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ส�ำหรับแผนกเด็กอ่อนในห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลเฟสติวัล เชียงใหม่

Factors Influencing Purchasing Decision of Organic Products in the Baby 
Product Section in the Central Festival Chiang Mai Department Store

พีรยา สมศักดิ์*  ชรัญญา  สุวรรณเสรีรักษ์ และเก็จวลี  ศรีจันทร์
คณะบริหารธุรกิจและศิลปศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา

Peeraya  Somsak* Charunya  Suwannasereerak and Ketwalee  Srijun
Faculty of Business Administration and Liberal Arts

 Rajamangala University of Technology Lanna

Received: December 21, 2020
Revised: January 7, 2021

Accepted: March 15 ,2021

บทคัดย่อ 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ศึกษาพฤติกรรมส่วนบุคคลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค  
แผนกเด็กอ่อน และเพื่อศึกษาปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลที่มีผลต่อเหตุผลในการซ้ือ และส่วนประสมทาง 
การตลาดผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคแผนกเด็กอ่อน การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยกลุ่มตัวอย่างคือ  
ผูท้ีเ่คยซ้ือสนิค้าแบรนด์ออร์แกนคิส�ำหรบัเด็กอ่อน จ�ำนวน 422 คน โดยใช้วธิกีารเลอืกกลุม่ตัวอย่างแบบเฉพาะ
เจาะจงเฉพาะผู ้ท่ีอาศัยในอ�ำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม  
ตรวจสอบคุณภาพด้านความเที่ยงตรง เพื่อประเมินหาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค�ำถามกับเน้ือหา 
หรือวัตถุประสงค์มีค่าเท่ากับ 0.92 ท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนาประกอบด้วยค่าเฉลี่ย  
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานด้วยการทดสอบที และสถิติทดสอบเอฟ ผลการศึกษาพบว่ากลุ่ม
ลูกค้าส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญกับผลิตภัณฑ์ส�ำหรับผิวแพ้ง่ายมากที่สุด ความถี่ในการเลือกซื้อ 4-6 ครั้งต่อ
สัปดาห์ มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งประมาณ 1,001-2,000 บาท ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจคือ พนักงานขาย ซื้อให้
ความส�ำคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลติภณัฑ์และช่องทางการจดัจ�ำหน่ายระดบัมากทีส่ดุ ในด้าน
ราคาและการส่งเสริมการตลาดระดับมาก

การทดสอบสมติฐานในงานวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ รายได้มีผลต่อเหตุผลในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ ออร์แกนิคแผนกเด็กอ่อนแตกต่างกัน และปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ รายได้มีผลต่อส่วนประสม
ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคแผนกเด็กอ่อนแตกต่างกัน ดังนั้น ผู้ประกอบการควรให้ความส�ำคัญกับ 
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ส่วนประสมทางการตลาด เพื่อสร้างยอดขาย และสร้างการรับรู้แก่แผนกสินค้าเด็กอ่อนมากขึ้น

ค�ำส�ำคัญ: ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ส่วนประสมทางการตลาด

Abstract

This study aimed to investigate the customers' behaviors that influenced  
purchasing decisions of organic products in the baby products section. It also studied buyers' 
fundamental factors that affected purchasing decisions and marketing mix of organic products 
in the baby product section. This research was quantitative research conducted with the 
sample of 422 customers who ever purchased organic brand products for babies. The  
purposive sampling was used to recruit only the residents in Muang District, Chiang Mai  
Province. Questionnaires were used for data collection and were tested for accuracy and 
consistency with a validity score of 0.92. Descriptive statistics consisting of mean, standard 
deviation (SD) and inferential statistics consisting of T-test and ANOVA were used for data 
analysis in this study. The study results showed that most customers paid the greatest  
attention to products for sensitive skin. The purchase frequency was between 4-6 times a 
week, with the cost per transaction of approximately 1,001-2,000 baht. Salespeople played 
a significant role in the decision-making of the buyers. Moreover, the buyers were concerned 
with the marketing mix in terms of products and distribution channels at the highest level 
while price and promotion came the second highest. 

The results of hypotheses testing indicated that the buyers' age and their incomes 
were the factors that influenced purchasing organic products at the baby product section. It 
also found that the buyers' age and their incomes had different influences on the marketing 
mix. Therefore, entrepreneurs should pay close attention to the marketing mix to generate 
more sales and raise customers’ awareness towards the baby product section.

	
Keywords: Organic Products, Purchase Decision Behavior, Marketing Mix

บทน�ำ

เทรนด์ใส่ใจสุขภาพเป็นหน่ึงในความต้องการของมนุษย์ทุกคนท่ีอยากมีอายุยืนยาว จึงหันมาใส่ใจ 
ในการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ทีเ่ป็นธรรมชาตมิากขึน้ เป็นการตลาดของคนยคุใหม่ทีเ่ตบิโตขึน้ทกุปี ก่อให้เกดิโมเดล
ธุรกิจและผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ที่ล้วนมุ่งเจาะตลาดนี้เพิ่มมากขึ้น ตลาดผู้บริโภคสินค้าออร์แกนิคยังเติบโตรวดเร็ว 
Kasikorn Research Center 2019 พบว่าธรุกจิสนิค้าออร์แกนคิในไทยมแีนวโน้มเตบิโต ประเมนิว่าในปี 2561 
มูลค่าตลาดสินค้าออร์แกนิคของไทยอยู่ที่ 2,700-2,900 ล้านบาทและน่าจะมีมูลค่าสูงขึ้นไปสู่ระดับ 5,400 
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ล้านบาท ตามที่ภาครัฐบาลได้คาดการณ์ไว้ในปี 2564 มีนโยบายสนับสนุนของภาครัฐที่ส่งเสริมตลาด 
ออร์แกนิค ส่งผลให้ความต้องการของผู้ซื้อและผู้ผลิตออร์แกนิคเพิ่มมากขึ้น 

นอกจากนั้นผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคไม่ได้มีเพียงแต่อาหารเท่านั้น ยังมีผลิตภัณฑ์ประเภทเครื่องส�ำอาง 
ผลิตภัณฑ์ดูแลร่างกาย และผลิตภัณฑ์ส�ำหรับแม่และเด็ก เช่น แบรนด์ละมุน ออร์แกนิค ออร์แกนิคเบบี้มายด์ 
ผลิตภัณฑ์อองฟอง เป็นต้น Sangkumchaliang and Huang 2012 ได้ศึกษาถึงการรับรู้และทัศนคติของผู้
บริโภคส�ำหรับผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค ผลการศึกษาพบว่าผู้ซ้ือสินค้าออร์แกนิค ส่วนใหญ่ซ้ือเพราะมีครอบครัว 
และมีเด็กในครอบครัว ซึ่งมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออร์แกนิค และด้วยเหตุผลส�ำคัญในการเลือกซื้อ
สินค้าออร์แกนิคคือ มีความปลอดภัยเพราะมีการตรวจสอบรับรองได้ และผู้ซื้อส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่
มีการใช้ชีวิตภายในสังคมที่มีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย ความต้องการของผู้ซื้อจึงแยกออกเป็นก
ลุ่มชนชั้นกลางที่มีรายได้ ดูแลใส่ใจสุขภาพมากขึ้นมีร้อยละ 40 ของผู้ซื้อออร์แกนิคทั้งหมด และครอบครัวที่มี
เดก็เลก็ เน่ืองจากปัจจบุนัในประเทศไทยมจี�ำนวนประชากรหรอืครอบครวัทีม่ลีกูน้อยลงเมือ่เทยีบกบัสมยัก่อน 
ทีม่มีากกว่า 1-2 คนขึน้ไป แต่ปัจจบุนัมจี�ำนวนมบีตุรน้อยลง ดงันัน้พ่อแม่ ต้องทุม่เทหาสิง่ทีด่ทีีส่ดุมาให้ลกูก่อน
เสมอ อาทิ อาหารเด็กออร์แกนิค ผลิตภัณฑ์ดูแลผิดเด็กออร์แกนิค เสื้อผ้าและของเล่นที่มีส่วนผสมที่มาจากอ
อร์แกนิค เป็นต้น ส่งผลให้ปัจจุบันผู้ปกครองส่วนใหญ่หันมาให้ความสนใจในผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคเพิ่มมากขึ้น 
ส่งผลให้ร้านค้าปลกีสมยัใหม่ประเภท ห้างสรรพสนิค้าเริม่มกีารน�ำผลติภณัฑ์ออร์แกนคิขายในห้างสรรพสนิค้า 
จากการขายสนิค้าปัญหาทีพ่บน้ันคือ อาจมกีลุ่มผู้ใช้บางกลุม่ท่ีรูจั้ก และอาจไม่รูจ้กัในแบรนด์ผลติภณัฑ์ออร์แกนิ
ค ท�ำให้ผู้ซื้อมีการตัดสินใจซื้อที่ใช้เวลาศึกษานาน อาจเป็นเพราะไม่มั่นใจหรือไม่รู้จักแบรนด์ผลิตภัณฑ์ และมี
ราคาที่ค่อนข้างสูงกว่าผลิตภัณฑ์ที่ไม่ใช่ใช่ออร์แกนิค แต่ปัจจุบันในห้างสรรพสินค้าก็ยังมียอดขายที่ขายได้ แต่
ไม่มากนักเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์ส�ำหรับเด็กทั่วไปที่ขายในแผนกผลิตภัณฑ์เด็กอ่อน 

ทั้งนี้ National Statistical Office 2019 กล่าวถึงข้อมูลสถิติประชากรในประเทศไทย แสดงจ�ำนวน
ประชากรจากการทะเบียน จ�ำแนกตามอายุ เพศ และจังหวัด พ.ศ. 2562 พบว่าประชากรที่มีอายุน้อยกว่า 1 
ปี ของจังหวัดต่าง ๆ ในเขตภาคเหนือ มีจ�ำนวนทั้งสิ้น 97,048 คน ซึ่งจ�ำนวนประชากรที่มีอายุน้อยกว่า 1 ปี 
มากที่สุด ได้แก่ จังหวัดเชียงใหม่ จ�ำนวน 13,833 คน รองลงมา ได้แก่ จังหวัดเชียงราย จ�ำนวน 10,052 คน 
และเพชรบูรณ์ จ�ำนวน 8,030 คน ตามล�ำดับ ดังนั้น คณะผู้วิจัยได้มองเห็นโอกาสทางการตลาด และความน่า
สนใจในการท�ำการตลาดผลติภณัฑ์ออร์แกนคิส�ำหรบัเดก็อ่อน จงึมคีวามสนใจศึกษาเหตผุลในการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑ์ออร์แกนคิส�ำหรบัแผนกเดก็อ่อนในห้างสรรพสนิค้าเซน็ทรัลเฟสตวิลั เชยีงใหม่ เพือ่น�ำผลงานวจิยัดงั
กล่าวไปใช้ในการพฒันากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดผลติภณัฑ์ออร์แกนคิส�ำหรบัแผนกสนิค้าเดก็อ่อน เพือ่
สร้างการรบัรูใ้ห้แก่กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย และสร้างยอดขายให้แก่ผลติภณัฑ์ออร์แกนคิส�ำหรบัเดก็อ่อนเพิม่มาก
ขึ้น โดยการวิจัยดังกล่าวเป็นส่วนหนึ่งของการท�ำงานวิจัยร่วมกับสถานประกอบการ ท่ีมีการท�ำความร่วมมือ
ร่วมกันในการพัฒนาบุคลากร พัฒนารูปแบบการสร้างยอดขาย เป็นการบริการวิชาการส�ำหรับแนวทางให้แก่
สถานประกอบการ รวมทัง้ธรุกจิร้านค้าปลกีทีเ่กีย่วข้อง นกัการตลาด นกัการสือ่สาร และผูท้ีเ่กีย่วข้อง สามารถ
น�ำข้อมูลที่ได้รับไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดให้แหมาะสมกับความต้องการของผู้ซื้อ
ได้มากที่สุด 
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วัตถุประสงค์

1.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมส่วนบุคคลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อน
2.	 เพื่อศึกษาปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลที่มีผลต่อเหตุผลในการซื้อ และส่วนประสมทางการตลาดผลิต

ภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อน 

แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้องและกรอบแนวคิด

ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่ผ่านกระบวนการผลิตที่ถูกควบคุมไม่ให้มีการปนเปื้อนของ
สารเคมี ในกลุ่มผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค กลุ่มความงามและดูแลร่างกาย เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีจ�ำเพาะเจาะจงท่ีใช้
ภายนอกร่างกาย จึงมีความส�ำคัญในในการวางกลยุทธ์การตลาดในผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค เพื่อให้ผู้ซื้อสามารถ
ทราบถึงคุณประโยชน์ของการใช้ผลิตภัณฑ์ได้อย่างเข้าใจ และสามารถจูงใจผู้ซื้อได้ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler 2000 ได้กล่าวไว้ว่า การตลาดหมายถึงกิจกรรมที่มนุษย์กระท�ำขึ้นเพื่อสนองความต้องการให้

