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บทคัดยอ 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1.) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอนยางพารา

ธรรมชาติ100%แบรนด TNF   ของผูประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 2.) เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อ

หมอนที่นอนยางพาราธรรมชาติ100% แบรนด TNF ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม

ประชากร 3.) เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาด (4P’s)  ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย ดานสงเสริมการตลาด มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอนยางพาราธรรมชาติ 100%แบรนด 

TNF ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลุมตัวอยางงานวิจัยครั้งนี้ คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอนยางพาราธรรมชาติ100%แบรนด 

TNF ของผูประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ

รวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหเชิงพรรณาไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน ทดสอบสมมุติฐานดวยสถิติความแปรปรวนทางเดี่ยว (One –way  ANOVA) หากพบความแตกตางจะ

นําไปเปรียบเทียบเปนรายคู โดยใชวิธีวิธีของ LSD และใชสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression ) 
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 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มี เพศ  สถานภาพ   อาชีพ ตางกัน ทํา

ใหกระบวนการซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท 100% แบรนด TNF โดยรวมไมตางกัน ประชาชนในเขต

กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ  ระดับการศึกษา  รายได ตางกัน  ทําใหกระบวนการซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท 

100% แบรนด TNF โดยรวมตางกันและในสวนปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (4P’s) มีผลตอกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท 100% แบรนด TNF ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําสําคัญ: กระบวนการตัดสินใจซื้อ; หมอนที่นอนยางพาราแท 100% แบรนด TNF; ประชาชนในเขตกรุงเทพฯ 
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Abstract  
The research aims 1)To study a decision to purchase a TNF’s 100% Latex mattress and 

pillow of personnel in Bangkok.2)To study a decision to purchase a TNF’s 100% Latex mattress 

and pillow of personnel in Bangkok. The sample group was 400 people of personnel in 

Bangkok, purchasing a TNF’s 100% Latex mattress and pillow. 3)To study a 4P’s of marketing 

mix affection a decision to purchase a TNF’s 100% Latex mattress and pillow of personnel in 

Bangkok. 

The questionnaire was a tool for gathering the data. The data gathered were analyzed 

by using the frequency, percentage, mean, and standard deviation. The hypothesis were 

tested by independent sample (t-test), one-way ANOVA, in case of it’s had statistical significant 

different a pair of variables. The LSD and Multiple Regression were used to test hypothesis for 

each pair in order to see the difference. 

The results of hypothesis testing in Bangkok population which different gender, status 

and occupations, making the decision to purchase  the TNF’s 100%  Latex mattress and pillow 

were not different. The ages, education and incomes of Bangkok population making the 

decision to purchase the TNF’s 100% Latex mattress and pillow were differently. The 4P’s 

marketing mix was affected to a decision of Bangkok population to purchase a TNF’s 100% 

Latex mattress and pillow. 

Keyword decision to purchase , TNF’s 100% Latex Mattress and Pillow, of People im Bangkok 
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บทนํา 

 ที่นอนยางพาราเปนผลิตภัณฑที่ผลิตในประเทศไทย ซึ่งประเทศไทยปลูกยางพาราเปนอันดับ 1 ของโลก 

ปจจุบันปลูกแทบทุกภาคในประเทศไทย และประเทศไทยไดรับการยอมรับจากนานาประเทศวา สามารถผลิต

ยางพาราที่มีคุณภาพมากที่สุดในโลก สงผลใหยอดสงออกยางดิบของไทยติดอันดับ 1 ใน 3 ของโลก ซึ่งแหลงผลิต

ยางที่มีคุณภาพอยูที่ภาคใตของประเทศ ปจจุบันไดขยายพื้นที่ปลูกยางไปยังภูมิภาคอื่นๆทั่วประเทศจึงทําให

สามารถเพ่ิมศักยภาพการผลิตเพ่ิมสูงขึ้น โดยการสนับสนุนของภาครัฐ ใหมีการนําน้ํายางพารามาเปนวัตถุดิบใน

