 
การใชง้านจ ากดั ช ารุดง่าย และตอ้งเปลีย่นตามพฒันาการของเดก็ 

ดว้ยเหตุผลดงักลา่วขา้งตน้จงึท าใหผู้ว้จิยัสนใจศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจ 
ซื้อสนิคา้กลุม่แม่และเดก็ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้กลุม่แม่และเดก็ใน
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพื่อน าไปปรบัปรุงดา้นผลติภณัฑแ์ละการสือ่สารการตลาด 

2.  ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้กลุ่มแม่และเดก็ ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
เพื่อน าไปปรบัปรุงดา้นผลติภณัฑแ์ละการสือ่สารการตลาด 
ขอบเขตของการวิจยั 

           การวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาเรือ่งปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้กลุ่มแม่และเดก็ในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

                     ขอบเขตดา้นเนื้อหา ผูว้จิยัจะศกึษาคน้ควา้แนวคดิทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งเรื่อง
ปัจจยัทีม่อีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซื้อสนิคา้กลุ่มแม่และเดก็ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

                     ขอบเขตดา้นประชากร ศกึษาประชากรในกรุงเทพและปรมิณฑลคอืจงัหวดั กรุงเทพฯ 
นนทบุร ีปทุมธานี สมุทรสาคร และ สมุทรปราการ 
           ขอบเขตดา้นเวลา ใชร้ะยะเวลาในการเกบ็ขอ้มูลและรวบรวมขอ้มูลตัง้แต่ชว่งปลายเดอืนตุลาคม 
พ.ศ. 2566 ถงึเดอืน มกราคม พ.ศ. 2567 

 

 



กรอบแนวคิด 
          การด าเนินการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ผา่นกรอบแนวคดิทีม่ตีวัแปรตน้คอื   
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งท าใหเ้กดิตวัแปรตาม คอืการเลอืกซื้อ
สนิคเกลุม่แม่และเดก็ ของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
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ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์
1.อาย ุ
2.เพศ 
3.ระดบัการศกึษา 
4.อาชพี 
5.รายได ้
 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
1.ดา้นผลติภณัฑ ์
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นการส่งเสรมิการขาย 
4.ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 
5.ดา้นบคุคลหรอืพนกังาน 
6.ดา้นกระบวนการ 
7.ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 

 

 

การตดัสนิใจซือ้สนิคา้กลุม่แม่และเด็กในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 



การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

          นิยามความหมายของส่วนประสมทางการตลาดนัน้ ไดม้ผีูท้ าวจิยัศกึษาและใหข้อ้มูลไว ้ส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ ตวัแปรหรอืเครื่องมอืทางการตลาดทีค่วบคุมไดแ้ละน ามาใช้
ร่วมกนัเพือ่ตอบสนองความพงึพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิส่วนประสมการ
ทางตลาดจะมแีค่ 4 ตวัแปรเท่านัน้ (4Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์

(Product) ราคา (Price) สถานทีห่รอืชอ่งทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ ์(Place) การส่งเสรมิการตลาด ( 
Promotion) ต่อมามกีารคดิตวัแปรเพิม่เตมิขึน้มาอกี 3 ตวัแปรไดแ้ก่ บคุคล (People)ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process)  

        เพือ่ใหส้อดคลอ้งกบั แนวคดิทีส่ าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะธุรกจิทางดา้นการบรกิาร 
ดงันัน้ จงึรวมเรยีกไดว้า่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P อกีทัง้ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix)หมายถงึ การทีก่จิการมสีนิคา้และ/หรอืบรกิารไวต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
สามารถสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่พวกเขาได ้ทัง้นี้ราคาของสนิคา้และ/หรอืบรกิารอยู่ในระดบัทีผู่บ้รโิภค
ยอมรบัไดแ้ละยนิยอมทีจ่ะจ่าย (Willing to pay) มชีอ่งทางการจดัจ าหน่ายทีเ่หมาะสมลกูคา้สามารถเขา้ถงึ
ไดอ้ยา่งสะดวกสบายอกีทัง้มคีวามพยายามจูงใจเพื่อใหลู้กคา้เกดิความสนใจตดัสนิใจซื้อสนิคา้และ/หรอื
บรกิารอย่างถกูตอ้ง (เสร ีวงษ์มณฑา : 2542, หน้า11) 

         ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ส าหรบัธุรกจิดา้นบรกิาร ประกอบดว้ยปัจจยั 7 ตวั (7Ps) 
(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และ คณะ, 2546, หน้า 434) ดงันี้คอื 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ เครือ่งมอืทางการตลาดตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสามารถสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ลูกคา้หรอืผูบ้รโิภคและจูงใจเพื่อใหลู้กคา้เกดิความ
สนใจจนตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิาร ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) มทีัง้หมด 7 ปัจจยั 
ดว้ยกนั คอื 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีน่ าเสนอออกมาเพือ่กอ่ใหเ้กดิความสนใจโดยการบรโิภคหรอืการ
ใชบ้รกิารนัน้สามารถท าใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ ผลติภณัฑน์ัน้จ าเป็นตอ้งมอีรรถประโยชน์และมคีุณค่าใน
สายตาของลูกคา้ 



2. ดา้นราคา (Price) หมายถงึ จ านวนราคาทีต่อ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดร้บัผลติภณัฑส์นิคา้หรอืบรกิารของกจิการ
เพื่อใหไ้ดร้บัผลประโยชน์จากการใชผ้ลติภณัฑ ์สนิคา้ และบรกิารนัน้อย่างคุม้ค่ากบัจ านวนเงนิทีจ่่ายไป 

3. ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ ชอ่งทางการจ าหน่ายสนิคา้หรอืบรกิาร รวมถงึวธิกีารทีจ่ะ
น าสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ ใหถ้งึความตอ้งการของผูบ้รโิภคและควรกระจายสนิคา้หรอืบรกิารสู่ผูบ้รโิภคผา่น
ชอ่งทางใดถงึเหมาะสมมากทีสุ่ด 

4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครือ่งมอืการสื่อสารทางการตลาดเพื่อสรา้งความจูงใจ 
ความคดิ ความรูส้กึ ความตอ้งการ และความพงึพอใจ ในสนิคา้หรอืบรกิารเพื่อลูกคา้หรอืกลุม่เป้าหมายให้
เกดิความตอ้งการในตวัผลติภณัฑ ์

5. ดา้นบุคคล (People) หมายถงึ บุคลากรทีท่ างานเพือ่ก่อประโยชน์ใหแ้ก่องคก์รทีเ่ป็นผูค้ดิวางแผนและลง
ปฏบิตังิานสรา้งปฏสิมัพนัธแ์ละมติรไมตรตีอ่ลูกคา้ ซึ่งเป็นสิง่ส าคญัทีจ่ะท าใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจและ
เกดิความผกูพนักนัองคก์รในระยะยาว 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) หมายถงึ สิง่ทีลู่กคา้สามารถสมัผสัไดจ้ากการเลอืกใชส้นิคา้หรอื
บรกิารขององคก์รเป็นการสรา้งความแตกต่างอย่างโดดเด่น และลูกคา้ใหค้วามพงึพอใจในความแปลกใหม่
ของสนิคา้หรอืบรกิาร 

7. ดา้นกระบวนการ ( Process) หมายถงึ วธิกีารน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอยา่ง
ถูกตอ้งแม่นย าและรวดเรว็ โดยแต่ละกระบวนการสามารถมไีดห้ลายรูปแบบและวธิกีารด าเนินงานของ
องคก์รมคีวามเชือ่มโยงและประสานกนัไปในทศิทางเดยีวกนัส่งผลใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจสูงสุด 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรม 