เป็นทีพ่อใจของมนุษย์ เป็นการท�ำกลยทุธ์ขึน้โดยมจีดุมุง่หมายเพือ่สนองความต้องการแก่ผูซ้ือ้ ประกอบไปด้วย 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ที่ให้ความส�ำคัญของผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ มีมาตรฐาน และความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ์ออร์แกนิคส�ำหรบัเดก็อ่อน 2. ด้านราคา เช่น ความเหมาะสมของราคาเมือ่เทยีบกบัคณุภาพของผลติ
ภัณฑ์ออร์แกนิคที่ได้รับ 3. ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย เช่น ช่องทางการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ โดยผ่านช่องทาง
ออนไลน์ และความสะดวกสบายของห้างที่ให้บริการ 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นเครื่องมือเพื่อเตือน
ความทรงจ�ำในตัวผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทฑิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, Walker and Stanton, 
2007) และเพื่อเป็นการสร้างทัศนคติพฤติกรรมการซื้อการติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายโดยใช้เครื่องมือ
ในการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า เช่น การสะสมคะแนน การให้ส่วนลด การให้ของแถม เป็นต้น

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
นิยามและความหมายการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ Schiffman and Kanuk (2007) กล่าวว่า  

การตัดสินใจซื้อเป็นกระบวนการหน่ึงในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างกันของผู้บริโภค  
มขีัน้ตอนในการเลอืกซือ้ทีอ่าจอาศยัเวลาและข้อมลูเป็นตวัช่วยในการตดัสนิใจ ผูว้จิยัศกึษาพฤตกิรรมของผูซ้ือ้
ถึงสาเหตุของการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคส�ำหรับเด็ก ทฤษฎีที่เกี่ยวกับเหตุผลการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค 
จะต้องมีข้อมูลเพียงพอส�ำหรับใช้พิจารณาทางเลือกที่เหมาะสม Kotler and Keller 2009 ได้กล่าวว่า การ
ตัดสินใจซื้อ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ เป็นทฤษฎีที่เก่ียวกับเหตุผล 
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้ซื้อที่ต้องตัดสินใจรอบคอบก่อนการซ้ือ ทฤษีท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมผู้ซ้ือ
ประกอบด้วย 1. การรบัรู้ความต้องการซึง่อาจเกดิจากสิง่กระตุน้ จากข้อมลูออร์แกนคิเป็นผลติภณัฑ์ธรรมชาติ 
มีคุณสมบัติหรือคุณประโยชน์ส�ำหรับผิวโดยเฉพาะเด็กอ่อน 2. การค้นหาข้อมูล เมื่อผู้ซื้อมีความต้องการหรือ
รับรู้ข่าวสารและเกิดความต้องการจึงค้นหาข้อมูลเพื่อใช้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจซ้ือ อันได้แก่ แหล่งข้อมูล
จากครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จัก 3. การประเมินผลทางเลือก นั้นคือการที่ผู้บริโภคได้รับข้อมูลและพยายาม
ตอบสนองความพงึพอใจของตนเองโดยก�ำลงัมองหาผลติภณัฑ์เพือ่ประโยชน์แก่ตนเอง เช่น ราคา คณุภาพของ
ผลิตภณัฑ์ 4. การตดัสนิใจซือ้ คอืการทีผู่บ้รโิภคประเมนิผล ก�ำหนดทางเลอืกจากอทิธพิลต่อทศันคตขิองบคุคล
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เหตุผลการตัดสินใจซ้ือ 
ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคส าหรับเด็ก ปัจจัยส่วนบุคคล 

 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ  
นิยามและความหมายการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์  Schiffman and Kanuk (2007) กล่าวว่า การตัดสินใจ

ซื้อเป็นกระบวนการหนึ่งในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างกันของผู้บริโภค มีขั้นตอนในการเลือก
ซื้อที่อาจอาศัยเวลาและข้อมูลเป็นตัวช่วยในการตัดสินใจ ผู้วิจัยศึกษาพฤติกรรมของผู้ซื้อถึงสาเหตุของการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคส าหรับเด็ก ทฤษฎีที่เกี่ยวกับเหตุผลการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคจะต้องมีข้อมูลเพียงพอ
ส าหรับใช้พิจารณาทางเลือกที่เหมาะสม Kotler and Keller 2009 ได้กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อ หมายถึง พฤติกรรม
ที่เกี่ยวข้องกับขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ เป็นทฤษฎีที่เกี่ยวกับเหตุผลการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้ซื้อที่ต้องตัดสินใจ
รอบคอบก่อนการซื้อ ทฤษีที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้ซื้อประกอบด้วย 1. การรับรู้ความต้องการซึ่งอาจเกิดจากสิ่ง
กระตุ้น จากข้อมูลออร์แกนิคเป็นผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ มีคุณสมบัติหรือคุณประโยชน์ส าหรับผิวโดยเฉพาะเด็กอ่อน 2. 
การค้นหาข้อมูล เมื่อผู้ซื้อมีความต้องการหรือรับรู้ข่าวสารและเกิดความต้องการจึงค้นหาข้อมูลเพื่อใช้เป็นข้อมูลใน
การตัดสินใจซื้อ อันได้แก่ แหล่งข้อมูลจากครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จัก 3. การประเมินผลทางเลือก นั้นคือการที่
ผู้บริโภคได้รับข้อมูลและพยายามตอบสนองความพึงพอใจของตนเองโดยก าลังมองหาผลิตภัณฑ์เพื่อประโยชน์แก่
ตนเอง เช่น ราคา คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 4. การตัดสินใจซื้อ คือการที่ผู้บริโภคประเมินผล ก าหนดทางเลือกจาก
อิทธิพลต่อทัศนคติของบุคคลที่มีต่อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคส าหรับเด็กอ่อน ทัศนคติต่อคุณภาพดี เป็นทัศนคติด้านบวก 
ถ้าเป็นทัศนคติในด้านลย เช่น เห็นว่าผลิตภัณฑ์นั้นมีราคาแพงเกิดไป คุณภาพไม่ดี จึงท าให้ผู้ซื้อเกิดความลังเลและ
อาจไม่ตัดสินใจซื้อได้ 5. พฤติกรรมหลังการตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้ออาจสะท้อนประสบการณ์จากการใช้ผลิตภัณฑ์ที่ซื้อไป 
ฟังข้อมูลสนับสนุนจากผู้ที่ทดลองใช้ ดังนั้นนักการตลาดควรให้ความส าคัญ คอยติดตามพฤติกรรมหลังการตัดสินใจ
ซื้อในความพึงพอใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคส าหรับเด็กอ่อน หลังการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ 

จากการทบทวนทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อมา
ก าหนดสร้างกรอบแนวคิดของงานวิจัยเพื่อใช้เป็นแนวทางในการด าเนินวิจัยเรื่อง ประเมินพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
และปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้ผลิตภัณฑ์ออแกนิค ส าหรับแผนกเด็กอ่อนในห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลเฟส
ติวัลเชียงใหม ่ในการวิเคราะห์ดังภาพที่ 1 กรอบแนวคิดนี้   
 

     ตัวแปรอิสระ            ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิด 
 
สมมตฐิานในการวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลดา้นอายุ และรายได้ของผู้ซื้อผลติภณัฑ์ออรแ์กนิคที่แตกต่างกัน มีผลต่อเหตุผลในการ
ซื้อผลติภณัฑ์ออร์แกนิค แผนกเดก็อ่อนต่างกัน 

2. ปัจจัยส่วนบุคคลดา้นอายุ และรายได้ของผู้ซื้อผลติภณัฑ์ออร์แกนิคที่แตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดผลติภณัฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนตา่งกัน 

 
  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
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ที่มีต่อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคส�ำหรับเด็กอ่อน ทัศนคติต่อคุณภาพดี เป็นทัศนคติด้านบวก ถ้าเป็นทัศนคติในด้าน
ลย เช่น เห็นว่าผลิตภัณฑ์นั้นมีราคาแพงเกิดไป คุณภาพไม่ดี จึงท�ำให้ผู้ซื้อเกิดความลังเลและอาจไม่ตัดสินใจ
ซื้อได้ 5. พฤติกรรมหลังการตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้ออาจสะท้อนประสบการณ์จากการใช้ผลิตภัณฑ์ที่ซื้อไป ฟังข้อมูล
สนับสนุนจากผู้ที่ทดลองใช้ ดังนั้นนักการตลาดควรให้ความส�ำคัญ คอยติดตามพฤติกรรมหลังการตัดสินใจซื้อ
ในความพึงพอใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคส�ำหรับเด็กอ่อน หลังการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ

จากการทบทวนทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด และพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้มา
ก�ำหนดสร้างกรอบแนวคดิของงานวจัิยเพือ่ใช้เป็นแนวทางในการด�ำเนนิวจิยัเรือ่ง ประเมนิพฤติกรรมการตดัสนิ
ใจซ้ือ และปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการใช้ผลิตภณัฑ์ออแกนคิ ส�ำหรบัแผนกเดก็อ่อนในห้างสรรพสนิค้า
เซ็นทรัลเฟสติวัลเชียงใหม่ ในการวิเคราะห์ดังภาพที่ 1 กรอบแนวคิดนี้ 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิด

สมมติฐานในการวิจัย

1.	 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ และรายได้ของผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่แตกต่างกัน มีผลต่อเหตุผลใน
การซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนต่างกัน

2.	 ปัจจยัส่วนบคุคลด้านอาย ุและรายได้ของผูซ้ือ้ผลติภณัฑ์ออร์แกนคิทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนต่างกัน

ระเบียบวิธีวิจัย 

การศกึษาวจัิยหวัข้อเรือ่ง เหตุผลในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ออร์แกนคิ ส�ำหรบัแผนกเดก็อ่อน เป็นการ
วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้การวิจัยในรูปแบบเชิงส�ำรวจ (Survey Research) ที่มีการ
เก็บรวบรวมข้อมลูโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุม่เป้าหมาย เพือ่เข้าใจถงึพฤตกิรรมผูซ้ือ้ผลติ
ภัณฑ์ออร์แกนิค โดยครอบคลุมในเรื่องกลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่าง เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย การตรวจ
สอบเครื่องมือ การเก็บรวบรวมข้อมูล และสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ที่เคยซื้อสินค้าแบรนด์ออร์แกนิค อาศัยอยู่ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งไม่

ทราบจ�ำนวนประชากรทีแ่น่นอน จงึท�ำการก�ำหนดกลุม่ตวัอย่างเพือ่ให้ได้ตวัแทนทีด่ขีองประชากร โดยใช้สตูร
ของคอแครน (Cochran, 1963) โดยก�ำหนดระดับค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคลื่อน
ไม่เกินร้อยละ 5 ได้กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 385 ตัวอย่าง เพื่อการสูญเสียของแบบสอบถามคณะผู้วิจัยเก็บข้อมูล
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เพิ่มอีก 40 ตัวอย่าง และสามารถเก็บมาได้รวมทั้งหมด 422 ตัวอย่าง วิธีการสุ่มตัวอย่าง เนื่องจากผู้วิจัยไม่
ทราบจ�ำนวนประชากรของกลุ่มตัวอย่างว่ามีขนาดเท่าใด จึงได้ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(Judgmental or Purposive Sampling) โดยการเลือกแจกแบบสอบถามให้เฉพาะผู้ที่อาศัยในอ�ำเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม่ และเคยซื้อสินค้าแบรนด์ออร์แกนิคในแผนกเด็กอ่อน ในห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลเฟสติวัล 
เชียงใหม่

เครื่องมือการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้เป็นแบบสอบถาม ซึ่งเป็นข้อมูลการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ภายใต้

อกรอบแนวความคิดที่ก�ำหนดไว้ ซ่ึงสร้างแบบสอบถามการวิจัยในคร้ังนี้ ผู้วิจัยได้น�ำแบบสอบถามตรวจสอบ
คุณภาพด้านความเที่ยงตรง (Validity) จากผู้เชี่ยวชาญจ�ำนวน 3 ท่าน เพื่อประเมินหาค่าดัชนีความสอดคล้อง
ระหว่างข้อค�ำถามกบัเนือ้หาหรอืวตัถปุระสงค์ ท่ีมค่ีาอยู ่0.92 จากนัน้ปรบัปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามข้อเสนอ
แนะ และน�ำแบบสอบถามที่ผ่านการปรับปรุงไปทดลองกับผู้ที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคส�ำหรับเด็กอ่อน ที่
ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 40 คน แบบสอบถามนี้แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อาย ุรายได้ มลีกัษระเป็นค�ำถามแบบตรวจ
สอบรายการ (Check-List)

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้าแบรนด์ออร์แกนิคของกลุ่มตัวอย่าง ซึ่ง
แบบสอบถามจะเป็นลักษณะของการตรวจสอบรายการ (Check-List) และแบบสอบถามแบบมาตรส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าแบรนด์ออร์แกนิค 
แผนกเดก็อ่อน เซ็นทรลัเฟสติวลัเชยีงใหม่ โดยแบบสอบถามจะเป็นแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
ตามวิธีของลิเคิร์ทสเกล (Likert Scale) ซึ่งได้ก�ำหนดเกณฑ์การประเมิณค่าน�้ำหนักออกเป็น 5 ระดับ และ ข้อ
เสนอแนะแบบค�ำถามปลายเปิด 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
วิเคราะห์และประมวลผลข้อมูลผ่านวิธีการทางสถิติ โดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปทางสถิตเพื่อวิเคราะห์