การผลิตที่นอนยางพาราใหมีคุณภาพสูงและเพียงพอตอความตองการสําหรับผูบริโภค ซึ่งสามารถสงเสริมให

ประชาชนคนไทยมีอาชีพอยางยั่งยืน  

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. เพือศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอนยางพาราธรรมชาติ100%แบรนด TNF   ของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอนยางพาราธรรมชาติ100% แบรนด TNF   ของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามประชากร  

 3. เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาด (4P’s) มีผลตอกระบวนการตัดสินซื้อหมอนที่นอนยางพารา

ธรรมชาติ 100% แบรนด TNF ของผูประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของงานวิจัย 

 1.ประชากรและกลุมตัวอยาง คือ ขอบเขตการการศึกษาวิจัยครั้งนี้เพื่อศึกษาผูตัดสินใจซื้อหมอนที่นอน

ยางพาราธรรมชาติ100% แบรนด ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครโดยการเปดตารางหาขนาดกลุมตัวอยาง

ของ Yamane (1973) ซึ่งทางผูวิจัยได พบวาจํานวนกลุมตัวอยางที่ไดมีจํานวน 400 ตัวอยาง  

 2.ขอบเขตดานเนื้อหาและประเด็นในการศึกษา เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอน

ยางพาราธรรมชาติ100%แบรนดTNF ของประชากรในกรุงเทพมหานครฯจําแนกตามปจจัยตางๆ ตัวแปรที่ใชใน

การศกึษา 

ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 

1.ตัวแปรอิสระ   ดานประชากร    เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา อาชีพ รายได   ตัวแปร

อิสระดาน ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4P’s) ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย สงเสรมิการขาย  

2.ตัวแปรตาม ไดแก กระบวนการตัดสินใจซื้อหมอน   ที่นอนยางพาราธรรมชาติ 100% แบรนด TNF 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 1.ใชเปนขอมูลสนับสนุนการตัดสินใจเลื่อกซื้อผลิตภัณฑที่นอนยางพาราแท 100% ใหผูบริโภค  

2.เปนขอมูลใหผูผลิตที่นอนยางพาราธรรมชาติ 100% ทั้งเกาและใหม เพื่อนําไปใชในการพัฒนาตอยอด

ผลิตภัณฑที่มีอยูและนํามาคิดคนผลิตภัณฑใหมๆ ใหตรงกับความตองการที่แทจริงของผูบริโภค 

3.เปนขอมูลใหผูที่อยูในอุตสาหกรรมเครื่องนอนในเรื่องของนวัตกรรมที่ตองคิดคนและพัฒนาให

เหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค 

ทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีดานประชากร 

เสวลักษณ  สมานพิทักษวงค ( 2560)  ไดกลาวไววา เปนแนวทางในการศึกษาถึงความเปนไปไดในการ

กําหนดเปาหมายประชากรศาตรเปนศาตรที่ใหความรูเก่ียวกับขนาด องคประกอบการ การกระจาย และการ

เปลี่ยนแปลงของประชากร  ประชากรเหลานี้คือมนุษย  ผูมีความตองการอัญธรรมชาติอยูนั้นเอง สวนนักการ

ตลาดเปนผูที่มีหนาตองเขาไปสรางความอยากไดในผลิตภัณฑของบริษัทใหบังเกิดในหมวดหมูมวลมนุษย   

  Kotler & Keller (2552, อางใน กนกพรรณ สุขฤทธิ์, 2557) ไดใหความหมายปจจัยทาง

ประชากรศาสตรไววา เปนปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค และการตัดสินใจซื้อสินคาหรือ

บริการของผูบริโภค ซึ่งอิทธิพลสวนบุคคลตางๆ ที่นิยมใชแบงสวนตลาด ไดแก อายุ เพศ   การศึกษา อาชีพ และ 