       ทฤษฎ ีHierarchy of Needs ที ่Maslow คดิคน้เพื่อเตมิเตม็ความตอ้งการของมนุษย ์โดยมคีวามเชือ่
วา่เมื่อมนุษยส์นองความตอ้งการในระดบัแรกแลว้ (Physiological) มนุษยจ์ะมคีวามตอ้งการเพิม่ขึน้ในระดบั
ต่อ ๆ ไปจนถงึข ัน้สุดทา้ย (Self-Actualization) ทฤษฎนีี้จงึถกูน ามาใชใ้นการตลาดเพื่อดพูฤตกิรรมและ
สนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างดHีierarchy of needs มทีัง้หมด 5 ระดบัดว้ยกนั 
       Physiological needsในขัน้แรกจะเป็นพืน้ฐานความตอ้งการของมนุษย ์ไม่วา่จะเป็น 4 ปัจจยัหลกัใน
การด ารงชพีประกอบดว้ย อาหาร น ้า ยา เครื่องนุ่งห่ม จงึเรยีกไดว้า่เป็นความตอ้งการพืน้ฐานทีส่ าคญัทีสุ่ด 
       Safety needsในขัน้ทีส่องจะเพิม่เตมิขึน้มาเรื่องของความปลอดภยัที่ควรจะไดร้บั ไม่วา่จะเป็นเรื่อง
การเงนิ สุขภาพ อุบตัเิหตุและการโดนท ารา้ยรา่งกาย หรอืแมแ้ต่ความไมม่ัน่คงทางเศรษฐกจิกต็าม 



        Love and Belonging ในขัน้ทีส่ามจะเพิม่เรื่องสงัคมเขา้มาและการเป็นทีย่อมรบัทัง้ในสงัคม กลุ่ม
เพื่อน ครอบครวั ความสมัพนัธ ์องคก์ร หรอืการมคีวามสมัพนัธก์บัผูอ้ ืน่ทีท่ าใหเ้ขารูส้กึเป็นส่วนหนึ่งของ
สงัคม จงึเรยีกไดว้า่เป็นความตอ้งการดา้นความรูส้กึนัน่เอง 
          Esteem ในขัน้ทีส่ีจ่ะเพิม่ความเคารพตวัเองและการไดร้บัความเคารพ ความยนิดจีากคนรอบตวั 
เพื่อเป็นแรงกระตุน้และผลกัดนั ทัง้นี้ Maslow ยงัไดก้ล่าววา่เป็นสิง่ส าคญัมากส าหรบัเดก็อกีดว้ย 
          Self-actualizationในขัน้สุดทา้ยนี้จะเป็นความตอ้งการสูงสุด คอืการเตมิเตม็ความฝันของตนเอง
ประกอบกบัความสามารถทีม่ ีทัง้นี้มหีลายปัจจยัทีส่ามารถท าใหค้นเตมิเตม็ความฝันตวัเองได ้ในขัน้นี้จงึอยู่
สูงสุดของยอดพรีะมดินัน่เอง 
        ทัง้นี้แต่ละคนมคีวามตอ้งการไม่เท่ากนัและเรยีงเป็นล าดบัข ัน้โดยไลจ่ากระดบัแรก (Physiological) ไป
ยงัระดบัสุดทา้ย (Actualization) โดยมแีรงจงูใจจาก Hierarchy of Needs 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior role) หมายถงึ บทบาทของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจ
ซื้อ ซึ่งนกัการตลาดไดน้ าบทบาทพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมาประยุกต ์ใชใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารตลาด 
โดยเฉพาะกลยุทธก์ารโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณาใหบ้ทบาทใดบทบาทหนึ่งทัว่ไป (ธวลัวรตัน์ อนิทนนชยั, 
2552) อกีทัง้กลุม่พฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดแ้ยกออก เป็นหลายกลุ่ม(ซูชยั สมทิธิไกร, 2553, หน้า 317-319) 
ดงันี้ 
1. กลุ่มเพื่อน (Friendship groups) เป็นกลุ่มอา้งองิ อย่างไม่เป็นทางการ ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของ
ผูบ้รโิภค การมเีพื่อนเกดิจากความตอ้งการทีห่ลากหลาย เชน่ ตอ้งการมติรตอ้งการความปลอดภยั ตอ้งการ
แกปั้ญหาทีไ่ม่ตอ้งการใหค้รอบครวัรูค้วามคดิเหน็และความชืน่ชอบในกลุม่เพือ่นเป็น อทิธพิลส าคญัทีจ่ะระบุ
วา่ควรเลอืกสนิคา้หรอืตราสนิคา้ใด 
2. กลุ่มเลอืกซื้อสนิคา้ (Shopping groups) คอื ผูท้ีไ่ปร่วมในการเลอืกซือ้สนิคา้ มบีทบาทเป็น"เพื่อนเลอืกซือ้
สนิคา้" ซึ่งอาจมบีทบาทเป็นเพยีงเพื่อนทีไ่ปสนุก ๆ หรอือาจชว่ยลดความเสีย่งในการซื้อสนิคา้ ซึ่งในการ
เลอืกซือ้สนิคา้บ่อยครัง้ทีเ่รานิยมไปสองคนหรอืมากกวา่สองคน 
3. กลุ่มทีท่ างาน (Work groups) แบ่งเป็น 2 ประเภท คอื กลุม่ทีท่ างานทีอ่ยู่ในหน่วยงานเดยีวกนั เรยีกวา่ 
เป็นกลุ่มท างานอย่างเป็นทางการ อกีกลุ่มหนึ่ง คอื กลุ่มท างานอย่างไม่เป็นทางการคอื บุคคลทีก่ลายมาเป็น
เพื่อน เนื่องจากไดม้าท างานในบรษิทั เดยีวกนั ซึ่งมโีอกาสพบปะกนัชว่งเวลาพกัหรอืหลงัเลกิงาน กลุม่ที่
ท างานทัง้สองกลุ่มนบัวา่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม เนื่องจากผูห้ญงิในปัจจุบนัจะตอ้งออกไปท างานนอกบา้น 
และสามารถมอีทิธพิลตอ่กลุ่มท างานในการเลอืกใชส้นิคา้กลุ่มเสมอืน 
ซึ่งเป็นการรวมตวัของคนทีใ่ชอ้นิเทอรเ์น็ตและรวมตวัเป็นกลุ่ม ท าการสรา้งและแลกเปลีย่นขอ้มูลขา่วสาร 
4. ผูม้ชี ือ่เสยีง (Celebrity) คอื บุคคลทีเ่ป็นทีรู่จ้กัโดยทัว่ไป บคุคลดงักล่าวเป็นทีช่ ืน่ชมหรอืเป็นแบบอย่างทีด่ี
ในดา้นการประสบความส าเรจ็ของชวีติจากการศกึษา พบวา่ การใชบุ้คคลทีม่ชี ือ่เสยีงจะสรา้งความพงึพอใจ