ข้อมูลดังนี้ 
1.	 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใช้การแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.)
2.	 สถติทิดสอบเชงิอนมุาน (Inference Statistics) เป็นสถติท่ีิใช้ในการทดสอบสมตฐิาน วเิคราะห์โดย

ใช้สถิติทดสอบเอฟ (F-test) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปรมากกว่า 2 กลุ่ม 

ผลการวิจัย

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 84.1 เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 15.9 ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26-35 ปี (ร้อยละ 44.3) และ 36-50 ปี (ร้อยละ 38.9) ส่วนใหญ่มีระดับการ
ศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 50.7 และปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 20.9 อาชีพผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ประกอบอาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 39 รองลงมาประกอบอาชีพ พนักงานเอกชน และธุรกิจ
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ผลการวิจัย 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 84.1 เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 15.9 ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26-35 ปี (ร้อยละ 44.3)  และ 36-50 ปี (ร้อยละ 38.9) ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 50.7 และปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 20.9 อาชีพผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบ
อาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 39 รองลงมาประกอบอาชีพ พนักงานเอกชน และธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อย
ละ 21 และ 20.4 ตามล าดับ และมีรายได้ต่อเดือน 20,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.3 และ 15,001-20,001 
ร้อยละ 28.7  

ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 422 ชุด 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค โดยให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ส าหรับผิวแพ้ง่าย ( Sensitive 
Skin) มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 49 ถัดมาคือผลิตภัณฑ์ส าหรับผิวกาย คิดเป็นร้อยละ 33 และผลิตภัณฑ์ส าหรับแม่
และเด็ก (Mum & Baby) ร้อยละ 11 ความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แบรนด์ออร์แกนิค ส่วนใหญ่ผู้ซื้อสนใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 4-6 ครั้งต่อสัปดาห์ และ 1-3 ครั้งต่อสัปดาห์  ผู้ซื้อส่วนใหญ่มีการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่ใช้อยู่ประจ า
เฉลี่ยการใช้จ่ายต่อครั้งราคาประมาณ 1,001-2,000 บาท และ 2,001-3,000 บาทต่อการใช้จ่าย โดยมีผู้มีส่วนร่วมใน
การตัดสินใจของผู้ซื้อคือ พนักงานขายท่ีช่วยตัดสินใจซื้อให้กับผู้ซื้อถึง ร้อยละ 59 และด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 18 

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเหตุผลในการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์แบรนด์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อน 
เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แปลผล 

เป็นออร์แกนิคผลิตจากธรรมชาติ                   3.93 0.76 มาก 
บุตรหรือคนรู้จักเป็นคนผิวแพ้ง่าย 3.37 1.06 ปานกลาง 
มีการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ                                  3.47 0.99 มาก 
ซื้อไปเป็นของขวัญส าหรับเด็กแรกเกิด 3.32 1.14 ปานกลาง 
มีการบอกต่อ  3.96 0.91 มาก 
อยากทดลองซื้อใช้ส าหรับเด็ก และคนในครอบครัว 3.91 0.71 มาก 

จากตารางที่ 1 แสดงถึงผลการวิเคราะห์เหตุผลที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อจากกลุ่มตัวอย่าง 422 ตัวอย่าง 
พบว่าผู้ซื้อมีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อเนื่องจากมีคนแนะน าและบอกต่อ ซึ่งสอดคล้องกับผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซื้อจากพนักงานขาย ดังนั้นผู้ซื้อมีเหตุผลในการซื้อเนื่องจากมีการบอกต่อและคนแนะน ามากที่สุด รองลงมาคือซื้อ
เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากธรรมชาติ และลูกค้าสนใจซื้อเนื่องจากอยากทดลองซื้อใช้กับบุตร หลาน หรือ
บุคคลในครอบครัว 

 
 

ตารางที่ 2 แสดงผลการวเิคราะหป์ัจจัยที่มีผลต่อตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลค่า 

ด้านผลิตภณัฑ ์ 4.62 0.67 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
ด้านราคา 4.02 0.34 เห็นด้วยมาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.42 0.98 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.82 0.56 เห็นด้วยมาก 

จากตาราง 2 เมื่อพิจารณาส่วนประสมทางการตลาด พบว่าผู้ซื้อให้ความส าคัญปัจจัยในด้านผลิตภัณฑ์และ
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมากท่ีสุด และให้ความส าคัญด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมาก 
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ผลการวิจัย 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 84.1 เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 15.9 ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26-35 ปี (ร้อยละ 44.3)  และ 36-50 ปี (ร้อยละ 38.9) ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 50.7 และปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 20.9 อาชีพผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบ
อาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 39 รองลงมาประกอบอาชีพ พนักงานเอกชน และธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อย
ละ 21 และ 20.4 ตามล าดับ และมีรายได้ต่อเดือน 20,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.3 และ 15,001-20,001 
ร้อยละ 28.7  

ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 422 ชุด 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค โดยให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ส าหรับผิวแพ้ง่าย ( Sensitive 
Skin) มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 49 ถัดมาคือผลิตภัณฑ์ส าหรับผิวกาย คิดเป็นร้อยละ 33 และผลิตภัณฑ์ส าหรับแม่
และเด็ก (Mum & Baby) ร้อยละ 11 ความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แบรนด์ออร์แกนิค ส่วนใหญ่ผู้ซื้อสนใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 4-6 ครั้งต่อสัปดาห์ และ 1-3 ครั้งต่อสัปดาห์  ผู้ซื้อส่วนใหญ่มีการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่ใช้อยู่ประจ า
เฉลี่ยการใช้จ่ายต่อครั้งราคาประมาณ 1,001-2,000 บาท และ 2,001-3,000 บาทต่อการใช้จ่าย โดยมีผู้มีส่วนร่วมใน
การตัดสินใจของผู้ซื้อคือ พนักงานขายท่ีช่วยตัดสินใจซื้อให้กับผู้ซื้อถึง ร้อยละ 59 และด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 18 

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเหตุผลในการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์แบรนด์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อน 
เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แปลผล 

เป็นออร์แกนิคผลิตจากธรรมชาติ                   3.93 0.76 มาก 
บุตรหรือคนรู้จักเป็นคนผิวแพ้ง่าย 3.37 1.06 ปานกลาง 
มีการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ                                  3.47 0.99 มาก 
ซื้อไปเป็นของขวัญส าหรับเด็กแรกเกิด 3.32 1.14 ปานกลาง 
มีการบอกต่อ  3.96 0.91 มาก 
อยากทดลองซื้อใช้ส าหรับเด็ก และคนในครอบครัว 3.91 0.71 มาก 

จากตารางที่ 1 แสดงถึงผลการวิเคราะห์เหตุผลที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อจากกลุ่มตัวอย่าง 422 ตัวอย่าง 
พบว่าผู้ซื้อมีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อเนื่องจากมีคนแนะน าและบอกต่อ ซึ่งสอดคล้องกับผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซื้อจากพนักงานขาย ดังนั้นผู้ซื้อมีเหตุผลในการซื้อเนื่องจากมีการบอกต่อและคนแนะน ามากที่สุด รองลงมาคือซื้อ
เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากธรรมชาติ และลูกค้าสนใจซื้อเนื่องจากอยากทดลองซื้อใช้กับบุตร หลาน หรือ
บุคคลในครอบครัว 

 
 

ตารางที่ 2 แสดงผลการวเิคราะหป์ัจจัยที่มีผลต่อตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลค่า 

ด้านผลิตภณัฑ ์ 4.62 0.67 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
ด้านราคา 4.02 0.34 เห็นด้วยมาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.42 0.98 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.82 0.56 เห็นด้วยมาก 

จากตาราง 2 เมื่อพิจารณาส่วนประสมทางการตลาด พบว่าผู้ซื้อให้ความส าคัญปัจจัยในด้านผลิตภัณฑ์และ
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมากท่ีสุด และให้ความส าคัญด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมาก 
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ส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 21 และ 20.4 ตามล�ำดับ และมีรายได้ต่อเดือน 20,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
31.3 และ 15,001-20,001 ร้อยละ 28.7 

ผลการศกึษาพฤตกิรรมการซ้ือสนิค้าผลติภณัฑ์ออร์แกนคิ แผนกเดก็อ่อนจากกลุม่ตวัอย่างจ�ำนวน 422 
ชุด กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค โดยให้ความส�ำคัญกับผลิตภัณฑ์ส�ำหรับผิวแพ้ง่าย 
(Sensitive Skin) มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 49 ถัดมาคือผลิตภัณฑ์ส�ำหรับผิวกาย คิดเป็นร้อยละ 33 และ
ผลิตภัณฑ์ส�ำหรับแม่และเด็ก (Mum & Baby) ร้อยละ 11 ความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แบรนด์ออร์แกนิ
ค ส่วนใหญ่ผู้ซื้อสนใจซื้อผลิตภัณฑ์ 4-6 ครั้งต่อสัปดาห์ และ 1-3 ครั้งต่อสัปดาห์ ผู้ซื้อส่วนใหญ่มีการซื้อผลิต
ภัณฑ์ออร์แกนิคที่ใช้อยู่ประจ�ำเฉลี่ยการใช้จ่ายต่อครั้งราคาประมาณ 1,001-2,000 บาท และ 2,001-3,000 
บาทต่อการใช้จ่าย โดยมีผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจของผู้ซื้อคือ พนักงานขายที่ช่วยตัดสินใจซื้อให้กับผู้ซื้อถึง 
ร้อยละ 59 และด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 18

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเหตุผลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์แบรนด์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อน

จากตารางที่ 1 แสดงถึงผลการวิเคราะห์เหตุผลที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อจากกลุ่มตัวอย่าง 422 ตัวอย่าง 
พบว่าผู้ซ้ือมีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อเนื่องจากมีคนแนะน�ำและบอกต่อ ซ่ึงสอดคล้องกับผู ้มีอิทธิพล 
ในการตัดสินใจซื้อจากพนักงานขาย ดังนั้นผู้ซื้อมีเหตุผลในการซื้อเนื่องจากมีการบอกต่อและคนแนะน�ำมาก
ทีส่ดุ รองลงมาคอืซือ้เนือ่งจากเป็นผลติภณัฑ์ทีผ่ลติจากธรรมชาต ิและลกูค้าสนใจซือ้เนือ่งจากอยากทดลองซือ้
ใช้กับบุตร หลาน หรือบุคคลในครอบครัว

ตารางที่ 2 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค
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ผลการวิจัย 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 84.1 เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 15.9 ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26-35 ปี (ร้อยละ 44.3)  และ 36-50 ปี (ร้อยละ 38.9) ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 50.7 และปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 20.9 อาชีพผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบ
อาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 39 รองลงมาประกอบอาชีพ พนักงานเอกชน และธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อย
ละ 21 และ 20.4 ตามล าดับ และมีรายได้ต่อเดือน 20,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.3 และ 15,001-20,001 
ร้อยละ 28.7  

ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 422 ชุด 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค โดยให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ส าหรับผิวแพ้ง่าย ( Sensitive 
Skin) มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 49 ถัดมาคือผลิตภัณฑ์ส าหรับผิวกาย คิดเป็นร้อยละ 33 และผลิตภัณฑ์ส าหรับแม่
และเด็ก (Mum & Baby) ร้อยละ 11 ความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แบรนด์ออร์แกนิค ส่วนใหญ่ผู้ซื้อสนใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 4-6 ครั้งต่อสัปดาห์ และ 1-3 ครั้งต่อสัปดาห์  ผู้ซื้อส่วนใหญ่มีการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่ใช้อยู่ประจ า
เฉลี่ยการใช้จ่ายต่อครั้งราคาประมาณ 1,001-2,000 บาท และ 2,001-3,000 บาทต่อการใช้จ่าย โดยมีผู้มีส่วนร่วมใน
การตัดสินใจของผู้ซื้อคือ พนักงานขายท่ีช่วยตัดสินใจซื้อให้กับผู้ซื้อถึง ร้อยละ 59 และด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 18 

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเหตุผลในการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์แบรนด์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อน 
เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แปลผล 

เป็นออร์แกนิคผลิตจากธรรมชาติ                   3.93 0.76 มาก 
บุตรหรือคนรู้จักเป็นคนผิวแพ้ง่าย 3.37 1.06 ปานกลาง 
มีการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ                                  3.47 0.99 มาก 
ซื้อไปเป็นของขวัญส าหรับเด็กแรกเกิด 3.32 1.14 ปานกลาง 
มีการบอกต่อ  3.96 0.91 มาก 
อยากทดลองซื้อใช้ส าหรับเด็ก และคนในครอบครัว 3.91 0.71 มาก 

จากตารางที่ 1 แสดงถึงผลการวิเคราะห์เหตุผลที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อจากกลุ่มตัวอย่าง 422 ตัวอย่าง 
พบว่าผู้ซื้อมีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อเนื่องจากมีคนแนะน าและบอกต่อ ซึ่งสอดคล้องกับผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซื้อจากพนักงานขาย ดังนั้นผู้ซื้อมีเหตุผลในการซื้อเนื่องจากมีการบอกต่อและคนแนะน ามากที่สุด รองลงมาคือซื้อ
เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากธรรมชาติ และลูกค้าสนใจซื้อเนื่องจากอยากทดลองซื้อใช้กับบุตร หลาน หรือ
บุคคลในครอบครัว 

