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บทคดัย่อ 
 

งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงค ์1) เพือ่ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภัณฑผ์า้เปียกท าความสะอาดพืน้ 2) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑผ์า้เปียกท าความสะอาดพืน้ รปูแบบการวจิยัเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มประชากรตวัอย่างในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครจ านวน 
480 คน  

ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายได้ 
ประเภทที่พกัอาศยั และจ านวนสมาชกิในที่พกัอาศยั ส่งผลต่อผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อ
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑผ์้าเปียกท าความสะอาดพื้น อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นสง่เสรมิ
การตลาด และดา้นบุคคล สง่ผลต่อผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ผา้
เปียกท าความสะอาดพื้น อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยส่วนประสมทาง
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การตลาดด้านกระบวนการ และด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ พบว่า ไม่ส่งผลต่อผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

ค าส าคญั: ประชากรศาสตร,์ สว่นประสมทางการตลาด, กระบวนการตดัสนิใจซือ้, ผา้เปียก
ท าความสะอาดพืน้  

 
Abstract 

 
This research aims to: 1) study the demographic factors influencing consumers' 

purchasing decisions wet wipes for floor cleaning products in Bangkok, and 2) study the 
marketing mix factors (7Ps) affecting consumers' purchasing decisions for the products in 
Bangkok. The research design is quantitative research. Questionnaires were used as the 
data collection tool, targeting a sample of 480 respondents from the Bangkok area.  

The findings reveal that demographic factors, including gender, age, education, 
occupation, income, type of residence, and the number of household members, significantly 
influence consumers' purchasing decisions at a 0.05 significance level. Additionally, marketing 
mix factors related to product, price, place, promotion, and people significantly affect 
consumers’ purchasing decisions at a 0.05 significance level. However, marketing mix factors 
related to process and physical environment do not have a statistically significant impact on 
consumers' purchasing decisions at the same significance level. 

 
Keywords: Demography, Marketing mix, Buying Decision Process, Wet wipes for 

floor cleaning products 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

การระบาดใหญ่ของ COVID-19 ท าให้ผู้คนตระหนักถงึเรื่องสุขภาพและสุขอนามยัเพิม่ขึน้ 
โดยการให้ความส าคัญในเรื่องของการรักษาความสะอาดท าให้ผู้คนเห็นถึงความส าคัญของ
ผลติภณัฑท์ าความสะอาดทีส่ะดวกและมปีระสทิธภิาพเพิม่มากขึน้ (ศรุตานนท ์ชอบประดษิฐ์, 2563) 
วถิีชีวติของผู้คนในปัจจุบนัสนับสนุนให้ผลิตภณัฑ์ผ้าเช็ดท าความสะอาดแบบเปียก (Wet wipes) 
เป็นที่นิยมอย่างกว้างขวางในกลุ่มผู้บรโิภคต่างๆ ซึ่งในปี 2023 ตลาดของผ้าเชด็ท าความสะอาด



แบบเปียกทัว่โลกมมีลูค่าการตลาดอยู่ทีป่ระมาณ 26.45 พนัลา้นดอลลารส์หรฐั และคาดว่าจะมมีูลค่า
ถงึ 38.56 พนัลา้นดอลลารส์หรฐัภายในปี 2032 โดยมอีตัราการเตบิโตเฉลีย่ต่อปี (CAGR) ประมาณ 
4.28% จากปี 2024 ถงึ 2032 (Facts & Factors, 2024) โดยในปี 2023 ผา้เชด็ท าความสะอาดพืน้มี
ส่วนแบ่งตลาดอยู่ที ่32.5% ความต้องการทีเ่พิม่ขึน้ของผลติภณัฑผ์า้เชด็ท าความสะอาดและฆ่าเชือ้
พื้นผิวที่เพิ่มขึ้นมีสาเหตุมาจากความตระหนักและการรับรู้ที่เพิ่มขึ้นของผู้บริโภคเกี่ยวกับ
ความส าคญัของมนัในการช่วยป้องกนัการแพร่กระจายของโรค (Future Market Insights, 2023)  

ผู้วจิยัจงึมคีวามสนใจที่จะศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อการ
ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ผ้าเปียกท าความสะอาดพื้น จากขอ้มูลการตลาดผา้เชด็ท าความสะอาดแบบ
เปียกทีม่แีนวโน้มการเตบิโตอย่างต่อเนื่อง และกรุงเทพมหานครเป็นเมอืงทีม่ปีระชากรอยู่หนาแน่น 
เป็นแหล่งธุรกจิการคา้ที่ส าคญั และประชากรในกรุงเทพฯ ส่วนใหญ่ มวีถิกีารใชช้วีติทีเ่ร่งรบี มไีลฟ์
สไตล์ทนัสมยั คาดว่าผลิตภณัฑ์นี้จะสามารถเข้าไปช่วยอ านวยความสะดวกและลดเวลาในการ
ท างานบา้น ดว้ยวธิกีารใชง้านทีง่่ายไม่ซบัซอ้น เหมาะกบัวถิชีวีติคนเมอืงหรอืบุคคลทีต่อ้งการความ
สะดวกในการท างานบา้น  