รายได 

แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

Kotler  (1997, 92 อางใน นางสาวโสภิตา รัตนสมโชค, 2558, หนา 10) ไดกลาวไววา สวนผสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) หมายถึงตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได บริษัทมักจะ

นํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความตองการของลูกคา  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552, น. 80-81 อางอิงในนางสาวโสภิตา รัตนสมโชค, 2558, หนา 11-

15) ไดกลาวไววา สวนผสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสนอง

ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ   

วศินี  เรืองคณะ (2555) ไดศึกษาการใหคุณคาตราสินคาและกระบวนการตัดสินใจซื้อที่นอนสลัมเบอร

แลนดที่ซื้อที่นอนจากหางสรรพสินคาหรือรานคาโมเดิรนเทรดในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา กลุม
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ตัวอยางใหคุณคาตราสินคาตามแนวคิดมีตราสินคาและการรับรองคุณภาพมีกระบวนการตัดสินใจซื้อของ

ผูบรโิภค   

ฉัตยาพร เสมอใจ. (2550:46)กลาววาการตัดสินใจ  กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่ง

จากทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยูซึ่งผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคาและบริการอยูเสมอ โดยที่

เขาจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ การตัดสินใจจึงเปนกระบวนการที่สาคัญ

และอยูภายในจิตใจของผูบริโภค 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ศีรณา วงคปญญเวช (2553) ไดศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อที่นอน

ของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวาเพศหญิงวัยกลางคน ทํางานรัฐซื้อสินคาหางสรรพสินคา 

ตอนที่ซื้อไมมีโปรโมชั่น กลุมตัวอยางสวนใหญไมมีโครงการจะซื้อที่นอนใหม กลุมตัวอยางที่มีโครงการจะซื้อที่

นอนใหมจะซื้อภายในระยะเวลา 1-2 ป จะซื้อเพ่ือใหตัวเองเพื่อแทนของเดิม ถาหากกลุมตัวอยางตองการซื้อที่

นอนใหมจะเลือกซื้อที่นอนที่ทําจากวัสดุยางพารา ไมยึดติดย่ีหอของที่นอน  

 ศตยุ ไชยสุวรรณ (2556) ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอคุณคาตราสินคาที่นอนระดับพรีเมียม ผลการศึกษา

พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศ ผลการศึกษาดานองคประกอบของคุณคาตราสินคาในภาพรวมให

ความสําคัญ ทั้งนี้เนื่องจากกลุมตัวอยางเชื่อมั่นในตัวสินคาดานคุณภาพ ในดานความคิดเห็นกับคุณคาตราสินคาที่

นอนมีความเหมาะสมที่ซื้อที่นอนแบรนดนี้แทนที่จะซื้อที่นอนแบรนดอ่ืน  

วิธีดําเนินการวิจัย 

กลุมตัวอยาง กระบวนการตัดสินใจซื้อที่หมอนและนอนยางพาราจากธรรมชาติ 100%  แบรนด TNF 

ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งไมทราบถึงจํานวนประชากรที่แนนอนการศึกษาวิจัยครั้งนี้จึงใชการเปด

ตารางขนาดกลุมตัวอยางของ Yamane (1973) ดังนั้น กลุมตัวอยางของการศึกษาวิจัยที่ 400 คน โดยใชวิธีการ

สุมแบบไมอาศัยความนาจะเปนโดยสุมแบบสะดวก ตัวแปรในการวิจัย ไดแก ตัวแปรอิสระ ซึ่งประกอบดวย 

ปจจัยดานประชากร เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได  สภาพ  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดาน

ผลิตภัณฑดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานสงเสรมิการตลาด 

สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม เปนคําถามที่เก่ียวของกับลักษณะประชากร ไดแก 

เพศ อายุ สถานภาพ  ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดสวนตัวตอเดือน มีจํานวนขอคําถามทั้งหมด 6ขอ  
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สวนที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่และสิ่งอํานวยความ

สะดวก ดานชองทางการประชาสัมพันธ และดานคุณภาพของบุคลากร และ มีจํานวนขอคําถามทั้งหมด 8 ขอ 