ไดม้ากกวา่ เนื่องจากบคุลทีม่ชี ือ่เสยีงจะไดร้บัความสนใจ สามารถสรา้งการรบัรูแ้ละสื่อสารกบัผูบ้รโิภคได้
อย่างมปีระสทิธภิาพ การปรากฏตวัของกลุ่มอา้งองิสามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 ประเภท ได ้แก่ ผูม้ชี ือ่เสยีง 
ผูเ้ชีย่วชาญ บุคคลทัว่ไป ผูบ้รหิาร และพนกังาน และการใชส้ญัลกัษณ์ 
5. ผูเ้ชีย่วชาญ (The expert) เชน่ แพทย ์ทนัตแพทย ์นกัวชิาการ สถาปนิก นกัวทิยาศาสตรฯ์ลฯ หรอื เป็นผู้
ทีม่ปีระสบการณ์ผา่นการฝึกอบรมเฉพาะดา้น ซึ่งถอืเป็นกลุม่ทีม่อีิทธพิลตอ่การตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคมาก
ทีสุ่ด ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะเชือ่ถอื ดว้ยการน าเสนอสนิคา้จากผูเ้ชีย่วชาญทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้นัน้ 
 
6. การใชบุ้คคลทัว่ไป (The common man) เป็นการใชบุ้คคลทัว่ไปทีม่ลีกัษณะ สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย
เป็นผูใ้ชแ้ละรบัรองความพงึพอใจในการใชส้นิคา้ และสามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ เพราะ
ผูโ้ฆษณามวีถิชีวีติและสภาพแวดลอ้มทีค่ลา้ยคลงึกบัผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายจงึคลอ้ยตามและมองวา่สนิคา้
นัน้เหมาะกบัตน 
7. ผูบ้รหิารและพนกังาน (The executive and employee) เมื่อใหผู้บ้รหิารทีป่ระสบความส าเรจ็และเป็นที่
รูจ้กัของสาธารณชนมาใหข้อ้มูลสนิคา้ โดยเฉพาะอย่างยิง่ สนิคา้ใหมจ่ะท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความสนใจและมี
ทศันคตทิีด่ตี่อสนิคา้ เชน่ ในการออกสนิคา้ใหมข่องบรษิทั Appleจะใชป้ระธานเจา้หน้าทีบ่รหิารเป็นผูใ้ห้
ขอ้มูล ท าใหผู้บ้รโิภคตดิตามและสรา้งความน่าสนใจ โดย 
ในสมยัที ่Steve Jobs ด ารงต าแหน่ง CEO จะเป็นผูน้ าเสนอสนิคา้ใหม่ดว้ยตนเองเสมอ ซึ่งกลายเป็นธรรม
เนียมปฏบิตัขิองบรษิทัและเมื่อ Tim Cook มาด ารงต าแหน่ง CEO ต่อจาก SteveJobs บรษิทัยงัไดถ้อืปฏบิตัิ
เชน่เดยีวกนั 
8. สมาชกิในครอบครวั (Family members) เป็นสงัคมย่อย ๆ ซึ่งมบีทบาทแตกต่างกนัส่งผลใหม้อีทิธพิลซึ่ง
กนัและกนัในการเริม่หรอืตดัสนิใจ ในครอบครวัเพื่อกระตุน้ความตอ้งการน าไปสู่การตดัสนิใจทีสุ่ด แสดงให้
สมาชกิในครอบครวัไดเ้หน็ถงึทศันคตแิละพฤตกิรรมของสมาชกิคนในคนหนึ่ง ทีส่มาชกิคนอืน่ในครอบครวัมี
ความเชือ่ถอื ในการตดัสนิใจ ซึง่จะไดว้า่ ทศันคตแิละพฤตกิรรมของบุคคลหนึ่งเป็นผูใ้ชเ้ริม่แรกของ
ผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค คอื การศกึษาถงึวธิทีีบ่คุคลใชใ้นการเลอืกซื้อ เลอืกใชแ้ละทิง้
สนิคา้ รวมทัง้บรกิาร เพื่อตอบสนองจ าเป็นและความตอ้งการส่วนบคุคล (Hanna andWozniak, p. 37)และ
เป็นกจิกรรมทัง้ในเชงิจติวทิยาและกายภาพของผูบ้รโิภค รวมถงึการกระท าหรอือาการทีแ่สดงออกทาง
กลา้มเนื้อ ความคดิและความรูส้กึเพื่อตอบสนองสิง่เรา้ (สุปัญญาไชยซาญ.2550, หน้า 51) ซึ่งก่อใหเ้กดิผล 
คอื การตดัสนิใจและการกระท าทีเ่กีย่วขอ้งกบัการจ่ายเงนิซื้อใช ้และทิง้สนิคา้หรอืบรกิารต่าง ๆ (Sheth and 
Mittal, p.38) เพื่อประเมนิผล การตดัสนิใจซือ้ และการใชส้นิคา้หรอื บรกิารของบุคคลเพื่อตอบสนองความ
พงึพอใจของบุคคลนัน้ ๆ (สุวฒัน์  ศรินิิรนัดรแ์ละ ภาวนา สวนพลู , 2552, หน้า 241) การใชส้นิคา้หรอื
บรกิารของบคุคล ซึ่งจะมคีวามส าคญัตอ่ 



การซื้อสนิคา้และบรกิารทัง้ในปัจจุบนัและอนาคต (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550, หน้า 18) ในขณะที ่
ชชูยั สมทิธไิกร (2554, หน้า 6) กล่าววา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื การกระท าของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ
ตดัสนิใจเลอืก การซือ้ การใช ้และ การก าจดัสว่นทีเ่หลือของสนิคา้หรอืบรกิารตา่ง ๆเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตน 