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีส่่งผลต่อผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อการ

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑผ์า้เปียกท าความสะอาดพืน้  

2.  เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  (7Ps) ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑผ์า้เปียกท าความสะอาดพืน้ 

สมมติฐานของการวิจยั 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายได ้ประเภททีพ่กัอาศยั 
และจ านวนสมาชกิในทีพ่กัอาศยัทีต่่างกนั ส่งผลต่อผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑผ์า้เปียกท าความสะอาดพืน้ต่างกนั  

2. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพ ส่งผลต่อผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑผ์้าเปียกท าความ
สะอาดพืน้ 
 



ขอบเขตของการวิจยั 
การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) และการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ผ้าเปียกท าความสะอาดพื้น โดยตวัแปรอสิระ (Independent 
variable) ประกอบด้วย 1) ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ประเภทที่พกัอาศัย และจ านวนสมาชิกในที่พกัอาศัย 2 ) ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นสง่เสรมิการตลาด ดา้น
บุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และตวัแปรตาม (Dependent variable) คอื 
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าเปียกท าความสะอาดพื้น ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือบุคคลที่มี
สถานทีพ่กัอาศยัปัจจุบนัอยู่ในกรุงเทพมหานคร และเคยมปีระสบการณ์ในการใช้ผลติภณัฑผ์า้เปียก
ท าความสะอาดพืน้ โดยการวจิยัครัง้นี้ด าเนินการเกบ็ขอ้มูลในช่วงเดอืนตุลาคมถงึเดอืนพฤศจกิายน 
2567 

 

 
 

 
 
 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอื กลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาด ทีน่ ามาใช้
ร่วมกนัและใชอ้ย่างสอดคลอ้งกนัโดยการเพิม่มูลค่าใหแ้ก่สนิคา้หรอืบรกิาร เพื่อบรรลุเป้าหมายทาง
การตลาด สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคและสรา้งสมัพนัธก์บัผูบ้รโิภค (กาญจนาภา, 
2554, หน้า 13; Amstrong & Kotler, 2008/2560, หน้า 2) ส่วนประสมการตลาดนับเป็นกิจกรรม
ทางการตลาดทีอ่งคก์รสามารถควบคุมได้ ประกอบดว้ย 7 ปัจจยัหลกั คอื 1) ผลติภณัฑ ์(Product) 
คอื สิง่ใดๆ ทีน่ าเสนอสูต่ลาด เพือ่ใหเ้กดิความสนใจ เพือ่ใหจ้บัจองเป็นเจา้ของ หรอืเพือ่ใชบ้รโิภค ที่
จะตอบสนองความจ าเป็นหรอืความต้องการได้ 2) ราคา (Price) ราคาเป็นคุณค่าหรอืมูลค่าของ
ผลติภณัฑท์ีแ่สดงออกมาในรูปของตวัเงนิ และเป็นจ านวนเงนิทีลู่กคา้ตอ้งจ่ายเพื่อจะเป็นเจา้ของ 3) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  เป็นปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัรูปแบบสถานทีข่ายผลติภณัฑห์รอืบรกิาร 
เช่น รา้นสะดวกซือ้ รา้นขายสนิคา้เฉพาะ ซูเปอรม์ารเ์กต็ รา้นคา้ออนไลน์ และสถานทีต่ ัง้ของร้านคา้ 
เช่น ร้านค้าในห้างสรรพสนิค้าในตวัเมอืง ร้านค้าในย่านชุมชน ตลาดนัด 4) การส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) การท ากิจกรรมที่จะสื่อสารคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์และชักชวนให้ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายมาซื้อ กจิกรรมที่ใช้ในการสื่อสาร ได้แก่ การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย 
การตลาดทางตรง การประชาสมัพนัธ์ และการส่งเสรมิการขาย 5) บุคคล (People) เป็นการจดัการ
คนหรอืบุคคลที่เกี่ยวขอ้งกบัลูกค้าโดยตรง สิง่ส าคญัคอืการท าให้แน่ใจว่าสิง่ที่พนักงานแสดงออก
หรอืสื่อสารออกไปสอดคลอ้งกบักลยุทธ์การสื่อสารโดยรวมขององค์กร 6) กระบวนการ (Process) 
หมายถงึ ชุดของกจิกรรมทีน่ าไปสู่การสง่มอบคุณประโยชน์ของผลติภณัฑ ์สิง่ส าคญัคอืกระบวนการ
ให้บรกิารต้องมคีวามรวดเรว็และมปีระสทิธิภาพในการส่งมอบสนิค้าหรอืบรกิาร 7) สิ่งแวดล้อม
ทางกายภาพ  (Physical Evidence)  หมายถงึ สิง่ที่สามารถสมัผสัได้ด้วยประสาทสมัผสัทัง้ 5 
ได้แก่ การมองเหน็ การได้ยนิ การได้กลิน่ การรู้รส และความรู้สกึทางร่างกาย ซึ่งลูกค้าจะสมัผสั
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพไดจ้ากการมาใช้บรกิาร ส าหรบัธุรกจิออนไลน์จะใหค้วามส าคญักบัหน้าตา
เว็บไซต์ และช่องทางบรกิารลูกค้า เช่น เบอร์โทรศพัท์ อีเมล์ สื่อสงัคมออนไลน์ (Allen, 2023; 
Amstrong & Kotler, 2008/2560, หน้า 122-129)  