สวนที่ 3 ปจจัยกระบวนการตัดสินใจซื้อที่หมอนและนอนยางพาราจากธรรมชาติ 100%  แบรนด TNF 

ของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครเปนคําถามซึ่ง จํานวนขอคําถามทั้งหมด 10 ขอ 

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะ เปนคําถามที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่หมอนและนอนยางพารา

จากธรรมชาติ 100%  แบรนด TNF ของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนขอคําถาม 1 ขอ  

การวิเคราะหขอมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะหขอมูลดังนี้  

1.1 ใชคารอยละ (Percentage) และคาความถี่ (Frequency) กับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิงกลุม 

ไดแก ปจจัยสวนบุคคลที่ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา อาชีพ และรายไดสวนตอเดือน  

1.2 ใชคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กับตัวแปรที่มีระดับการ

วัดเชิงปริมาณ ไดแก กระบวนการตัดสินใจซื้อที่หมอนและนอนยางพาราจากธรรมชาติ 100%  แบรนด TNF 

ของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่ผูวิจัยกําหนดในกรอบแนวคิดการวิจัย 

2. สถิติอนมุาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะหขอมูลดังตอไปนี้  

2.1 เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อที่หมอนและนอนยางพาราจากธรรมชาติ 100%  แบรนด TNF 

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามปจจัยดานประชากร ดานเพศ จะใชสถิติ t-test ในการ

วิเคราะหขอมูล  

2.2 เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อที่หมอนและนอนยางพาราจากธรรมชาติ 100%  แบรนด TNF 

ของของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม  อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายได จะใชการ

วิเคราะหขอมูลดวยสถิติความแปรปรวนทางเดี่ยว (One –Way ANOVA) และหากการวิเคราะหพบความ

แตกตางจะนําไปเปรียบเทียบเปนรายคูโดยใชวิธีของ LSD  

2.3เพื่อศึกษาเพื่อศึกษาสวประสมทางการตลาด (4P’s) ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสรมิการตลาด ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อที่หมอนและนอนยางพารา

จากธรรมชาติ 100%  แบรนด TNF ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จะใชการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติ

ถดถอยพหุคูณ Multiple Regression  

     



8 

 

 

ผลการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัยกระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท 100% แบรนด TNF ของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงใหเห็นวา 

1. ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มี เพศ สถานภาพ อาชีพ ตางกัน ทําใหกระบวนการซื้อหมอนที่

นอนยางพาราแท 100% แบรนด TNF โดยรวมไมตางกัน 

2. ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ ระดับการศึกษา รายได ที่ตางกัน ทําใหกระบวนการซื้อ

หมอนที่นอนยางพาราแท 100% แบรนด TNF โดยรวมตางกัน 

3. สวนประสมทางการตลาด (4P’s)  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชองทางการจัดตําหนาย  ดานการ

สงเสริมการตลาด มีผลตอกระบวนการตัดสินซื้อหมอนที่นอนยางพาราธรรมชาติ 100% แบรนด TNF ของผู

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

อภิปรายผล 

1. ผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท 100% แบรนด TNF โดยรวมอยู

ในระดับมาก แตเมื่อพิจารณาเปนรายดาน สามารถสรุปผลไดดังนี้ 

1.1 ดานตระหนักถึงปญหา ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับมากซึ่งผูวิจัยมีความ

คิดเห็นวา โดยสวนใหญประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร มีความตระหนักถึงปญหาในดานการนอนหลับพักผอน

ที่สบายเพราะการทํางานที่เหนื่อยลา   จึงทําใหมีความตองการซื้อหมอนที่นอน เพื่อจะไดใหในชวงพักผอนที่สุด  

ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิด กุลกญัญา บุษปะบุตร. (2550).กลาววา การตระหนักถึงความตองการ  