 
 

ตารางที่ 2 แสดงผลการวเิคราะหป์ัจจัยที่มีผลต่อตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลค่า 

ด้านผลิตภณัฑ ์ 4.62 0.67 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
ด้านราคา 4.02 0.34 เห็นด้วยมาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.42 0.98 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.82 0.56 เห็นด้วยมาก 

จากตาราง 2 เมื่อพิจารณาส่วนประสมทางการตลาด พบว่าผู้ซื้อให้ความส าคัญปัจจัยในด้านผลิตภัณฑ์และ
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมากท่ีสุด และให้ความส าคัญด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมาก 
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ผลการวิจัย 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 84.1 เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 15.9 ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26-35 ปี (ร้อยละ 44.3)  และ 36-50 ปี (ร้อยละ 38.9) ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 50.7 และปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 20.9 อาชีพผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบ
อาชีพ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 39 รองลงมาประกอบอาชีพ พนักงานเอกชน และธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อย
ละ 21 และ 20.4 ตามล าดับ และมีรายได้ต่อเดือน 20,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.3 และ 15,001-20,001 
ร้อยละ 28.7  

ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 422 ชุด 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค โดยให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ส าหรับผิวแพ้ง่าย ( Sensitive 
Skin) มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 49 ถัดมาคือผลิตภัณฑ์ส าหรับผิวกาย คิดเป็นร้อยละ 33 และผลิตภัณฑ์ส าหรับแม่
และเด็ก (Mum & Baby) ร้อยละ 11 ความถี่ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์แบรนด์ออร์แกนิค ส่วนใหญ่ผู้ซื้อสนใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 4-6 ครั้งต่อสัปดาห์ และ 1-3 ครั้งต่อสัปดาห์  ผู้ซื้อส่วนใหญ่มีการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่ใช้อยู่ประจ า
เฉลี่ยการใช้จ่ายต่อครั้งราคาประมาณ 1,001-2,000 บาท และ 2,001-3,000 บาทต่อการใช้จ่าย โดยมีผู้มีส่วนร่วมใน
การตัดสินใจของผู้ซื้อคือ พนักงานขายท่ีช่วยตัดสินใจซื้อให้กับผู้ซื้อถึง ร้อยละ 59 และด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 18 

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเหตุผลในการตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์แบรนด์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อน 
เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แปลผล 

เป็นออร์แกนิคผลิตจากธรรมชาติ                   3.93 0.76 มาก 
บุตรหรือคนรู้จักเป็นคนผิวแพ้ง่าย 3.37 1.06 ปานกลาง 
มีการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ                                  3.47 0.99 มาก 
ซื้อไปเป็นของขวัญส าหรับเด็กแรกเกิด 3.32 1.14 ปานกลาง 
มีการบอกต่อ  3.96 0.91 มาก 
อยากทดลองซื้อใช้ส าหรับเด็ก และคนในครอบครัว 3.91 0.71 มาก 

จากตารางที่ 1 แสดงถึงผลการวิเคราะห์เหตุผลที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อจากกลุ่มตัวอย่าง 422 ตัวอย่าง 
พบว่าผู้ซื้อมีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อเนื่องจากมีคนแนะน าและบอกต่อ ซึ่งสอดคล้องกับผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซื้อจากพนักงานขาย ดังนั้นผู้ซื้อมีเหตุผลในการซื้อเนื่องจากมีการบอกต่อและคนแนะน ามากที่สุด รองลงมาคือซื้อ
เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากธรรมชาติ และลูกค้าสนใจซื้อเนื่องจากอยากทดลองซื้อใช้กับบุตร หลาน หรือ
บุคคลในครอบครัว 

 
 

ตารางที่ 2 แสดงผลการวเิคราะหป์ัจจัยที่มีผลต่อตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลค่า 

ด้านผลิตภณัฑ ์ 4.62 0.67 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
ด้านราคา 4.02 0.34 เห็นด้วยมาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.42 0.98 เห็นด้วยมากทีสุ่ด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.82 0.56 เห็นด้วยมาก 

จากตาราง 2 เมื่อพิจารณาส่วนประสมทางการตลาด พบว่าผู้ซื้อให้ความส าคัญปัจจัยในด้านผลิตภัณฑ์และ
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมากท่ีสุด และให้ความส าคัญด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมาก 
  

จากตาราง 2 เมื่อพิจารณาส่วนประสมทางการตลาด พบว่าผู้ซื้อให้ความส�ำคัญปัจจัยในด้านผลิตภัณฑ์
และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมากทีส่ดุ และให้ความส�ำคญัด้านราคาและด้านการส่งเสรมิการตลาดในระดบั
มาก
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สมมติฐานในการวิจัย ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลด้านอายุ และรายได้ของผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่แตกต่าง
กัน มีผลต่อเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนต่างกัน  

สมมุติฐานที่ 1  ปัจจัยด้านอายุ แตกต่างกันมีผลต่อเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อน
ต่างกัน  
ตารางที่ 3 เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนคิ แผนกเด็กอ่อนจ าแนกตามอาย ุ

เหตุผลในการซ้ือผลิตภัณฑ์ 
ออร์แกนิคส าหรับเด็ก  

Mean Rank อายุของผู้ซ้ือ Test Statistics 
18-25 
(n=25) 

26-35 
(n=187) 

36-50 
(n=164) 

50 up 
(n=46) F Sig 

เป็นออร์แกนิค ผลิตจากธรรมชาต ิ                  3.92 3.97 3.89 3.96 0.32 0.81 
บุตรหรือคนรู้จักเป็นคนผิวแพ้ง่าย 3.36 3.44 3.39 3.09 1.38 0.25 
มีการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ                                  3.76 3.53 3.37 3.50 1.55 0.20 
ซื้อไปเป็นของขวัญส าหรับเด็กแรกเกิด 4.08 3.18 3.21 3.91 9.88 0.00* 
มีการบอกต่อ  3.72 4.02 3.96 3.80 1.32 0.27 
อยากทดลองซื้อใช้ส าหรับเด็กและคนในครอบครัว 3.80 3.85 3.99 3.95 1.44 0.23 
รวม 3.77 3.63 3.56 3.65 1.33 .261 

*มีระดับนัยยะส ำคัญทำงสถิติที่ 0.01   

ตารางที่ 3 เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค ด้วยเหตุผลในการซื้อของผู้ซื้อส่วนใหญ่ซื้อเพราะเป็น
ผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ และอยากทดลองใช้ส าหรับเด็กและคนในครอบครัว เมื่อศึกษาถึงความแตกต่างของอายุของ
ผู้ซื้อมีเหตุผลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน พบว่า เหตุผลของการซื้อผลิตภัณฑ์ออรแกนิคไปเป็นของขวัญ
ส าหรับเด็กแรกเกิดให้กับคนรู้จัก หรือญาติพี่น้องอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน 
พบว่า ผู้ซื้อท่ีมีอายุ 18-25 ปี มีแนวโน้มการซื้อสินค้าออร์แกนิคส าหรับเด็กมากกว่าผู้ซื้ออายุอื่น และผู้ซื้อที่มีอายุ 51 
ปี ข้ึนไปมีแนวโน้มการซื้อสินค้าออร์แกนิคมากเป็นอันดับสอง ด้วยเหตุผลน าไปเป็นของขวัญส าหรับเด็กแรกเกิด  

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ของผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่แตกต่างกัน มีผลต่อเหตุผลในการ
ซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคแผนกเด็กอ่อนต่างกัน 

เหตุผลในการซื้อสินค้าออร์แกนิค ส าหรับเด็ก ดังตารางที่ 4 มีเหตุผลในการซื้อสินค้าเนืองจากมีการจัดการ
ส่งเสริมการขาย (โปรโมชั่น)ท่ีน่าสนใจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อท่ีมี
รายได้น้อยกว่า 15,000 บาท และ15,001-20,000 บาท  มีแนวโน้มในการสนใจซื้อเนื่องจาก มีการจัดส่งเสริมการ
ขาย มากกว่ารายได้ 20,001 บาทขึ้นไป  ผู้ซื้อมีเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์เนื่องจากซื้อเพราะน าไปเป็นของขวัญ
ส าหรับเด็ก ให้กับคนรู้จัก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 นั้นหมายความว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้ที่แตกต่างกัน มีเหตุผล
ในการซื้อเพื่อน าไปเป็นของขวัญมีความแตกต่างกันในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์  
ตารางที่ 4 เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนจ าแนกตามรายได้ที่แตกต่างกัน 

เหตุผลในการซ้ือ 
ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค 

ส าหรับเด็ก  

Mean Rank รายได้ของผู้ซ้ือ Test Statistics 
15,000 
(n=61) 

15,001-
20,000 

(n=121) 

20,001-
25,000 
(n=132) 

25,001-
30,000 
(n=43) 

30,001  
(n=65) F Sig 

เป็นออร์แกนิคผลิตจากธรรมชาติ        4.00 3.97 3.79 4.05 4.00 1.69 0.15 
บุตรหรือคนรู้จักเป็นคนผิวแพ้ง่าย 3.22 3.45 3.32 3.44 3.23 0.65 0.63 
มีการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ                                  3.86 3.78 3.11 3.25 3.41 11.31 0.00* 
ซื้อไปเป็นของขวัญส าหรับเด็กแรกเกิด 3.90 3.49 2.89 3.04 3.52 11.26 0.00* 
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยสวนดุสิต154

สมมตฐิานในการวจิยั ปัจจยัพืน้ฐานส่วนบคุคลด้านอาย ุและรายได้ของผูซ้ือ้ผลติภณัฑ์ออร์แกนคิทีแ่ตก
ต่างกัน มีผลต่อเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนต่างกัน 

สมมตุฐิานที ่1 ปัจจัยด้านอาย ุแตกต่างกนัมผีลต่อเหตผุลในการซือ้ผลิตภณัฑ์ออร์แกนคิ แผนกเดก็อ่อน
ต่างกัน 

ตารางที่ 3 เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนจ�ำแนกตามอายุ

ตารางที่ 3 เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค ด้วยเหตุผลในการซื้อของผู้ซื้อส่วนใหญ่ซื้อเพราะเป็น
ผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ และอยากทดลองใช้ส�ำหรับเด็กและคนในครอบครัว เมื่อศึกษาถึงความแตกต่างของ
อายขุองผูซ้ือ้มเีหตผุลในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ทีแ่ตกต่างกนั พบว่า เหตผุลของการซือ้ผลติภณัฑ์ออรแกนคิไป
เป็นของขวัญส�ำหรับเด็กแรกเกดิให้กบัคนรูจ้กั หรอืญาตพ่ีิน้องอย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิี ่0.01 และเม่ือจ�ำแนก
เป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อที่มีอายุ 18-25 ปี มีแนวโน้มการซื้อสินค้าออร์แกนิคส�ำหรับเด็กมากกว่าผู้ซื้ออายุอื่น 
และผู้ซื้อที่มีอายุ 51 ปี ขึ้นไปมีแนวโน้มการซื้อสินค้าออร์แกนิคมากเป็นอันดับสอง ด้วยเหตุผลน�ำไปเป็นของ
ขวัญส�ำหรับเด็กแรกเกิด 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ของผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่แตกต่างกัน มีผลต่อเหตุผล
ในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคแผนกเด็กอ่อนต่างกัน

เหตุผลในการซื้อสินค้าออร์แกนิค ส�ำหรับเด็ก ดังตารางที่ 4 มีเหตุผลในการซื้อสินค้าเนื่องจาก 
มีการจัดการส่งเสริมการขาย (โปรโมชั่น)ที่น่าสนใจ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติท่ี 0.01 และเม่ือจ�ำแนกเป็น 
รายด้าน พบว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้น้อยกว่า 15,000 บาท และ15,001-20,000 บาท มีแนวโน้มในการสนใจซื้อ
เนือ่งจากมกีารจัดส่งเสริมการขาย มากกว่ารายได้ 20,001 บาทขึน้ไป ผูซ้ือ้มเีหตผุลในการซือ้ผลติภณัฑ์เนือ่งจาก
ซ้ือเพราะน�ำไปเป็นของขวัญส�ำหรับเด็ก ให้กับคนรู้จัก อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติท่ี 0.01 นั้นหมายความว่า  
ผู้ซื้อที่มีรายได้ที่แตกต่างกัน มีเหตุผลในการซื้อเพื่อน�ำไปเป็นของขวัญมีความแตกต่างกันในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ 

* มีระดับนัยยะส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01



บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลยัสวนดุสิต                                                     ปีที ่17 ฉบับที ่3 เดือนกันยายน - ธนัวาคม 2564  

สมมติฐานในการวิจัย ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลด้านอายุ และรายได้ของผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่แตกต่าง
กัน มีผลต่อเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนต่างกัน  