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์ (Demographic Factors) เป็นการศกึษาถงึประชากรและเป็นการรวบรวม
สถติใินเรื่องทีเ่กีย่วกบัขนาด ความหนาแน่น อายุ เพศ เชือ้ชาต ิและอาชพีของประชากร การเพิม่ขึน้
ของจ านวนประชากรอย่างรวดเร็วก่อให้เกิดโอกาสทางการตลาด ดงันัน้ ประชากรคอืตลาดของ



องคก์รธุรกจิ ดงันัน้ การเพิม่ขึน้ของประชากรก่อให้เกดิการเพิม่ขึ้นของความต้องการในสนิค้าและ
บรกิารที่รอการตอบสนอง (ภาวณิี กาญจนาภา, 2554, หน้า 22) การปรบัเปลี่ยนโครงสร้างด้าน
ประชากรของสงัคมหนึ่ง ทัง้ในดา้นอายุ ระดบัการศกึษา โครงสรา้งทางครอบครวั การยา้ยถิ่นฐาน
ของประชากร เหล่านี้ลว้นมผีลต่อการด าเนินการทางการตลาดขององคก์รทัง้สิน้ (วทิวสั รุ่งเรอืงผล, 
2563, หน้า 18-22)   

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค  

Solomon (2009, อ้างถงึใน, ชูชยั สมทิธไิกร, 2562, หน้า 6) กล่าวว่า พฤตกิรรมผู้บรโิภค 
หมายถงึ การกระท าของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืก (Select) การซือ้ (purchase) การใช ้
(use) และการก าจดัสว่นทีเ่หลอื (dispose) ของสนิคา้หรอืบรกิารต่างๆ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการ
และความปรารถนาของตน ภาวณิี กาญจนาภา (2554, หน้า 92-93) กล่าวว่า กระบวนการทางด้าน
ความคดิของผูบ้รโิภคอาจไม่น ามาซึง่พฤตกิรรมในการตดัสนิใจซือ้เสมอ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคอาจ
หยุดที่ข ัน้ตอนใดขัน้ตอนหนึ่งของกระบวนการทางความคิด หรือผู้บริโภคอาจไม่ตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑ์ใดๆเลยก็ได้ หากหลงัจากขัน้ตอนต่างๆ ของกระบวนการทางความคดิ ท าให้ผู้บรโิภค
เหน็ว่าไม่มผีลติภณัฑใ์ดๆ ทีส่ามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคได้ ซึ่งปัจจยัที่มอีิทธพิล
ต่อพฤตกิรรมผู้บรโิภค ได้แก่ ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัทางสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล (อายุ อาชพี 
สถานะทางเศรษฐกจิ รปูแบบการด าเนินชวีติ) ปัจจยัดา้นจติวทิยา เป็นตน้ 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อ (Buying Decision Process) ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน คอื 1) การ
รบัรูถ้งึความต้องการ ผูบ้รโิภคจะเริม่ตระหนักถงึปัญหาหรอืความจ าเป็น ไดแ้ก่ ความหวิ ความง่วง 
การสนทนากบัเพื่อน การโฆษณา (Amstrong & Kotler, 2008/2560, หน้า 89) 2) การคน้หาขอ้มูล 
หลงัจากผูบ้รโิภคตระหนักถงึปัญหา ผูบ้รโิภคจะเริม่กระบวนการคน้หาขอ้มูลข่าวสารทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
ผลติภณัฑ์นัน้ๆ ก่อนตดัสนิใจซื้อ เพื่อใช้ประกอบการตดัสนิใจซื้อ (วทิวสั รุ่งเรอืงผล, 2563, หน้า 
46) 3) การประเมนิผลทางเลอืก หลงัจากที่ผู้บรโิภคท าการเก็บขอ้มูลข่าวสาร ผู้บรโิภคจะท าการ
ประเมนิผลทางเลอืก ผูบ้รโิภคจะท าการเปรยีบเทยีบขอ้ด ีขอ้ดอ้ย ความจ าเป็น ระดบัราคา ทศันคติ
ส่วนตวัของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อตรายีห่อ้ของผลติภณัฑน์ัน้ๆ (วทิวสั รุ่งเรอืงผล, 2563, หน้า 47) 4) การ
ตดัสนิใจซื้อ โดยทัว่ไปแล้วการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคจะตดัสนิใจซื้อตราสนิค้าที่ตวัเองชอบมาก
ทีสุ่ด แต่กอ็าจเกดิปัจจยัเขา้มาแทรกระหว่างความตัง้ใจที่จะซื้อกบัการตดัสนิใจซื้อได ้เพราะฉะนัน้
ความตัง้ใจที่จะซื้อนัน้ ไม่ได้ส่งผลต่อการเลือกซื้ออย่างแท้จริงเสมอไป  (Amstrong & Kotler, 
2008/2560, หน้า 90) 5) พฤตกิรรมหลงัการซื้อ ภายหลงัจากที่ผู้บรโิภคท าการตดัสนิใจซื้อสินค้า