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคจะเริ่มขึ้นเมื่อบุคคลรูสึกถึงความตองการ  อภิปรัชญาสกุล(2558 ) การ

ตระหนักถึงปญหา สภาพที่เขารูสึกวาดีตอตนเองและเปนสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เปนอยูจริง  

1.2 ดานการแสวงหาขอมูล ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับ มาก ซึ่งผูวิจัยมีความ

คิดเห็นวา โดยสวนใหญประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครเมื่อทราบถึงปญหาในดานการนอนลดอาการปวดหลัง

ปวดตนคอ  ทุกๆคนก็จะหาขอมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับหมอน ที่นอนยางพาราในหางสรรพสินคาโชวรูมที่บริษัทที่นอน

นํามาจัดแสดงสินคา  หรือตามงานแสดงสินคาในงานตางๆ และในทางอินเตอรเน็ต  ซึ่งสอดคลองกับ

แนวความคิด  (ราช ศิรวิัฒน, พศ.2561.) การเสาะแสวงหาขอมูล เมื่อเกิดปญหา ผูบริโภคก็ตองแสวงหาหนทาง

แกไข โดยหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อชวยในการตัดสินใจจากแหลงขอมูล และ กุลกญัญา บุษปะบุตร.(2550).การ

คนหาขอมูลเมื่อบุคคลไดตระหนักถึงความตองการแลว   และหาขอเกี่ยวของที่จริง 
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1.3 ดานการประเมินทางเลือก ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมีความ

คิดเห็นวา โดยสวนใหญของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  มีการมีการวิเคราะหขอมูลดานที่นอน หมอน

ยางพาราวาเปนสินคาที่ใชน้ํายางพาราที่100% หรือมีสวนผสมอื่นๆ กอนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคลองกับ

แนวความคิด  (ราช ศิริวัฒน, พศ.2560.) การประเมินทางเลือก เมื่อผูบริโภค ไดขอมูลจากขั้นตอนวิธีการที่

ผูบรโิภคใชในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรยีบเทียบขอมูลเก่ียวกับคณุสมบัติของแตละสินคา

และคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื้อ และอภิปรัชญา  สกุล,( 2558) กลาว การจัดเตรียมขอมูลที่เพียงพอ

สําหรับการตัดสินใจของผูบริโภคผานสื่อตาง  

1.4 ดานการตดัสินใจซื้อ ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับมากที่สุด  ซึ่งผูวิจัยมีความ

คิดเห็นวา โดยสวนใหญของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร หลังจากไดมีการวิเคราะหเปรียบเทียบขอมูล

ประชาชนสวนมาก มีการตัดสินใจซื้อหมอน ที่นอน ยางพาราแท 100%  เพราะคุณสมบัติและประโยชนพรอมทั้ง

รูปลักษณสินคาที่เอื้อตอการใชงาน คงทนเหมาะกับสิ่งที่ลูกคาจะใชงาน  ซึ่งสอดคลองกับแนวความคิด 

อภิปรชัญาสกุล, 2558) การตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคแตละคนจะตองการขอมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับ

ผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกันและสอดคลองกับ  ฉัตยาพร เสมอใจ, (2550) ที่กลาววานักการตลาดจะตอง

พยายามที่จะสรางแรงกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการใหเรว็ขึ้น  

1.5 ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับมาก ซึ่งผูวิจัยมีความ

คิดเห็นวา โดยสวนใหญของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร หลังจากที่ไดซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท 100%  

ความความพึงพอใจ.ใชงานแลวทําใหหลับสบายและจะมีการแนะนําใหคนในครอบครัวและบุคคลอื่นซื้อสินคาตอ

สอดคลองแนวความคิด  อภิปรชัญาสกุล, (2558) พฤติกรรมหลังการซื้อ ทัศนคติที่ดีของผูบริโภคหลังการซื้อ การ

ใชสินคาหรือบริการจะเปนขุมทรัพยที่สําคัญของธุรกิจ  เนื่องจากในการบริโภคสินคาหรือบริการชิ้นหนึ่ง  ซึ่งจะ