สมมุติฐานที่ 1  ปัจจัยด้านอายุ แตกต่างกันมีผลต่อเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อน
ต่างกัน  
ตารางที่ 3 เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนคิ แผนกเด็กอ่อนจ าแนกตามอาย ุ

เหตุผลในการซ้ือผลิตภัณฑ์ 
ออร์แกนิคส าหรับเด็ก  

Mean Rank อายุของผู้ซ้ือ Test Statistics 
18-25 
(n=25) 

26-35 
(n=187) 

36-50 
(n=164) 

50 up 
(n=46) F Sig 

เป็นออร์แกนิค ผลิตจากธรรมชาต ิ                  3.92 3.97 3.89 3.96 0.32 0.81 
บุตรหรือคนรู้จักเป็นคนผิวแพ้ง่าย 3.36 3.44 3.39 3.09 1.38 0.25 
มีการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ                                  3.76 3.53 3.37 3.50 1.55 0.20 
ซื้อไปเป็นของขวัญส าหรับเด็กแรกเกิด 4.08 3.18 3.21 3.91 9.88 0.00* 
มีการบอกต่อ  3.72 4.02 3.96 3.80 1.32 0.27 
อยากทดลองซื้อใช้ส าหรับเด็กและคนในครอบครัว 3.80 3.85 3.99 3.95 1.44 0.23 
รวม 3.77 3.63 3.56 3.65 1.33 .261 

*มีระดับนัยยะส ำคัญทำงสถิติที่ 0.01   

ตารางที่ 3 เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค ด้วยเหตุผลในการซื้อของผู้ซื้อส่วนใหญ่ซื้อเพราะเป็น
ผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ และอยากทดลองใช้ส าหรับเด็กและคนในครอบครัว เมื่อศึกษาถึงความแตกต่างของอายุของ
ผู้ซื้อมีเหตุผลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน พบว่า เหตุผลของการซื้อผลิตภัณฑ์ออรแกนิคไปเป็นของขวัญ
ส าหรับเด็กแรกเกิดให้กับคนรู้จัก หรือญาติพี่น้องอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน 
พบว่า ผู้ซื้อท่ีมีอายุ 18-25 ปี มีแนวโน้มการซื้อสินค้าออร์แกนิคส าหรับเด็กมากกว่าผู้ซื้ออายุอื่น และผู้ซื้อที่มีอายุ 51 
ปี ข้ึนไปมีแนวโน้มการซื้อสินค้าออร์แกนิคมากเป็นอันดับสอง ด้วยเหตุผลน าไปเป็นของขวัญส าหรับเด็กแรกเกิด  

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้ของผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่แตกต่างกัน มีผลต่อเหตุผลในการ
ซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคแผนกเด็กอ่อนต่างกัน 

เหตุผลในการซื้อสินค้าออร์แกนิค ส าหรับเด็ก ดังตารางที่ 4 มีเหตุผลในการซื้อสินค้าเนืองจากมีการจัดการ
ส่งเสริมการขาย (โปรโมชั่น)ท่ีน่าสนใจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อท่ีมี
รายได้น้อยกว่า 15,000 บาท และ15,001-20,000 บาท  มีแนวโน้มในการสนใจซื้อเนื่องจาก มีการจัดส่งเสริมการ
ขาย มากกว่ารายได้ 20,001 บาทขึ้นไป  ผู้ซื้อมีเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์เนื่องจากซื้อเพราะน าไปเป็นของขวัญ
ส าหรับเด็ก ให้กับคนรู้จัก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 นั้นหมายความว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้ที่แตกต่างกัน มีเหตุผล
ในการซื้อเพื่อน าไปเป็นของขวัญมีความแตกต่างกันในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์  
ตารางที่ 4 เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนจ าแนกตามรายได้ที่แตกต่างกัน 

เหตุผลในการซ้ือ 
ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค 

ส าหรับเด็ก  

Mean Rank รายได้ของผู้ซ้ือ Test Statistics 
15,000 
(n=61) 

15,001-
20,000 

(n=121) 

20,001-
25,000 
(n=132) 

25,001-
30,000 
(n=43) 

30,001  
(n=65) F Sig 

เป็นออร์แกนิคผลิตจากธรรมชาติ        4.00 3.97 3.79 4.05 4.00 1.69 0.15 
บุตรหรือคนรู้จักเป็นคนผิวแพ้ง่าย 3.22 3.45 3.32 3.44 3.23 0.65 0.63 
มีการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ                                  3.86 3.78 3.11 3.25 3.41 11.31 0.00* 
ซื้อไปเป็นของขวัญส าหรับเด็กแรกเกิด 3.90 3.49 2.89 3.04 3.52 11.26 0.00* 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยสวนดุสิต                                                     ปีที ่17 ฉบับที ่3 เดือนกันยายน - ธนัวาคม 2564  

เหตุผลในการซ้ือ 
ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค 

ส าหรับเด็ก  

Mean Rank รายได้ของผู้ซ้ือ Test Statistics 
15,000 
(n=61) 

15,001-
20,000 

(n=121) 

20,001-
25,000 
(n=132) 

25,001-
30,000 
(n=43) 

30,001  
(n=65) F Sig 

มีการบอกต่อ   3.70 3.89 4.11 3.95 4.01 2.31 0.06 
อยากทดลองซื้อใช้ส าหรับเด็ก และคนใน
ครอบครัว 

3.91 3.89 3.96 3.83 3.89 0.32 0.87 

รวม 3.78 3.72 3.45 3.55 3.64 6.64 0.00 
*มีระดับนัยยะส ำคัญทำงสถิติที่ 0.01 

ตารางที่ 4 เหตุผลในการซื้อสินค้าออร์แกนิค ส าหรับเด็ก มีเหตุผลในการซื้อสินค้าเนืองจากมีการจัดการ
ส่งเสริมการขาย (โปรโมชั่น)ท่ีน่าสนใจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อท่ีมี
รายได้น้อยกว่า 15,000บาท และ15,001-20,000 บาท  มีแนวโน้มในการสนใจซื้อเนื่องจาก มีการจัดส่งเสริมการ
ขาย มากกว่ารายได้ 20,001 บาทขึ้นไป  ผู้ซื้อมีเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์เนื่องจากซื้อเพราะน าไปเป็นของขวัญ
ส าหรับเด็ก ให้กับคนรู้จัก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 นั้นหมายความว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้ที่แตกต่างกัน มีเหตุผล
ในการซื้อเพื่อน าไปเป็นของขวัญมีความแตกต่างกันในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์  

 
สมมติฐานข้อที่ 3  อายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการซื้อผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค 

ตารางที่ 5 แสดงความแตกต่างปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์จ าแนกตามอายุ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Mean Rank อายุของผู้ซ้ือ Test Statistics 

18-25 
(n=25) 

26-35 
(n=187) 

36-50 
(n=164) 

51 up 
(n=46) F Sig 

ด้านผลิตภัณฑ ์       
สินค้าออร์แกนิคมคีุณภาพ ปลอดภัย 4.72 4.84 4.80 4.47 7.21 0.00* 
สินค้าออร์แกนิคได้มาตรฐาน 4.60 4.65 4.64 4.30 4.66 0.03* 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
เดินทางสะดวก และมีที่จอดรถกวา้งขวาง 4.20 4.59 4.51 4.26 3.65 0.01* 
มีช่องทางการสั่งซื้อท่ีหลากหลายช่องทาง 4.36 4.55 4.42 4.22 2.73 0.04* 
สั่งซื้อจาก เว็บไซต์ หรือ Chat & Shop  4.32 4.37 4.34 3.91 4.36 0.01* 
ด้านการส่งเสริมการตลาด       
สะสมคะแนน The 1 และใช้เป็นส่วนลดได ้ 4.44 4.74 4.66 4.39 3.88 0.01* 
จัดส่งเสริมการขายส าหรับซื้อสินคา้ทาง 
Online 

3.04 2.47 3.10 2.83 6.30 0.00* 

ส่วนลดพเิศษส าหรับสินค้าออร์แกนิค 4.00 4.15 3.98 3.67 4.39 0.01* 
รวม 4.21 4.30 4.31 4.01 6.09 0.00 

*มีระดับนัยยะส ำคัญทำงสถิติที่ 0.01 

จากตารางที่ 5 พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านสินค้าแบรนด์ออร์แกนิคมีคุณภาพ ปลอดภัยส าหรับเด็ก มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ลูกค้าอายุ 51 ปีขึ้นไป มีแนวโน้มการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่ให้
ความส าคัญในด้านคุณภาพและความปลอดภัยส าหรบัเด็กในการซื้อน้อยกว่าอายุ 18-50 ปี และสินค้าแบรนด์ออรแ์ก
นิคได้มาตรฐานการตรวจสอบที่น่าเช่ือถือ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า อายุ 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลยัสวนดุสิต                                                     ปีที ่17 ฉบับที ่3 เดือนกันยายน - ธนัวาคม 2564  

เหตุผลในการซ้ือ 
ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค 

ส าหรับเด็ก  

Mean Rank รายได้ของผู้ซ้ือ Test Statistics 
15,000 
(n=61) 

15,001-
20,000 

(n=121) 

20,001-
25,000 
(n=132) 

25,001-
30,000 
(n=43) 

30,001  
(n=65) F Sig 

มีการบอกต่อ   3.70 3.89 4.11 3.95 4.01 2.31 0.06 
อยากทดลองซื้อใช้ส าหรับเด็ก และคนใน
ครอบครัว 

3.91 3.89 3.96 3.83 3.89 0.32 0.87 

รวม 3.78 3.72 3.45 3.55 3.64 6.64 0.00 
*มีระดับนัยยะส ำคัญทำงสถิติที่ 0.01 

ตารางที่ 4 เหตุผลในการซื้อสินค้าออร์แกนิค ส าหรับเด็ก มีเหตุผลในการซื้อสินค้าเนืองจากมีการจัดการ
ส่งเสริมการขาย (โปรโมชั่น)ท่ีน่าสนใจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อท่ีมี
รายได้น้อยกว่า 15,000บาท และ15,001-20,000 บาท  มีแนวโน้มในการสนใจซื้อเนื่องจาก มีการจัดส่งเสริมการ
ขาย มากกว่ารายได้ 20,001 บาทขึ้นไป  ผู้ซื้อมีเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์เนื่องจากซื้อเพราะน าไปเป็นของขวัญ
ส าหรับเด็ก ให้กับคนรู้จัก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 นั้นหมายความว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้ที่แตกต่างกัน มีเหตุผล
ในการซื้อเพื่อน าไปเป็นของขวัญมีความแตกต่างกันในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์  

 
สมมติฐานข้อที่ 3  อายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการซื้อผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค 

ตารางที่ 5 แสดงความแตกต่างปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์จ าแนกตามอายุ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Mean Rank อายุของผู้ซ้ือ Test Statistics 

18-25 
(n=25) 

26-35 
(n=187) 

36-50 
(n=164) 

51 up 
(n=46) F Sig 

ด้านผลิตภัณฑ ์       
สินค้าออร์แกนิคมคีุณภาพ ปลอดภัย 4.72 4.84 4.80 4.47 7.21 0.00* 
สินค้าออร์แกนิคได้มาตรฐาน 4.60 4.65 4.64 4.30 4.66 0.03* 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
เดินทางสะดวก และมีที่จอดรถกวา้งขวาง 4.20 4.59 4.51 4.26 3.65 0.01* 
มีช่องทางการสั่งซื้อท่ีหลากหลายช่องทาง 4.36 4.55 4.42 4.22 2.73 0.04* 
สั่งซื้อจาก เว็บไซต์ หรือ Chat & Shop  4.32 4.37 4.34 3.91 4.36 0.01* 
ด้านการส่งเสริมการตลาด       
สะสมคะแนน The 1 และใช้เป็นส่วนลดได ้ 4.44 4.74 4.66 4.39 3.88 0.01* 
จัดส่งเสริมการขายส าหรับซื้อสินคา้ทาง 
Online 

3.04 2.47 3.10 2.83 6.30 0.00* 

ส่วนลดพเิศษส าหรับสินค้าออร์แกนิค 4.00 4.15 3.98 3.67 4.39 0.01* 
รวม 4.21 4.30 4.31 4.01 6.09 0.00 

*มีระดับนัยยะส ำคัญทำงสถิติที่ 0.01 

จากตารางที่ 5 พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านสินค้าแบรนด์ออร์แกนิคมีคุณภาพ ปลอดภัยส าหรับเด็ก มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ลูกค้าอายุ 51 ปีขึ้นไป มีแนวโน้มการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่ให้
ความส าคัญในด้านคุณภาพและความปลอดภัยส าหรบัเด็กในการซื้อน้อยกว่าอายุ 18-50 ปี และสินค้าแบรนด์ออรแ์ก
นิคได้มาตรฐานการตรวจสอบที่น่าเช่ือถือ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า อายุ 
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ตารางที่ 4 เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อนจ�ำแนกตามรายได้ที่แตกต่างกัน