ตรายีห่อ้ใดยีห่อ้หนึ่ง ผูบ้รโิภคจะมกีารเปรยีบเทยีบความคาดหวงัของผูบ้รโิภคกบัผลการท างานของ
ผลติภณัฑ์ที่เกดิขึ้นจรงิ (ภาวณิี กาญจนาภา, 2554, หน้า 98) ซึ่งพฤตกิรรมหลงัการซื้อจะมผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑน์ัน้ๆ ของผูบ้รโิภคในการซือ้ครัง้ต่อไป รวมถงึการบอกกล่าวขอ้มลูไปยงัผู้
ใกลช้ดิ (วทิวสั รุ่งเรอืงผล, 2563, หน้า 47)  

แนวคิดเก่ียวกบัความเก่ียวพนัของผู้บริโภค    

ความเกี่ยวพนัของผู้บรโิภคมลีกัษณะเป็นระดบั (Levels) จากต ่าไปสูง โดยสามารถแบ่งความ
เกี่ยวพนัออกได้เป็น 3 ระดบั คอื 1) ระดบัที่ไม่มคีวามเกี่ยวพนั (No involvement) คอื ผู้บรโิภค
ไม่ได้มคีวามสนใจในสนิค้าหรอืบรกิารนัน้เลย และไม่ก่อให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ  2) ระดบัความ
เกี่ยวพนัต ่า (Low involvement) คอื ผูบ้รโิภคมคีวามสนใจในสนิคา้หรอืบรกิารมากพอที่จะซื้อมาใช้ 
แต่ไม่มากพอที่ผู้บรโิภคจะท าการประเมนิตราสนิค้านัน้ๆ ก่อนการซื้อ  3) ระดบัความเกี่ยวพนัสูง 
(High involvement) คอื ผูบ้รโิภคมคีวามสนใจในสนิคา้หรอืบรกิารเป็นอย่างมาก และมากพอทีจ่ะท า
การประเมนิอย่างละเอยีด โดยเปรยีบเทยีบกบัตราสนิคา้อื่นๆ อย่างรอบคอบ ก่อนทีจ่ะตดัสนิใจซื้อ  
ดงันัน้ ความเกีย่วพนัของผูบ้รโิภค (Involvement) จงึเป็นปัจจยัอกีปัจจยัหนึ่งทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นการตัดสินใจซื้อแบบง่าย หรือการตัดสินใจซื้ อที่มีความซับซ้อน 
(Zaichkowsky, 1985 อา้งถงึใน สราวุธ อนนัตชาต,ิ 2565, หน้า113)  

สินค้า FMCG (Fast Moving Consumer Goods) คือ สินค้าอุปโภคบริโภค (Consumer 
Goods) ที่มีการซื้อขายได้อย่างรวดเร็วและมีต้นทุนต ่า  ผู้บริโภคซื้อบ่อยครัง้ รวมถึงสินค้าที่มี
ลกัษณะไม่คงทน มเีครอืข่ายกระจายสนิค้าที่ค่อนขา้งกว้างขวาง และมกัจะมรีะยะเวลาบนชัน้วาง
สนิคา้ค่อนขา้งสัน้ เนื่องจากความต้องการของผูบ้รโิภคทีค่่อนขา้งสูง หรอืสนิคา้เสื่อมสภาพค่อนขา้ง
เรว็ เช่น อาหาร เครื่องดื่ม ยาสฟัีน ผงซกัฟอก กระดาษทชิช ูผ้าเชด็ท าความสะอาดแบบเปียก ดว้ย
เหตุผลของการทีส่นิคา้ FMCG เป็นสนิคา้ทีห่มุนเรว็ และการซื้อของผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ แมจ้ะมกีาร
วางแผนว่าจะซื้อสนิค้าอะไร แต่กไ็ม่ไดเ้ฉพาะเจาะจงตราสนิค้าที่จะซื้อมากนัก ตราสนิคา้อื่นที่มใีห้
เลอืกอย่างหลากหลายกส็ามารถซื้อมาใชท้ดแทนกนัได ้(Rahman, 2017, page 23-39; Shamsher 
& Chowdhury, 2012, page 78-89) 