เปนแหลงขอมูลสําหรับการตัดสินใจซื้อในครั้งตอๆไป และ  ราช ศิริวัฒน, (พศ2560.) พฤติกรรมหลังการซื้อ  

หลังจากมีการซื้อแลว ผูบริโภคจะไดรับประสบการณในการบริโภค ซึ่งอาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ได  

2. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท 100% แบรนด TNF ของ

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามประชากร เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ  รายได 

สามารถสรุปไดดังนี้ 

2.1 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศตางกัน ทําใหกระบวนการซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท 

100% แบรนด TNF  โดยรวมไมตางกัน  ผูวิจัยมีความเห็นวาทั้งเพศชายและเพศหญิง ตางมีความตองการที่จะใช

หมอนที่นอนยางพารา 100% ที่รูปทรงตางกัน สอดคลองกับ Koter (อางถึง ภรณีแยมพันธ ,2559)กลาววาการ

แบงตลาดโดนใชเพศเปนเกณฑใชกันมากในการจําหนายเสื้อผาสอดคลองกับ เหมือนดาว วาสุเทพรังสรรค 

,( 2559) กลาววาปจจัยดานเพศ  เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญ จึงทําใหเกิดสินคาที่สามารถใชไดทั้ง 

2 เพศ 
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2.2 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตางกัน ทําใหกระบวนการซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท 

100% แบรนด TNF โดยรวมตางกัน  ผูวิจัยมีความเห็นวาทั้งอายุในแตละชวงมีความตองการ ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัย koter (อางใน ภรณีแยมพันธ ,2559) อายุขั้นตอนของวงจรชีวิต ความตองการ และความสามารถของ

ผูบรโิภคจะเปลี่ยนไปตามชวงอายุ ทางบรษิัทจะใชอายุและขั้นตอนของวงจนชีวิตเสนอสินคาที่ตางกัน หรือวิธีการ

ทางการตลาดแตกตางกันกับกลุมอายุ และวงจรที่แตกตางกัน และสอดคลองกับ  ภรณี แยมพันธ (2559 อางใน 

ภูริทัต มงคลนวคุณ , 2559, หนา 12) อายุ ความสนใจและความตองการในการบริการมีความแตกตางกันไปตาม

อายุของลูกคา บริการแบบเดียวไมอาจครอบคลุมดังนั้น บริษัทควรเสนอสินคาหรือบริการที่มีความหลากหลาย

ทางอายุเพื่อเจาะกลุมลูกคาที่มีอายุที่ตางกัน 

2.3 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีสถานภาพตางกัน ทําใหกระบวนการซื้อหมอนที่นอน

ยางพาราแท 100% แบรนด TNF โดยรวมไมตางกัน ผูวิจัยมีความเห็นวาประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร  

ที่มีสถานภาพแตกตางกัน จึงตองการซื้อหมอนที่นอนที่ตางกัน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ อรุณวรรณ ชมบุตร 

(2555) พบวา สถานภาพครอบครัวที่แตกตางกันไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อชุดโซฟาของผูบริโภคในจังหวัด ไม

แตกตางกัน  

2.4 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ระดับการศึกษาตางกัน ทําใหกระบวนการซื้อหมอนที่นอน

ยางพาราแท 100% แบรนด TNF โดยรวมตางกัน ผูวิจัยมีความเห็นวา ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มี

การศกึษาตางกัน   ตองมีการเลือกซื้อผลิตภัณฑหมอนที่นอนที่ตางกัน สอดคลองกับ Koter (อางใน ภรณี  แยม

พันธ ,2559) ระดับการศึกษา การศึกษาของผูบริโภคมีปจจัยอยางหนึ่งที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา 

การศกึษาแตละระดับมีความตองการซื้อที่แตกตางกัน ผูบริโภคที่มีการศึกษาสูงยอมตองการคุณภาพของสินคาที่