* มีระดับนัยยะส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01

ตารางที ่4 เหตุผลในการซ้ือสนิค้าออร์แกนคิ ส�ำหรบัเดก็ มเีหตผุลในการซือ้สนิค้าเนอืงจากมกีารจดัการ
ส่งเสริมการขาย (โปรโมชั่น)ที่น่าสนใจ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ�ำแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้
ซื้อที่มีรายได้น้อยกว่า 15,000บาท และ15,001-20,000 บาท มีแนวโน้มในการสนใจซื้อเนื่องจาก มีการจัดส่ง
เสริมการขาย มากกว่ารายได้ 20,001 บาทขึ้นไป ผู้ซื้อมีเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์เนื่องจากซื้อเพราะน�ำไป
เป็นของขวัญส�ำหรับเด็ก ให้กับคนรู้จัก อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01 นั้นหมายความว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้ที่
แตกต่างกัน มีเหตุผลในการซื้อเพื่อน�ำไปเป็นของขวัญมีความแตกต่างกันในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 

สมมติฐานข้อที่ 3 อายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์
ออร์แกนิค

ตารางที่ 5 แสดงความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์จ�ำแนกตามอายุ



บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยสวนดุสิต                                                     ปีที ่17 ฉบับที ่3 เดือนกันยายน - ธนัวาคม 2564  

เหตุผลในการซ้ือ 
ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค 

ส าหรับเด็ก  

Mean Rank รายได้ของผู้ซ้ือ Test Statistics 
15,000 
(n=61) 

15,001-
20,000 

(n=121) 

20,001-
25,000 
(n=132) 

25,001-
30,000 
(n=43) 

30,001  
(n=65) F Sig 

มีการบอกต่อ   3.70 3.89 4.11 3.95 4.01 2.31 0.06 
อยากทดลองซื้อใช้ส าหรับเด็ก และคนใน
ครอบครัว 

3.91 3.89 3.96 3.83 3.89 0.32 0.87 

รวม 3.78 3.72 3.45 3.55 3.64 6.64 0.00 
*มีระดับนัยยะส ำคัญทำงสถิติที่ 0.01 

ตารางที่ 4 เหตุผลในการซื้อสินค้าออร์แกนิค ส าหรับเด็ก มีเหตุผลในการซื้อสินค้าเนืองจากมีการจัดการ
ส่งเสริมการขาย (โปรโมชั่น)ท่ีน่าสนใจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อท่ีมี
รายได้น้อยกว่า 15,000บาท และ15,001-20,000 บาท  มีแนวโน้มในการสนใจซื้อเนื่องจาก มีการจัดส่งเสริมการ
ขาย มากกว่ารายได้ 20,001 บาทขึ้นไป  ผู้ซื้อมีเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์เนื่องจากซื้อเพราะน าไปเป็นของขวัญ
ส าหรับเด็ก ให้กับคนรู้จัก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 นั้นหมายความว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้ที่แตกต่างกัน มีเหตุผล
ในการซื้อเพื่อน าไปเป็นของขวัญมีความแตกต่างกันในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์  

 
สมมติฐานข้อที่ 3  อายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการซื้อผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค 

ตารางที่ 5 แสดงความแตกต่างปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์จ าแนกตามอายุ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Mean Rank อายุของผู้ซ้ือ Test Statistics 

18-25 
(n=25) 

26-35 
(n=187) 

36-50 
(n=164) 

51 up 
(n=46) F Sig 

ด้านผลิตภัณฑ ์       
สินค้าออร์แกนิคมคีุณภาพ ปลอดภัย 4.72 4.84 4.80 4.47 7.21 0.00* 
สินค้าออร์แกนิคได้มาตรฐาน 4.60 4.65 4.64 4.30 4.66 0.03* 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
เดินทางสะดวก และมีที่จอดรถกวา้งขวาง 4.20 4.59 4.51 4.26 3.65 0.01* 
มีช่องทางการสั่งซื้อท่ีหลากหลายช่องทาง 4.36 4.55 4.42 4.22 2.73 0.04* 
สั่งซื้อจาก เว็บไซต์ หรือ Chat & Shop  4.32 4.37 4.34 3.91 4.36 0.01* 
ด้านการส่งเสริมการตลาด       
สะสมคะแนน The 1 และใช้เป็นส่วนลดได ้ 4.44 4.74 4.66 4.39 3.88 0.01* 
จัดส่งเสริมการขายส าหรับซื้อสินคา้ทาง 
Online 

3.04 2.47 3.10 2.83 6.30 0.00* 

ส่วนลดพเิศษส าหรับสินค้าออร์แกนิค 4.00 4.15 3.98 3.67 4.39 0.01* 
รวม 4.21 4.30 4.31 4.01 6.09 0.00 

*มีระดับนัยยะส ำคัญทำงสถิติที่ 0.01 

จากตารางที่ 5 พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านสินค้าแบรนด์ออร์แกนิคมีคุณภาพ ปลอดภัยส าหรับเด็ก มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ลูกค้าอายุ 51 ปีขึ้นไป มีแนวโน้มการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่ให้
ความส าคัญในด้านคุณภาพและความปลอดภัยส าหรบัเด็กในการซื้อน้อยกว่าอายุ 18-50 ปี และสินค้าแบรนด์ออรแ์ก
นิคได้มาตรฐานการตรวจสอบที่น่าเช่ือถือ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า อายุ 
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เหตุผลในการซ้ือ 
ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค 

ส าหรับเด็ก  

Mean Rank รายได้ของผู้ซ้ือ Test Statistics 
15,000 
(n=61) 

15,001-
20,000 

(n=121) 

20,001-
25,000 
(n=132) 

25,001-
30,000 
(n=43) 

30,001  
(n=65) F Sig 

มีการบอกต่อ   3.70 3.89 4.11 3.95 4.01 2.31 0.06 
อยากทดลองซื้อใช้ส าหรับเด็ก และคนใน
ครอบครัว 

3.91 3.89 3.96 3.83 3.89 0.32 0.87 

รวม 3.78 3.72 3.45 3.55 3.64 6.64 0.00 
*มีระดับนัยยะส ำคัญทำงสถิติที่ 0.01 

ตารางที่ 4 เหตุผลในการซื้อสินค้าออร์แกนิค ส าหรับเด็ก มีเหตุผลในการซื้อสินค้าเนืองจากมีการจัดการ
ส่งเสริมการขาย (โปรโมชั่น)ท่ีน่าสนใจ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อท่ีมี
รายได้น้อยกว่า 15,000บาท และ15,001-20,000 บาท  มีแนวโน้มในการสนใจซื้อเนื่องจาก มีการจัดส่งเสริมการ
ขาย มากกว่ารายได้ 20,001 บาทขึ้นไป  ผู้ซื้อมีเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์เนื่องจากซื้อเพราะน าไปเป็นของขวัญ
ส าหรับเด็ก ให้กับคนรู้จัก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 นั้นหมายความว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้ที่แตกต่างกัน มีเหตุผล
ในการซื้อเพื่อน าไปเป็นของขวัญมีความแตกต่างกันในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์  

 
สมมติฐานข้อที่ 3  อายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการซื้อผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค 

ตารางที่ 5 แสดงความแตกต่างปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์จ าแนกตามอายุ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Mean Rank อายุของผู้ซ้ือ Test Statistics 

18-25 
(n=25) 

26-35 
(n=187) 

36-50 
(n=164) 

51 up 
(n=46) F Sig 

ด้านผลิตภัณฑ ์       
สินค้าออร์แกนิคมคีุณภาพ ปลอดภัย 4.72 4.84 4.80 4.47 7.21 0.00* 
สินค้าออร์แกนิคได้มาตรฐาน 4.60 4.65 4.64 4.30 4.66 0.03* 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
เดินทางสะดวก และมีที่จอดรถกวา้งขวาง 4.20 4.59 4.51 4.26 3.65 0.01* 
มีช่องทางการสั่งซื้อท่ีหลากหลายช่องทาง 4.36 4.55 4.42 4.22 2.73 0.04* 
สั่งซื้อจาก เว็บไซต์ หรือ Chat & Shop  4.32 4.37 4.34 3.91 4.36 0.01* 
ด้านการส่งเสริมการตลาด       
สะสมคะแนน The 1 และใช้เป็นส่วนลดได ้ 4.44 4.74 4.66 4.39 3.88 0.01* 
จัดส่งเสริมการขายส าหรับซื้อสินคา้ทาง 
Online 

3.04 2.47 3.10 2.83 6.30 0.00* 

ส่วนลดพเิศษส าหรับสินค้าออร์แกนิค 4.00 4.15 3.98 3.67 4.39 0.01* 
รวม 4.21 4.30 4.31 4.01 6.09 0.00 

*มีระดับนัยยะส ำคัญทำงสถิติที่ 0.01 

จากตารางที่ 5 พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านสินค้าแบรนด์ออร์แกนิคมีคุณภาพ ปลอดภัยส าหรับเด็ก มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ลูกค้าอายุ 51 ปีขึ้นไป มีแนวโน้มการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่ให้
ความส าคัญในด้านคุณภาพและความปลอดภัยส าหรบัเด็กในการซื้อน้อยกว่าอายุ 18-50 ปี และสินค้าแบรนด์ออรแ์ก
นิคได้มาตรฐานการตรวจสอบที่น่าเช่ือถือ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า อายุ 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยสวนดุสิต156

จากตารางที ่5 พบว่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ด้านสนิค้าแบรนด์ออร์แกนคิมคีณุภาพ ปลอดภยัส�ำหรบัเดก็ 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.00 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ลูกค้าอายุ 51 ปีขึ้นไป มีแนวโน้มการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
ออร์แกนิคทีใ่ห้ความส�ำคญัในด้านคณุภาพและความปลอดภยัส�ำหรบัเดก็ในการซือ้น้อยกว่าอาย ุ18-50 ปี และ
สนิค้าแบรนด์ออร์แกนิคได้มาตรฐานการตรวจสอบทีน่่าเช่ือถือ อย่างมนียัส�ำคัญทางสถิตท่ีิ 0.01 และเมือ่จ�ำแนก
เป็นรายด้าน พบว่า อายุ 26-35 ปี มีแนวโน้มการเลือกซื้อที่ให้ความส�ำคัญในด้านมาตรฐาน ที่น่าเชื่อถือในการ
เลือกซื้อมากกว่าอายุ 51 ปีขึ้นไป 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค ด้านการเดินทางท่ี
สะดวก และมีที่จอดรถกว้างขวาง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ�ำแนกเป็นรายด้าน พบว่า ลูกค้า
อาย ุ26-35 ปีมแีนวโน้มให้ความส�ำคญัเกีย่วกบัการเดินทางสะดวก และมทีีจ่อดรถกว้างขวาง ซึง่ให้ความส�ำคญั
มากกว่าช่วงอายุอ่ืน ๆ  และปัจจัยด้านการช่องทางการสั่งซ้ือท่ีหลากหลาย อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติท่ี 0.01 
และเมื่อจ�ำแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อช่วงอายุ 26-35 ปี มีแนวโน้มในให้ความส�ำคัญในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์
ที่หลากหลายช่องทางที่แตกต่างจากในอายุช่วงอื่นๆ ส�ำหรับการสั่งซื้อทางช่องทางออนไลน์จาก เว็บไซต์ หรือ 
Chat & Shop ในไลน์ของห้างสรรพสินค้า อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ�ำแนกเป็นรายด้าน พบ
ว่า อายุ 51 ปีขึ้นไป มีแนวโน้มไม่ให้ความส�ำคัญกับการสั่งซื้อจากเว็บไซต์ หรือ Chat & Shop ในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งแตกต่างจากอายุ 26-50 ปีที่มีแนวโน้มให้ความส�ำคัญเกี่ยวกับการสั่งซื้อออนไลน์ หรือ Chat & 
Shop 

ผู้ซือ้มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ด้านปัจจยัการส่งเสรมิการตลาด ให้ความส�ำคญัในการซือ้ทีแ่ตกต่างในด้าน
การสะสมคะแนน The 1 และสามารถใช้คะแนน The 1 เป็นส่วนลดได้ มีอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01 
และเมือ่จ�ำแนกเป็นรายด้าน พบว่า ลูกค้าอาย ุ18-25 ปีมีแนวโน้มให้ความส�ำคญัเก่ียวกบัการการสะสมคะแนน 
The 1 และสามารถใช้คะแนน The 1 เป็นส่วนลด ที่น้อยกว่าอายุระหว่าง 26-50 ปี ซึ่งในกลุ่มนี้มีแนวโน้มให้
ความส�ำคัญเกี่ยวกับการการสะสมคะแนน The 1 และสามารถใช้คะแนน The 1 เป็นส่วนลด มากกว่าอายุ 
51 ปีขึ้นไป ปัจจัยด้านการซื้อสินค้าทางออนไลน์ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ�ำแนกเป็นราย
ด้าน พบว่า อายุ 26 -35 ปีมีแนวโน้มการซื้อสินค้าทางออนไลน์ให้ความส�ำคัญ น้อยกว่าอายุระหว่าง 36-50 ปี 

ตารางที่ 5 แสดงความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์จ�ำแนกตามอายุ (ต่อ)