ผา้เชด็ท าความสะอาดแบบเปียก (Wet wipes) ผา้เชด็ท าความสะอาดแบบเปียกทัว่โลกถูก
แบ่งตามประเภทของวสัดุออกเป็น 2 ประเภทหลกั คอื ผา้นอนวูฟเวน (Non-woven fabric) และผา้
ทีส่ามารถย่อยสลายไดต้ามธรรมชาต ิ(Biodegradable fabric) โดยผา้นอนวฟูเวน (Non-woven) ท า
จากเสน้ใยสงัเคราะหโ์พลเีอสเตอร ์ (Polyester) หรอืโพลโีพรพลินี (Polypropylene) เสน้ใยนอนวูฟ
เวนเป็นวสัดุทีถู่กน ามาใช้มากทีสุ่ดเนื่องจากความสามารถในการดูดซบั ความแขง็แรง และราคาที่
เหมาะสม (Fact & Factors, 2024) 

https://en.wikipedia.org/wiki/Polyester
https://en.wikipedia.org/wiki/Polypropylene


วิธีด าเนินการวิจยั 
ประชากรในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอื ผู้บรโิภคที่พกัอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและเคยมี

ประสบการณ์ในการใช้ผลติภณัฑ์ผา้เปียกท าความสะอาดพื้น เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่
แน่นอนทีเ่คยใชผ้ลติภณัฑน์ี้ จงึก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใชส้ตูรของคอแครน (Cochran, 1977 อา้ง
ใน ธรีวุฒ ิเอกะกุล, 2543) ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างที่ต้องเกบ็ขอ้มูลคอื 385 คน ที่ระดบัความเชื่อมัน่
รอ้ยละ 95 ทีค่วามคลาดเคลื่อนเท่ากบั 0.05  

การสุ่มตวัอย่างส าหรบัการวจิยัครัง้นี้ ผู้วจิยัเลอืกเก็บตวัอย่างประชากรกระจายใน 6 กลุ่ม
พืน้ทีข่องกรุงเทพฯ โดยการเลอืกกลุ่มตวัอย่างจากแหล่งทีพ่กัอาศยั ส านกังาน  

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี้คือ  แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผู้วิจัยได้แบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ประกอบด้วย ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑ ์เป็นมาตราสว่นประมาณค่า (Rating scale) โดยใชก้ารวดัแบบ Likert type 5 ระดบั โดย 
1 คอื เหน็ดว้ยน้อยทีสุ่ด 2 คอื เหน็ดว้ยน้อย 3 คอื เหน็ดว้ยปานกลาง 4 คอื เหน็ดว้ยมาก และ 5 คอื 
เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด ส่วนที ่3 ค าถามเกี่ยวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามประกอบด้วย 
เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ ประเภทที่พกัอาศัย และจ านวนสมาชิกในที่พกัอาศัย โดย
ลกัษณะการสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ (Multiple choice) และส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะและความ
คดิเหน็เกีย่วกบัผลติภณัฑ ์

การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอื โดยการตรวจสอบค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) พบว่า ตวั
แปรส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มคี่าสมัประสทิธิ ์Cronbach’s Alpha เท่ากบั 0.963 และตวั
แปรการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ มคี่าสมัประสทิธิ ์Cronbach’s Alpha เท่ากบั 0.897 ซึ่งเกณฑ์การ
ยอมรบัคอืตวัแปรทีม่คี่าสมัประสทิธิ ์Cronbach’s Alpha มากกว่า 0.7 มคีวามเชื่อถอืใชไ้ด้ แสดงว่า
แบบสอบถามมคีวามน่าเชื่อถอืสามารถน าไปใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูได้ 

การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผู้วจิยัได้ท าการแจกแบบสอบถามทางออนไลน์ โดยใช้การส่งลิงค์ 
(Link) แบบสอบถามให้กบัผู้ตอบแบบสอบถามทาง Application Line และท าการจดัเก็บรวบรวม
ขอ้มลูแบบสอบถามผ่าน Google forms for survey ซึ่งไดข้อ้มลูจากกลุม่ตวัอย่างรวม 480 ชดุ 

ผลการวิจยั 

1) การทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่  เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 

รายได้ ประเภทท่ีพักอาศัย และจ านวนสมาชิกในท่ีพักอาศัยท่ีต่างกัน  ส่งผลต่อผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑผ์า้เปียกท าความสะอาดพืน้ต่างกนั  



1.1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ และจ านวนสมาชกิในที่พกัอาศยั โดย
การวเิคราะห์ทางสถติ ิ Independent Sample T-test ผลการทดสอบพบว่า ความแตกต่าง
ทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ และสมาชิกในที่พักอาศัย ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่ 0.05  

1.2 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ การศกึษา อาชพี รายได ้และประเภทที่
พกัอาศยั โดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) 
ผลการทดสอบพบว่า ความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ การศึกษา อาชีพ 
รายได้ และประเภทที่พกัอาศยั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ที่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
2) การทดสอบสมมตฐิานปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น

ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้าน
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ สง่ผลต่อผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
ผา้เปียกท าความสะอาดพืน้ โดยการวเิคราะหถ์ดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
ผลการทดสอบอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์ 
แสดงใหเ้หน็ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา รองลงมาคอืดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นส่งเสรมิการตลาด และดา้นบุคคล ตามล าดบั ส่งผลเชงิบวกต่อผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนด้าน
กระบวนการและดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพไม่สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์ 

 
อภิปรายผล 

  การศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ผา้
เปียกท าความสะอาดพืน้ สามารถอภปิรายผลตามวตัถุประสงคไ์ดด้งันี้  

1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายได ้ประเภททีพ่กัอาศยั 
และจ านวนสมาชิกในที่พกัอาศยั ที่ส่งผลต่อผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑผ์า้เปียกท าความสะอาดพืน้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ทัง้นี้อาจเป็นเพราะว่า
ครวัเรอืนส่วนใหญ่เพศหญงิมกัจะมหีน้าทีดู่แลงานบา้นและเป็นผูท้ีเ่ลอืกซื้อสนิคา้อุปโภคบรโิภคทีใ่ช้
ในครวัเรอืน ซึง่เพศหญงิจะมคีวามพถิพีถินัในการเลอืกซือ้สนิคา้มากกว่าเพศชาย ในขณะทีเ่พศชาย
จะไม่ได้ใส่ใจในรายละเอียดของสนิค้าอุปโภคบริโภคที่ใช้ในครวัเรอืนมากนัก และกลุ่มประชากร
ตวัอย่างส่วนใหญ่มีช่วงอายุ 24-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรอืเทียบเท่า ประกอบอาชีพ
พนักงานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,000-60,000 บาท และพกัอาศยัในคอนโดมเินียม 



อยู่ร่วมกนั 1-2 คน ซึ่งเป็นกลุ่มวยัท างานตอนต้น เป็นช่วงอายุที่เริม่แยกออกจากครอบครวั มกีาร
ด าเนินชวีติประจ าวนัที่เร่งรบี มไีลฟ์สไตล์ทนัสมยั และการศกึษาท าให้คนมคีวามคดิ ทศันคตแิละ
พฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั คนทีม่กีารศกึษาสูงกว่ามแีนวโน้มการเปิดรบัขอ้มูลข่าวสารของผลติภณัฑ์
จากแหล่งขอ้มูลต่างๆ มากกว่า ซึ่งระดบัการศกึษาทีส่งูขึน้ท าใหส้ามารถประกอบอาชพีทีด่ขีึน้และมี
รายไดท้ีสู่งขึ้น ผูบ้รโิภคกลุ่มนี้จงึต้องการใช้ผลติภณัฑท์ าความสะอาดที่สามารถเขา้ไปช่วยอ านวย
ความสะดวกและลดเวลาในการท างานบ้าน อีกทัง้ที่พกัอาศยัประเภทคอนโดมเินียม มกัมพีื้นที่
ขนาดเลก็ ไม่กวา้งขวาง ผูบ้รโิภคจงึต้องการของใช้ในครวัเรอืนที่มขีนาดเล็ก จดัเกบ็ง่าย เพื่อช่วย
ประหยดัพืน้ที่ ซึ่งผลการศกึษาสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Amstrong & Kotler (2008/2560) ทีก่ล่าว
ว่า การเปลีย่นแปลงของโครงสรา้งอายุและครอบครวั การเปลีย่นแปลงทางภูมศิาสตรข์องประชากร 
ลกัษณะพเิศษทางการศกึษา และความหลากหลายด้านเชื้อชาตขิองประชากร สภาพแวดลอ้มทาง
ประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัเบื้องต้นที่มผีลต่อการตดัสนิใจทางการตลาด เพราะความเปลี่ยนแปลง
ดา้นประชากรคอืความเปลีย่นแปลงทีเ่กี่ยวกบัผูซ้ื้อหรอืผูบ้รโิภคซึ่งเป็นตลาดของกจิการ สอดคลอ้ง
กับงานวิจัยของ Shamsher and Chowdhury (2012) ได้ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะ
ประชากรศาสตร์กับการมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อสบู่ซักผ้าในกลุ่มสินค้าอุปโภคบริโภคที่
เคลื่อนไหวเรว็ (FMCG) พบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตรด์า้นเพศ อาย ุรายได ้และอาชพี สง่ผล
ต่อการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรวธัก ์สุขพานิช (2565) 
ได้ศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมผู้บรโิภคส าหรบัผลติภณัฑ์ท าความสะอาดในครวัเรอืนที่เป็น
มติรต่อสิง่แวดลอ้มในเขตภาคกลางของประเทศไทย พบว่า 1) ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดต้่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามถี่ในการซื้อผลติภณัฑท์ าความสะอาดในครวัเรอืนทีเ่ป็นมติร
ต่อสิ่งแวดล้อมต่อเดือนแตกต่างกัน 2) ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีจ านวนเงินในการซื้อ
ผลติภณัฑท์ าความสะอาดในครวัเรอืนทีเ่ป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้มต่อครัง้แตกต่างกนั 