อภิปรายผล  
 จากการวจิยัเรื่อง “ ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้กลุ่มแม่และเดก็ในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ” ผูว้จิยัสามารถน าผลการศกึษาทีค่น้พบในการวจิยัมาอภปิรายผล เรยีงตาม
วตัถุประสงค ์ได ้ดงันี้ 

 จากวตัถุประสงคด์า้นปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์พบวา่ ผลการตรวจสอบสมมตฐิานปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร ์พบวา่ไมม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้กลุ่มแม่และเดก็ในเขตกรงุเทพมหานคร
และปรมิณฑล ไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 ซึ่งทัง้นี้ผลการศกึษาได้
สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง 
            กญัภสั อู่ตะเภา (2565) ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารในสงัคมนิวนอร์
มอล ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรไ์ดแ้ก ่เพศ อายุ วทิยาเขตการศกึษา และชัน้ปีการศกึษาตา่งกนัส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้และบรกิารในสงัคมนิวนอรม์อล (New Normal) ทีไ่ม่แตกต่างกนั สมมตฐิานนี้ไม่ส่งผล
ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ละบรกิาร 

           จากความสอดคลอ้งของการศกึษาขา้งตน้อาจเนื่องจากสนิคา้แม่และเดก็ อทิธพิลตอ่การตดัสนิใจ
เลอืกซือ้สนิคา้กลุม่แม่และเดก็ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ใหค้วามส าคญัไปทีค่วามปลอดภยัเป็น
อนัดบัแรกไม่วา่จะจะเพศไหนอายเุท่าไหร่การศกึษาระดบัไหน อาชพีอะไรหรอืรายไดเ้ท่าไหร่กต็ามค านึงถงึ 
ความปลอดภยัในสนิคา้แม่และเดก็เป็นส าคญั ดว้ยความเป็นพ่อแม่ ผูป้กครองพฤตกิรรมทีม่ ีความกงัวล ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัทฤษฎ ีHierarchy of Needs ที ่Maslow คดิคน้เพื่อเตมิเตม็ความตอ้งการของมนุษย ์ ในขัน้ที่
สองSafety needsจะเพิม่เตมิขึน้มาเรื่องของความปลอดภยัทีค่วรจะไดร้บั ไม่วา่จะเป็นเรื่องการเงนิ สุขภาพ 
อุบตัเิหตุและการโดนท ารา้ยร่างกาย หรอืแมแ้ตค่วามไม่มัน่คงทางเศรษฐกจิกต็าม และอยากใหส้นิคา้และ
บรกิารปลอดภยักบัลูกจงึส าคญั และเกดิเป็นพฤตกิรรมทีค่ลา้ยคลงึกนั จงึท าให้ดา้นประชากรศาสตร ์พบวา่
ไม่มอีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้กลุ่มแม่และเดก็ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 จากวตัถุประสงคด์า้นปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้า
กลุ่มแม่และเดก็ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบวา่ ดา้นบุคลากร(People) และดา้นสภาพแวดลอ้ม
ทางกายภาพ (Physical Evidence) ทีแ่ตกต่างกนัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้ากลุ่มแม่และเดก็ใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ   



           นพพร บวัอนิทร์และ กฤชเชาวน์ นนัทสุดแสวง (2562 ) ศกึษา ส่วนผสมการตลาดที่มอีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้รโิภคในจงัหวดัระยอง พบว่าอยู่ในระดบั
ความส าคญัมากที่สุด อิทธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อสุขภาพ ได้แก่ บุคคลใน
ครอบครวั พรเีซนเตอร ์(presenter)และตวัแทนขาย และพนกังานขายซึ่งใหข้อ้มูลแนะน าผลติภณัฑไ์ดอ้ย่าง
เหมาะสม และด้านผลติภณัฑต์้องมคีวามสะอาด ปลอดภยัจากสารเคมไีม่มสีารปนเป้ือนต้องมเีครื่องหมาย
รบัรองคุณภาพและมาตรฐานสากลตามขอ้ก าหนดของกระทรวงสาธารณสุขและมฉีลากบอกวธิกีารบรโิภคที่
ชดัเจน   