* มีระดับนัยยะส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01
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26-35 ปี มีแนวโน้มการเลือกซื้อที่ให้ความส าคัญในด้านมาตรฐาน ที่น่าเช่ือถือในการเลือกซื้อมากกว่าอายุ 51 ปีขึ้น
ไป  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค ด้านการเดินทางที่สะดวก 
และมีที่จอดรถกว้างขวาง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ลูกค้าอายุ 26-35 ปี
มีแนวโน้มให้ความส าคัญเกี่ยวกับการเดินทางสะดวก และมีที่จอดรถกว้างขวาง ซึ่งให้ความส าคัญมากกว่าช่วงอายุ
อื่นๆ และปัจจัยด้านการช่องทางการสั่งซื้อที่หลากหลาย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นราย
ด้าน พบว่า ผู้ซื้อช่วงอายุ 26-35  ปี มีแนวโน้มในให้ความส าคัญในการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายช่องทางที่
แตกต่างจากในอายุช่วงอื่นๆ ส าหรับการสั่งซื้อทางช่องทางออนไลน์จาก เว็บไซต์ หรือ Chat & Shop ในไลน์ของ
ห้างสรรพสินค้า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า อายุ 51 ปีขึ้นไป มีแนวโน้ม
ไม่ให้ความส าคัญกับการสั่งซื้อจากเว็บไซต์ หรือ Chat & Shop ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งแตกต่างจากอายุ 26-
50 ปีท่ีมีแนวโน้มให้ความส าคัญเกี่ยวกับการสั่งซื้อออนไลน์ หรือ Chat & Shop  

ผู้ซื้อมีผลต่อการตัดสินใจซื้อด้านปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญในการซื้อที่แตกต่างในด้านการ
สะสมคะแนน The 1 และสามารถใช้คะแนน The 1 เป็นส่วนลดได้ มีอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อ
จ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ลูกค้าอายุ 18-25 ปีมีแนวโน้มให้ความส าคัญเกี่ยวกับการการสะสมคะแนน The 1 และ
สามารถใช้คะแนน The 1 เป็นส่วนลด ที่น้อยกว่าอายุระหว่าง 26-50 ปี ซึ่งในกลุ่มนี้มีแนวโน้มให้ความส าคัญ
เกี่ยวกับการการสะสมคะแนน The 1 และสามารถใช้คะแนน The 1 เป็นส่วนลด มากกว่าอายุ 51 ปีขึ้นไป ปัจจัย
ด้านการซื้อสินค้าทางออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า อายุ 26 -35  ปี
มีแนวโน้มการซื้อสินค้าทางออนไลน์ให้ความส าคัญ น้อยกว่าอายุระหว่าง  36-50 ปี  ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านการมีส่วนลดพิเศษส าหรับสินค้าแบรนด์ออร์แกนิค อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนก
เป็นรายด้าน พบว่า อายุระหว่าง 26-50 ปี มีแนวโน้มให้ความส าคัญเกี่ยวกับการมีส่วนลดพิเศษส าหรับสินค้าออร์แก
นิค ในการตัดสินใจซื้อได้มากกว่าอาย ุ51 ปีขึ้นไป และอายุ 18-25 ปี  มีแนวโน้มให้ความส าคัญเกี่ยวกับการมสี่วนลด
พิเศษส าหรับสินค้าแบรนด์ออร์แกนิค น้อยกว่าอายุ 26-50 ปี  

 
สมมติฐานข้อที่ 4 รายได้ที่แตกต่างส่งผลต่อปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมผีลต่อการซื้อผลติภณัฑ์ออร์

แกนิค 
ตารางที่ 6 แสดงความแตกต่างปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์จ าแนกตามรายได้ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

Mean Rank รายได้ของผู้ซ้ือ Test Statistics 
15,000 
(n=61) 

15,001-
20,000 
(n=121) 

20,001-
25,000 
(n=132) 

25,001-
30,000 
(n=43) 

30,001 
(n=65) F Sig 

ด้านผลิตภัณฑ ์        
สินค้าออร์แกนิคมคีุณภาพ 
ปลอดภัย 

4.64 4.74 4.88 4.86 4.74 3.28 0.01* 

สินค้าออร์แกนิคได้มาตรฐาน 4.54 4.47 4.76 4.63 4.58 4.15 0.00* 
ด้านราคา        
ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับ
คู่แข่งขัน 

3.85 3.72 4.30 4.37 4.18 10.51 0.00* 

ราคาคงท่ีไมเ่ปลีย่นแปลง
บ่อย  

3.87 4.08 4.14 4.37 4.28 2.99 0.02* 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย        
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ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

Mean Rank รายได้ของผู้ซ้ือ Test Statistics 
15,000 
(n=61) 

15,001-
20,000 
(n=121) 

20,001-
25,000 
(n=132) 

25,001-
30,000 
(n=43) 

30,001 
(n=65) F Sig 

เดินทางสะดวก และมีที่จอด
รถกว้างขวาง 

4.31 4.40 4.61 4.58 4.58 2.47 0.04* 

ด้านการส่งเสริมการตลาด        
จัดส่งเสริมการขายส าหรับ
ซื้อสินค้าทาง Online 

2.70 2.44 2.90 3.05 3.09 3.23 0.01* 

รวม 3.98 3.98 4.26 4.31 4.24 11.42 0.00 
*มีระดับนัยยะส ำคัญทำงสถิติที่ 0.01 
 

จากตารางที่ 6 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อท่ีมีความแตกต่างด้านรายได้ คือปัจจัย
ด้านสินค้าออร์แกนิคมีคุณภาพ ปลอดภัยส าหรับเด็ก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน 
พบว่า ลูกค้าท่ีมีรายได้ 20,001-30,000 บาท มีแนวโน้มให้ความส าคัญในการซื้อสินค้าออร์แกนิคทีม่ีคุณภาพ มีความ
ปลอดภัย ที่แตกต่างกับผู้ซื้อที่มีรายได้น้อยกว่า 20,000 บาท และ มากกว่า 30,001 บาทขึ้นไป และผู้ซื้อมีความ
แตกต่างในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีมาตรฐานการตรวจสอบท่ีน่าเชื่อถือ ในเรื่องของแบรนด์สินค้าท่ีมีภาพลักษณ์
ที่ดี มีความน่าเช่ือถือ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อมีแนวโน้มรายได้ที่
แตกต่างกัน ที่ ณ ระดับรายได้ 15,001-30,000 บาทขึ้นไป ให้ความส าคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เนื่องจากเป็นแบ
รนด์ที่น่าเช่ือถือท่ีน้อยกว่า รายได้ต่ ากว่า 20,001 บาทขึ้นไป และระดับรายได้ที่ 30,001 บาทขึ้นไป  

ปัจจัยด้านราคาของผู้ซื้อที่มีความแตกต่างด้านรายได้ของผู้ซื้อที่มีความแตกต่างกันในการตัดสินใจซื้อ ให้
ความส าคัญท่ีแตกต่างกันในเรื่องราคาผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันรายอื่น อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้น้อยว่า 15,000 บาทมีแนวโน้มการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่ให้ความส าคัญในด้านการก าหนดราคาเหมาะสม เมื่อผู้ซื้อมีการเปรียบเทียบกับราคาจาก
ร้านค้าอื่นในการตัดสินใจซื้อ อีกเหตุผลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่มีความแตกต่างของรายได้ผู้ซื้อ พบว่า ผู้ซื้อ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เนื่องจากราคาคงท่ีไม่ปรับเปลี่ยนบ่อย ๆ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็น
รายด้าน พบว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้ 20,001-30,000 บาท มีแนวโน้มในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ให้ความส าคัญในด้าน
ราคาคงท่ีไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย ๆ นับว่าเป็นลูกค้าท่ีมีความจงรักภักดี 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย การเดินทางของผู้ซื้อที่เข้าใช้บริการภายในห้างสรรพสินค้าที่สะดวก มีที่
จอดรถกว้างขวาง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้ 20,001-
25,000 บาท มีแนวโน้มให้ความส าคัญเกี่ยวกับ การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค ในห้างสรรพสินค้า
เนื่องจากเดินทางสะดวก และมีที่จอดรถกว้างขวาง และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในเรื่องของการซื้อสินค้า 
Online อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้ 15,001-20,000 บาท 
มีแนวโน้มในการให้ความส าคัญซื้อสินค้าทาง Online มากกว่าผู้ซื้อท่ีมีรายได้ที่สูงกว่า 20,001 บาทขึน้ไป  

 
อภิปรายผล  

พฤติกรรมผู้ซื้อและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกสินค้าเด็กอ่อน 
ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล เฟสติวัล เชียงใหม่ ผลที่ได้จากการวิจัยในด้านลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งหมด 422 ตัวอย่าง เพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26-35 ปี ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี และประกอบอาชีพข้าราชการ และรัฐวิสาหกิจ โดยมากมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 20,001-
25,000 บาท พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าแบรนด์ออร์แกนิคส่วนใหญ่เลือกใช้ซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค โดยให้
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ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการมีส่วนลดพิเศษส�ำหรับสินค้าแบรนด์ออร์แกนิค อย่างมีนัยส�ำคัญทาง
สถิติที่ 0.01 และเมื่อจ�ำแนกเป็นรายด้าน พบว่า อายุระหว่าง 26-50 ปี มีแนวโน้มให้ความส�ำคัญเกี่ยวกับการ
มีส่วนลดพิเศษส�ำหรับสินค้าออร์แกนิค ในการตัดสินใจซื้อได้มากกว่าอายุ 51 ปีขึ้นไป และอายุ 18-25 ปี มี
แนวโน้มให้ความส�ำคัญเกี่ยวกับการมีส่วนลดพิเศษส�ำหรับสินค้าแบรนด์ออร์แกนิค น้อยกว่าอายุ 26-50 ปี 

สมมตฐิานข้อที ่4 รายได้ทีแ่ตกต่างส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซือ้ผลติภณัฑ์
ออร์แกนิค

ตารางที่ 6 แสดงความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์จ�ำแนกตามรายได้

* มีระดับนัยยะส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01

จากตารางที ่6 ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ทีม่คีวามแตกต่างด้านรายได้ คอื
ปัจจัยด้านสินค้าออร์แกนิคมีคุณภาพ ปลอดภัยส�ำหรับเด็ก อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ�ำแนก
เป็นรายด้าน พบว่า ลูกค้าที่มีรายได้ 20,001-30,000 บาท มีแนวโน้มให้ความส�ำคัญในการซื้อสินค้าออร์แกนิ
คที่มีคุณภาพ มีความปลอดภัย ที่แตกต่างกับผู้ซื้อที่มีรายได้น้อยกว่า 20,000 บาท และ มากกว่า 30,001 บาท
ขึ้นไป และผู้ซื้อมีความแตกต่างในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีมีมาตรฐานการตรวจสอบท่ีน่าเช่ือถือ ในเรื่อง
ของแบรนด์สินค้าที่มีภาพลักษณ์ที่ดี มีความน่าเชื่อถือ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ�ำแนกเป็น
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รายด้าน พบว่า ผู้ซื้อมีแนวโน้มรายได้ที่แตกต่างกัน ที่ ณ ระดับรายได้ 15,001-30,000 บาทขึ้นไป ให้ความ
ส�ำคัญในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เนื่องจากเป็นแบรนด์ที่น่าเชื่อถือที่น้อยกว่า รายได้ต�่ำกว่า 20,001 บาทขึ้นไป 
และระดับรายได้ที่ 30,001 บาทขึ้นไป 

ปัจจัยด้านราคาของผู้ซื้อที่มีความแตกต่างด้านรายได้ของผู้ซื้อที่มีความแตกต่างกันในการตัดสินใจซื้อ 
ให้ความส�ำคญัทีแ่ตกต่างกันในเรือ่งราคาผลติภณัฑ์ทีเ่หมาะสม เมือ่เปรยีบเทยีบกบัคูแ่ข่งขนัรายอืน่ อย่างมนียั
ส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ�ำแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้น้อยว่า 15,000 บาทมีแนวโน้มการ
เลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ออร์แกนคิทีใ่ห้ความส�ำคญัในด้านการก�ำหนดราคาเหมาะสม เมือ่ผูซ้ื้อมกีารเปรยีบเทยีบกบั
ราคาจากร้านค้าอื่นในการตัดสินใจซื้อ อีกเหตุผลที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือท่ีมีความแตกต่างของรายได้ผู้ซ้ือ 
พบว่า ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เนื่องจากราคาคงที่ไม่ปรับเปลี่ยนบ่อย ๆ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01 
และเมื่อจ�ำแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อที่มีรายได้ 20,001-30,000 บาท มีแนวโน้มในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
ที่ให้ความส�ำคัญในด้านราคาคงที่ไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย ๆ นับว่าเป็นลูกค้าที่มีความจงรักภักดี

ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย การเดินทางของผูซ้ือ้ทีเ่ข้าใช้บรกิารภายในห้างสรรพสนิค้าทีส่ะดวก 
มีที่จอดรถกว้างขวาง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติท่ี 0.01 และเมื่อจ�ำแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซ้ือท่ีมีรายได้ 
20,001-25,000 บาท มีแนวโน้มให้ความส�ำคัญเก่ียวกับ การตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค  
ในห้างสรรพสินค้าเนื่องจากเดินทางสะดวก และมีที่จอดรถกว้างขวาง และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ในเรื่องของการซื้อสินค้า Online อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.01 และเมื่อจ�ำแนกเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ซื้อ
ที่มีรายได้ 15,001-20,000 บาท มีแนวโน้มในการให้ความส�ำคัญซ้ือสินค้าทาง Online มากกว่าผู้ซ้ือท่ีมี 
รายได้ที่สูงกว่า 20,001 บาทขึ้นไป 