2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ด้านส่งเสรมิการตลาด และด้านบุคคล ที่ส่งผลต่อผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจ
ซื้อผลติภณัฑผ์า้เปียกท าความสะอาดพื้น อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จากผลการศกึษา
ความสอดคล้องของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ แสดงให้เห็นว่า ผู้บรโิภคให้
ความส าคญักบัการเลอืกซื้อผลติภณัฑ ์โดยพจิารณาถงึคุณลกัษณะประโยชน์ใชส้อยของผลติภณัฑ์ 
เช่น คุณสมบตัใินการใช้เชด็พื้นบ้านได้รวดเรว็ทนัที ช่วยลดเวลาท างานบ้าน ความสอดคล้องของ
ปัจจยัดา้นราคา แสดงใหเ้หน็ว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัเรื่องราคา โดยพจิารณาว่า ผลติภณัฑค์วรมี
ป้ายแสดงราคาชดัเจน อ่านง่าย และผลติภณัฑ์มรีาคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ความสอดคล้องของ
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แสดงใหเ้หน็ว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการ
ซื้อผลิตภณัฑ์ได้ง่ายจากทางอนิเตอร์เน็ต และจากร้านค้าทางกายภาพด้วย ความสอดคล้องของ



ปัจจยัดา้นส่งเสรมิการตลาด แสดงใหเ้หน็ว่า การจดัโปรโมชัน่ลดราคาสนิคา้ การจดักจิกรรมแนะน า
สนิค้า ณ จุดขายของร้านค้า ช่วยดงึดูดความสนใจและสร้างแรงจูงใจในการซื้อสนิค้าให้แก่ลูกค้า 
และความสอดคลอ้งของปัจจยัดา้นบุคคล แสดงใหเ้หน็ว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบับุคลกิภาพของ
พนักงานขาย กล่าวคือพนักงานขายเป็นผู้ท าหน้าที่สื่อสารข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าให้แก่ลูกค้าใน
ระหว่างการซือ้ขาย พนกังานจงึเป็นสว่นส าคญัทีส่ามารถสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหแ้ก่ลูกคา้ได้ ซึง่ผล
การศกึษาสอดคล้องกบัแนวคดิของ Amstrong & Kotler (2008/2560) ที่กล่าวว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด คอืกลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาดที่น ามาใช้ร่วมกนัและใช้อย่างสอดคล้องกนัโดยการ
เพิม่มูลค่าให้แก่สนิค้าหรอืบรกิาร ท าให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคและสร้าง
สมัพนัธ์กบัผู้บรโิภคได้ สอดคล้องกบังานวจิยัของ Wulansari et al. (2024) ที่ได้ศึกษาผลกระทบ
ของส่วนประสมทางการตลาดและความตระหนักด้านสุขภาพต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
สุขอนามยั พบว่า สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการส่งเสรมิ
การขาย และความตระหนักด้านสุขภาพเป็นปัจจยัส าคญัที่ช่วยเสรมิการตดัสินใจซื้อผลิตภณัฑ์
สุขอนามยั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Rahman (2017) ไดศ้กึษาปัจจยัทีม่ผีลกระทบต่อการตดัสนิใจ
ซื้อของผู้บรโิภคต่อสนิค้าอุปโภคบรโิภคที่เคลื่อนไหวเรว็ (FMCGs) พบว่า ปัจจยัด้านต้นทุน ด้าน
ความหลากหลายของผลติภณัฑ์ ด้านพนักงานขาย ด้านคุณภาพของผลติภณัฑ์ ด้านการโฆษณา 
ด้านการจดัแสดงผลติภณัฑ์ ด้านระดบัรายได้ ด้านความต้องการ และด้านร้านค้าปลกีที่คุ้นเคย มี
ความสมัพนัธ์เชงิบวกอย่างมนีัยส าคญักบัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคต่อสนิค้าอุปโภคบรโิภคทีม่ี
การเคลื่อนไหวเรว็ (FMCGs) สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรวธัก์ สุขพานิช (2565) ไดศ้กึษาปัจจยัที่
ส่งผลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคส าหรบัผลติภณัฑท์ าความสะอาดในครวัเรอืนทีเ่ป็นมติรต่อสิง่แวดล้อม
ในเขตภาคกลางของประเทศไทย พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นส่งเสรมิการตลาด มผีล
ต่อความถี่ในการซื้อผลติภณัฑท์ าความสะอาดในครวัเรอืนทีเ่ป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคา มผีลต่อจ านวนเงนิในการซื้อผลติภณัฑท์ าความ
สะอาดในครวัเรอืนทีเ่ป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้มต่อครัง้  

3) ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการและด้านสิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพ ผลการศึกษาพบว่า ไม่ส่งผลต่อผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑผ์า้เปียกท าความสะอาดพืน้ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  ทัง้นี้อาจเป็นเพราะว่า
ผลิตภัณฑ์ผ้าเปียกท าความสะอาดพื้น  จัดเป็นสินค้าที่มีความเกี่ยวพันต ่า (Low involvement 
product) เป็นสนิค้าอุปโภคบรโิภคที่อยู่ในกลุ่มสนิค้าสะดวกซื้อ (Convenience products) ที่มกีาร
ซือ้ขายไดอ้ย่างรวดเรว็ มรีาคาต ่า ผูบ้รโิภคซือ้บ่อยครัง้ การซือ้ของผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มกัจะตดัสนิใจ



ซื้อสนิคา้จากนิสยัความเคยชนิ มกีารตดัสนิใจซื้อทีร่วดเรว็ อกีทัง้ผลติภณัฑน์ี้มกีารกระจายสนิค้าที่
ค่อนขา้งกวา้งขวาง สามารถหาซือ้ไดง้า่ยทีซู่เปอรม์ารเ์กต็ รา้นคา้ปลกี เวบ็ไซตข์องรา้นคา้ หรอืแอป
พลเิคชนัของรา้นคา้ เช่น Homepro, Big C, Lotus, Tops และการซือ้ทาง Online Marketplace เช่น 
Lazada, Shopee ดังนัน้ ผู้บริโภคจึงไม่ได้ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านกระบวนการและด้าน
สภาพแวดล้อมทางกายภาพมากนัก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Allen (2023) ที่กล่าวว่า ส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps ไดถู้กพฒันาขึน้เพื่อใหค้รอบคลุมกบัธุรกจิในหมวดบรกิาร โดยไดเ้พิม่ P 
เข้ามาอีก 3 ตัว คือ บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 
(Physical Evidence) ซึ่งจะเห็นได้ว่า P ทัง้ 3 ตัวที่เพิ่มเข้ามามีความส าคญักับธุรกิจบริการ แต่
อย่างไรกต็ามกลยุทธ ์7Ps กย็งัสามารถน าไปปรบัใชก้บัธุรกจิทีข่ายสนิคา้ไดเ้ช่นเดยีวกนั 

 
ข้อเสนอแนะ 

การพฒันาผลติภณัฑผ์้าเปียกท าความสะอาดพื้น องคก์รควรค านึงถงึเรื่องความสะดวกใน
การใช้งานของผู้บรโิภคเป็นอนัดบัแรก รวมถงึการเลอืกใช้วตัถุดิบที่มคีวามปลอดภยัต่อผู้บรโิภค 
และมกีระบวนการผลติสนิคา้ทีไ่ดม้าตรฐานระดบัสากล โดยมเีครื่องหมายแสดงมาตรฐานต่างๆ บน
บรรจุภณัฑอ์ย่างชดัเจน เพื่อสรา้งความน่าเชื่อถอืของตราสนิค้า องคก์รควรใหค้วามส าคญัในเรื่อง
การก าหนดราคาสนิค้าให้เหมาะสมกบัสิง่ที่ผู้บรโิภคได้รบั ซึ่งควรค านึงถงึปัจจยัที่เกี่ยวขอ้งได้แก่ 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ต้นทุนของสินค้า และราคาของคู่แข่งขนั รวมถึงการบริหารจดัการห่วงโซ่
อุปทาน โดยการประสานงานระหว่างหน่วยธุรกิจต่างๆ ได้แก่ ผู้ผลิต คลงัสนิค้า การขนส่ง และ
รา้นคา้ต่างๆ ใหเ้กดิการจ าหน่ายและการกระจายสนิคา้อย่างมปีระสทิธภิาพและเขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภค
อย่างทัว่ถงึ เพือ่ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดท้นัท่วงที นอกจากนี้การจดัให้มี
กจิกรรมส่งเสรมิการขายอย่างต่อเนื่องจะช่วยกระตุ้นความต้องการซื้อสนิคา้ของผู้บรโิภคใหม้ากขึน้ 
เช่น ซื้อมากกว่าถูกกว่า การให้คูปองส่วนลด ซึ่งเป็นกลยุทธ์หนึ่งที่จะช่วยเพิม่ยอดขายของสนิค้า
ประเภทนี้ และองค์กรควรให้การสนับสนุนเรื่องการพัฒนาทรพัยากรมนุษย์ เช่น การคดัเลือก
พนักงานที่รกัในงานบรกิาร การจดัอบรมพนักงานให้มคีวามเขา้ใจในสนิค้าเพื่อใหข้อ้มูลของสนิค้า
แก่ลูกคา้ไดอ้ย่างเหมาะสม รวมถงึความเอาใจใสดู่แลลูกคา้ เพื่อช่วยสรา้งความประทบัใจต่อการซือ้
ของลูกคา้ และท าใหลู้กคา้กลบัมาซือ้ซ ้า   
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