          สุดารตัน์ แสงแก้ว และคณะ(2561).คุณลกัษณะและความชดัเจนของผูม้อีทิธพิลทางการตลาดพบว่า 
ข่าวบนสื่อสงัคมออนไลน์ที่ได้รบัการแนะน าโดยผู้น าทางความคิดจะได้รบัความน่าเชื่อถอืมากขึน้แม้การ
สื่อสารที่เกดิขึน้ในบริบทดงักล่าวจะไม่ได้เกิดขึ้นซึ่งหน้าระหว่างบุคคล และความน่าเชื่อถอืของผู้น าทาง
ความคดิแต่ละคนทีป่รากฎในสื่อสงัคมออนไลน์จะลดน้อยลงหรอืไม่มเีลยกต็าม  

          ณฐัวฒุ ิสุขพนัธ ์และ พชัรห์ทยั จารุทวผีลนุกูล  (2561) ศกึษาเรื่องการวจิยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร พบว่าด้านลกัษณะทางกายภาพ ผูว้จิยัพบว่าความน่าเชื่อถอืของร้านค้าในเฟซบุ๊กนัน้ผูบ้รโิภคให้
ความส าคญัมากที่สุด เพราะผู้บริโภคไม่สามารถเห็นสินค้าของจริง หรือกงัวลเรื่องการช าระเงินดงันัน้
ผูป้ระกอบการร้านค้าเสื้อผา้เด็กเลก็ในเครอืข่ายเฟซบุ๊กนัน้ควรที่จะท าให้ร้านค้าของตนเองน่าเชื่อถอืเช่น 
ควรให้ลูกคา้ที่ซื้อสนิค้าไปประทบัใจและกลบัมาเขยีนรวีวิให้ด้วยคะแนนที่ด ีหรอืระบบช าระเงนิต้องชดัเจน 
ปลอดภยั และผูบ้รโิภคกใ็ห้ความส าคญักบัรูปสนิคา้ทีน่ าเสนอ จะต้องเป็นรูปสนิค้าจรงิ สขีองเสื้อผา้ต้องไม่
เพี้ยน ดงันัน้ผูป้ระกอบการร้านค้าเสื้อผา้เดก็เลก็ในเครอืข่ายเฟชบุ๊กนัน้ควรถ่ายรูปจากสนิค้าของจรงิ จดั
องคป์ระกอบใหดู้สวยงามและสขีองสนิคา้ในรูปตอ้งมสีทีีเ่หมอืนสนิคา้จรงิดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด              

              จากความสอดคล้องของการศกึษาขา้งตน้ ทัง้นี้เป็นเพราะ ด้านบุคคลการในการสรา้งความรบัรู้
ให้แก่ผูบ้ริโภคในกลุ่มสินค้าแม่และเดก็ยงัเป็นสิง่ที่ กลุ่มพ่อแม่กงัวลและต้องการค าตอบของปัญหาว่าลูก
ใชไ้ดไ้หม มผีลขา้งเคยีงอะไรหรอืไม่ เหมาะกบัลูกหรอืไม่ บุคลากรจงึเป็นส่วนส าคญัต่ออทิธพิลในการเลือก
ซื้อสนิคา้กลุ่มแม่และเดก็เชน่ ผูแ้นะน าการขาย อนิฟลูเอนเซอร์ ผูเ้ชีย่วชาญ ดารา เซเลบ็ เป็นตน้และในส่วน
ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพการค านึงถึงอรรถประโยชน์ในแง่มุมของหน้าร้านไม่ว่าจะทางออนไลน์หรื
ออฟไลน์เองกต็ามผูบ้รโิภคกลุ่มแม่และเดก็ใหค้วามส าคญัถงึการตกแต่ง มู้ดแอนด์โทน ที่เหมาะสมกบัเดก็ 
สเมอืนจรงิ และเป็นมติรกบัแม่และเดก็อกีดว้ย 

ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการวิจัย เรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ากลุ่มแม่และเด็กในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึ่งจากการศกึษาในครัง้นี้ ผู้วจิยัมขี้อเสนอแนะที่ได้จากการวจิยัสามารถ
น าไปใชป้ระโยชน์ได ้ดงันี้ 



ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช้ประโยชน์ 

  1. ผลการตรวจสอบสมมติฐานปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่าไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
เลือกซื้อสนิค้ากลุ่มแม่และเด็กในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไม่แตกต่างกนั  สามารถน าข้อมูล
ดงักล่าวไปวางแผนและใชใ้นการก าหนดเป้าหมาย หรอืก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจน ปรบัปรุง และพฒันา 
ใหด้ขี ึน้เพื่อก าหนดกลยุทธท์างการตลาดได้ 

  2.ผลการตรวจสอบสมมติฐานปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านบุคลากร 
(People) และดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ทีแ่ตกต่างกนัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อสนิคา้กลุ่มแม่และเดก็ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล แตกต่างกนั 

                  2.1   ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) จากผลการวจิยัระดบัความคดิเหน็ดา้นบคุลากรอยู่ใน
ระดบัส าคญัมาก ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรมุ่งเน้นในการใหค้วามรูก้บับุคคลากรในเรื่องความรูใ้นตวั
ผลติภณัฑแ์ละลกัษณะนิสยัในการใหบ้รกิารแนะน าทีด่ ีเพื่อน าไปถ่ายทอดตอ่ใหก้บัผูบ้รโิภค สรา้ง
ประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัผูบ้รโิภค และ มอีนิฟลูเอนเซอรแ์ม่และเดก็ หรอืมผีูเ้ชีย่วชาญใหค้วามรูแ้ก่ผูบ้รโิภค
เพื่อสรา้งความน่าเชือ่ถอืในกลุม่แม่และเดก็ 

                2.2 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) จากผลการวจิยัระดบัความคดิเหน็
ดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัส าคญัมากทีสุ่ด ดงันัน้ ผูป้ระกอบการ ควรมสีิง่อ านวยความสะดวกและ
บรรยากาศทีด่ใีหก้ลุ่มแม่และเดก็ในการเขา้ใชบ้รกิาร เชน่ ทีเ่ปลีย่นผา้ออ้ม หอ้งใหน้มบุตร ทางลาดส าหรบั
รถเขน็ เพลยก์ราวน์ หรอืกจิกรรมส าหรบัเดก็ เพื่อใหส้ถานทีเ่ป็นมติรกบัทัง้เดก็และผูป้กครองทีเ่ขา้มาซื้อ
สนิคา้และเขา้รบับรกิาร 

                3.ปัจจยัเกีย่วกบัอทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้กลุ่มแม่และเดก็ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็วา่ มคีวามปลอดภยัในการใชง้าน กงัวล ซึ่ง
สอดคล้องกบัทฤษฎ ีHierarchy of Needs ที ่Maslow คดิค้นเพื่อเตมิเตม็ความต้องการของมนุษย์  ในขัน้ที่
สองSafety needsจะเพิม่เตมิขึน้มาเรื่องของความปลอดภัยทีค่วรจะไดร้บั ไม่วา่จะเป็นเรื่องการเงนิ สุขภาพ 
อุบตัเิหตุและการโดนท าร้ายร่างกาย หรอืแม้แต่ความไม่มัน่คงทางเศรษฐกจิกต็าม ดงันัน้ของที่อยู่ในกลุ่ม
สนิค้าแม่และเดก็ความน่าเชือ่ถอืมาพร้อมความปลอดภยั เพราะวงจรของการตัง้ครรภ์จนเกดิตอ้งการดูแล
และกังวลเรื่องความปลอดภัยสินค้าควรมีมาตรฐานวิจัยรองรับ มีอินฟลูเอนเซอร์แม่และเด็ก หรือมี
ผูเ้ชีย่วชาญใหค้วามรูแ้ก่ผูบ้รโิภคเพื่อสรา้งความน่าเชือ่ถอืในกลุ่มแม่และเดก็ 
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