อภิปรายผล 

พฤติกรรมผู้ซื้อและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกสินค้า 
เด็กอ่อน ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล เฟสติวัล เชียงใหม่ ผลที่ได้จากการวิจัยในด้านลักษณะประชากรศาสตร ์
ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 422 ตัวอย่าง เพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 
26-35 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี และประกอบอาชีพข้าราชการ และรัฐวิสาหกิจ โดยมากมีรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 20,001-25,000 บาท พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าแบรนด์ออร์แกนิคส่วนใหญ่เลือกใช ้
ซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค โดยให้ความส�ำคัญกับผลิตภัณฑ์ส�ำหรับผิวแพ้ง่าย และผลิตภัณฑ์ส�ำหรับแม่และเด็ก 
Tanasansopin (2016) พบว่าพฤติกรรมกลุ่มตัวอย่างที่เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค ที่เน้นส�ำหรับบ�ำรุง 
ผิวหน้า ไม่สอดคล้องในงานวิจัยเนื่องจาก เหตุผลในการตัดสินใจซื้อให้ความส�ำคัญที่ราคาที่แพง แต่ยินดีซื้อ 
เราะทราบถงึคณุค่าของผลติภณัฑ์ และยงัให้ความส�ำคัญกบัป้ายราคาท่ีชัดเจน และด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย
ไม่มคีวามสัมพันธ์ต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ ซ่ึงไม่สอดคล้องกบังานวิจยัเนอืงจาก ผูท้ีซ่ือ้ผลติภณัฑ์ออร์แกนคิ 
ส�ำหรับเด็กอ่อน ให้ความส�ำคัญในเรื่องของผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ ปลอดภัย ราคามีความสมเหตุสมผล และให้
ความส�ำคัญทางด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ในเรื่องของความสะดวกในการให้บริการ และมีช่องทางในการ
ซือ้หลากหลายช่องทาง แต่มคีวามสอดคล้องกนัในเรือ่งของผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์อาท ิเพือ่น
หรือคนรู้จักแนะน�ำประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ออแกนิค ในการวิจัยครั้งนี้มีการรวบรวมแบบสอบถามจาก
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ประชากรกลุ่มตัวอย่างซึ่งพบประเด็นที่น่าสนใจในการตอบค�ำถามตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยดังนี้ 
วัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศีกษาพฤติกรรมส่วนบุคคลในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ออแกนิค แผนกเด็ก

อ่อน ผลการศกึษาพบว่า พฤตกิรรมส่วนบคุคลด้านอาย ุและรายได้มผีลต่อเหตผุลในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
ออร์แกนิค เพราะออร์แกนิคผลิตจากธรรมชาติ และมีคุณภาพ ปลอดภัยส�ำหรับเด็ก มาเป็นอันดับหนึ่ง 
สอดคล้องกับ Lersumitkul (2014) พบว่าการเน้นคุณภาพ และความปลอดภัยควรมีการรับรองมาตรฐาน ซึ่ง
เป็นการตอบสนองกลุ่มเป้าหมายได้โดยเฉพาะ นอกจากนั้นยังสอดคล้องกับ Yulai (2018) พบว่ากลุ่มตัวอย่าง
ได้ให้ความส�ำคญักบัคณุภาพของเครือ่งส�ำอางออร์แกนคิมากกว่าราคา และให้ความส�ำคญัเรือ่งฉลากวธิใีช้ส่วน
ประกอบที่ใช้ในการผลิตเครื่องส�ำอางออร์แกนิคให้มีคุณภาพ

วัตถุประสงค์ข้อที่ 2 เพื่อศึกษาปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อเหตุผลในการซ้ือ และส่วนประสม
ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค แผนกเด็กอ่อน ผลการศึกษาพบว่า ผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคส่วนใหญ่ให้
ความส�ำคัญในเหตุผลในการเลือกใช้ส่วนประสมทางการตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์ เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพ ปลอดภัยส�ำหรับเด็ก ปัจจัยด้านราคา กลุ่มตัวอย่างเปิดเผยว่าราคาคงที่ไม่เปลี่ยนแปลงอยู่บ่อยครั้ง 
ส�ำหรบัปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายพบว่า การเดนิทางเข้าใช้บรกิารได้สะดวก และมทีีจ่อดรถกว้างขวาง 
ซึ่งสอดคล้องกับกับ Tanasansopin (2016) พบว่า ปัจจัยด้านการจัดจ�ำหน่าย ปัจจัยด้านพนักงาน และปัจจัย
ด้านคณุภาพ ส่งผลทางบวกกบัความพงึพอใจในการใช้ผลติภณัฑ์ออร์แกนคิ และสอดคล้องกบั Sritong (2561) 
พบว่าพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าส�ำหรับผลิตภัณฑ์แม่ลูกอ่อนและทารก ในอ�ำเภอสิชล จังหวัด
นครศรีธรรมราช พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นแนวโน้มใน
การตดัสินใจซ้ือสนิค้าส�ำหรบัแม่ลกูอ่อนและเดก็ทารกจะมกีารตดัสนิใจมากขึน้ตามความส�ำคญัของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด

ข้อเสนอแนะ

ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย
จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าแบรนด์

ออร์แกนิคส�ำหรับเด็ก แผนกเด็กอ่อน เซ็นทรัลเฟสติวัล และศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ รวมถึง
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าแบรนด์ออร์แกนคิ สามารถน�ำผลทีไ่ด้จากการวจิยัไปใช้ในการปรบักลยทุธ์ทางการตลาด
ให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น เพื่อสร้างยอดขายให้กับแผนกเด็กอ่อน ดังนี้

1.	 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมากที่สุด ควรให้ความส�ำคัญ
ในการพัฒนาการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ทีส่นองความต้องการของผูบ้รโิภค มกีารจดัซือ้ผลติภณัฑ์ทีห่ลากหลายของ
แบรนด์ออร์แกนิค และประเภทสายผลิตภัณฑ์ในตราสินค้าแบรนด์ออร์แกนิคแต่ละแบรนด์ เน้นถึงการตรวจ
สอบคณุภาพของผลติภณัฑ์ การศกึษารายละเอยีดสญัลกัษณ์ของคณุภาพออร์แกนคิ เพือ่สร้างความน่าเชือ่ถอื
ให้กับผู้ซื้อว่าเป็นสินค้าแบรนด์ออร์แกนิค หากผู้ประกอบการท�ำให้สินค้ามีความน่าเช่ือถือ สามารถดึงดูดใจ
ของกลุ่มลูกค้าได้ และท�ำให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้อย่างรวดเร็ว 

2.	 ปัจจัยด้านราคา เป็นอกีปัจจัยทีม่ผีลต่อการตัดสนิใจซือ้ของลกูค้าควรให้ความส�ำคญั โดยการตัง้ราคา
ที่มีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าที่ท�ำให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความคุ้มค่าที่ได้จ่ายเงินออกไป และราคาของ
สนิค้าทีไ่ม่มกีารเปลีย่นแปลงไปตามปัจจัยสิง่แวดล้อมภายนอก อาทเิช่น เศรษฐกจิ ความนยิม ดงันัน้การก�ำหนด
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ราคาที่เที่ยงตรงไม่เปลี่ยนแปลงตามผลงานวิจัยผู้ประกอบการควรวางแผนและท�ำการดึงการส่งเสริมการขาย
ทางด้านราคาเข้ามาช่วยส่งเสริมในการแนะน�ำ และจัดวางผลิตภัณฑ์ จัดกลุ่มผลิตภัณฑ์แสดงให้เห็นถึงราคา 
และคุณภาพของสินค้าที่ให้เห็นถึงความคุ้มค่าส�ำหรับเงินที่ผู้ซื้อซื้อผลิตภัณฑ์ 

3.	 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย มีช่องทางการจัดจ�ำหน่ายหลายทางท�ำให้กลุ่มลูกค้ามีโอกาสใน
การเลือกซื้อสินค้าได้ง่ายมากขึ้น เช่น การขายออนไลน์ การขายผ่านเว็บไซต์เซ็นทรัล ออนไลน์ หรือ Chat & 
Shop ดังนั้นควรมีการวางแผนในรูปแบบการขายโดยใช้การบริการทางตรง นั้นคือการใช้พนักงานขายเข้ามา
ช่วยกระตุ้นความต้องการ และกระตุ้นให้ผู้ซื้อเกิดความต้องการ และตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น 

4.	 ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดและพนักงาน จากการวจิยัในครัง้นีม้กีารเน้นในเรือ่งของ การแนะน�ำ
ผลิตภัณฑ์ให้กับผู้ซื้อ และการจัดน�ำเสนอข้อมูลผลิตภัณฑ์ผ่านเครื่องมือการสื่อสาร การใช้พนักงานขาย 
เนือ่งจากผลงานวจิยัพบว่าผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้คอื มผีูแ้นะน�ำ และการบอกต่อ ทัง้นีผ้ลงานวจิยัพบ
ว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายของผลิตภัณฑ์แบรนด์ออร์แกนิค ผู้ซื้อให้ความส�ำคัญในระดับสูง ซึ่งแผนก
สินค้าเด็กอ่อนได้มีการจัดตลาดเชิงกิจกรรม และส่งเสริมการขาย อาทิ การวางแผนเพื่อน�ำเสนอหัวหน้า จัด
ตลาดเชิงกิจกรรม ซึ่งมีผู้ซื้อร่วมกิจกรรม เพื่อจะได้รับของแถม Babi Mild Organic เมื่อซื้อผลิตภัณฑ์บาล์ม
บ�ำรุงผิว แถมฟรีผลิตภัณฑ์ครีมบ�ำรุงผิว สูตรออร์แกนิค จะช่วยสร้างการรับรู้ในตัวในตัวผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค
ที่มีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ทั่วไป ผู้วิจัยได้น�ำไปใช้ในพบว่า เกิดการตอบรับ มียอดขายเพิ่มขึ้น และลูกค้า
กลับมาซื้อซ�้ำอีกครั้ง ซึ่งเป็นการบอกต่อ (Viral Marketing) และมีการจัดกระเช้าเพื่อเป็นของขวัญ โดยมีการ
เลือกคุณภาพของสินค้าและระดับราคาที่เหมาะสม มีความหลากหลายของกระเช้าให้เลือก เนื่องจากผลการ
วิจัยพบว่า รายได้มีความแตกต่างในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ แต่มีเหตุผลในการซื้อที่เหมือนกันนั่นคือการซื้อไป
เป็นของขวัญ ดงัน้ันควรมกีารจดักระเช้า เพือ่ให้ผูซ้ือ้ได้มโีอกาสในการเลอืกสนิค้าทีห่ลากหลายระดบัราคา เพือ่
สามารถสร้างโอกาสในการตัดสินใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้ งานวิจัยได้ศึกษาพบว่า การสะสมคะแนน 
The 1 Card และสามารถใช้คะแนน The 1 เป็นส่วนลด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด โดยพบว่า 
อายุ 26-50 ปี มีแนวโน้มให้ความส�ำคัญ ส�ำหรับกลุ่มลูกค้าที่มีอายุ 51 ปี ขึ้นไป พนักงานขายควรให้ค�ำแนะน�ำ 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค และความส�ำคัญของการสะสมคะแนน The 1 Card เนื่องจากเป็นลูกค้า
ในอนาคตที่สนใจในตัวผลิตภัณฑ์ และมีอ�ำนาจในการซื้อจากข้อมูลงานวิจัยข้างต้น พนักงานขายเป็นตัวช่วย
ในการให้ค�ำแนะน�ำทีดี่ แผนกเด็กอ่อนจงึให้ความส�ำคญัในเรือ่งของ การอบรมความรูใ้นผลติภณัฑ์ แก่พนักงาน
ในแผนกเด็กอ่อน 

ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยครั้งต่อไป
1.	 เพื่อให้ได้ข้อมูลของการวิจัยในเชิงลึกเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าแบรนด์ออร์แกนิค จึงควรมีการ

เก็บรวบรวมข้อมูลในลักษณะของการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก 
(In-Depth Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพิ่มเติบควบคู่ไปกับการแจกแบบสอบถาม เพื่อให้
ได้ข้อมูลเชิงลึกมากขึ้น ซึ่งจะท�ำให้สามารถวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้า และวางแผนการขายส�ำหรับ
สินค้าแบรนด์ออร์แกนิคให้ตรงกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าได้มากยิ่งขึ้น

2.	 การท�ำวิจัยนี้เป็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดเพียง 4 ปัจจัย จึงควรมีการศึกษาปัจจัยอื่น ๆ
เพิม่มากขึน้ ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผู้บรโิภคเพิม่เตมิ เพือ่น�ำข้อมลูทีไ่ด้มาขยายฐานลกูค้าให้เพิม่ขึน้ 
ตรงกับความต้องการที่แท้จริง
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