ดีขึ้น และตอบสนองความตองการของตนเองได เหมือนดาว วาสุเทพรังสรรค( 2559)    ปจจัยดานระดับ

การศึกษา ระดับการศึกษาของบุคคลเปนตัวกําหนดวา หากมีการศึกษาที่สูง จะไดรับคาตอบแทนที่สูงขึ้น และ

ไดรับตําแหนงหนาที่ทางการงานที่ดีขึ้นมีผลตอการเลือกซื้อสินคามากขึ้น และถี่ขึ้น 

2.5 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีดานอาชีพ ตางกัน ทําใหกระบวนการสินใจซื้อหมอนที่นอน

ยางพาราแท 100% แบรนด TNF โดยรวมไมตางกัน ผูวิจัยมีความเห็นวา ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

แรงจูงใจดานบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อตางกัน ทําใหเกิดการกระตุนในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคลอง

กับงานวิจัยของ  อรุณวรรณ  ชมบุตร (2555) พบวา อาชีพที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซื้อชุดโซฟาของ

ผูบรโิภคในผูบริโภคที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทมีโอกาสที่จะตัดสินใจซื้อโซฟานอยกวาอาชีพอื่นๆ สอดคลอง

กับงานวิจัยของ  นารีรัตน ฟกเฟองบุญ (2554) ที่พบวา อาชีพที่แตกตางกันไมมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
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สินคาในศูนยจําหนาย เอส.บี. ดีไซน สแควร ในดานยี่หอ และ การศึกษาระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่

มีผลตอเลือกซื้อที่นอนตางกัน  

2.6 ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีดานรายไดตางกัน ทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่

นอนยางพาราแท 100% แบรนด TNF ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมตางกัน ผูวิจัยมีความเห็น

วาประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีรายไดตางกันทําใหกระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอนตางกัน ซึ่ง

สอดคลองกับงานวิจัย สันทัด เสริมศรี (อางใน ภูริทัต  มงคลนวคุณ , 2555, หนา 12) รายไดตอเดือน รายได

สามารถบอกถึงอํานาจในการซื้อ แตรายไดไมสามารถคาดการณพฤติกรรมในการเลือกซื้อ  นารีรัตน ฟกเฟองบุญ

(2554)  กลาววา ผูที่มีรายไดแตกตางกันจะมีพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคาในศูนยจําหนาย เอส.บี.ดีไซน 

สแควร ดานยี่หอสินคาและเหตุผลในการซื้อสินคา ไมแตกตางกัน  

3. ผลการวิเคราะหสวนประสมทางการตลาด (4P’s) ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอน

ยางพาราแท 100% แบรนด TNF ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครสามารถ สรุปการวิจัย ไดดังนี้ 

 3.1 สวนประสมทางการตลาด (4P’s) ดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอน

ยางพาราแท 100% แบรนด TNF โดยผูวิจัยมีความเห็นวาประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ใหความสําคัญกับ

ปจจัยดานผลิตภัณฑในเรื่องขอ ผลิตภัณฑมีการใชงาน รูปแบบและตราสินคาซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ 

 นันทนภัส สงวนวงษ (2558) พบวา ตราสินคา รูปแบบ และความคงทนในการใชงานของสินคา ซึ่งเปนสวนหนึ่ง

ของปจจัยดานผลิตภัณฑ สงผลตอการตัดสินใจซื้อ รุจิรา อัศวรุงสกุล (2556) กลาววา รานคาที่มีการใหขอมูล

ของสินคาอยางละเอียดครบถวน ซึ่งเปนสวนหนึ่งของปจจัยดานผลิตภัณฑ สงผลตอการตัดสินใจซื้อเฟอรนิเจอร

เพื่อการอยูอาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3.2 สวนประสมทางการตลาด (4P’s) ดานราคา ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอน

ยางพาราแท 100% แบรนด TNF โดยผูวิจัยมีความเห็นวาประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ใหความสําคัญกับ

ปจจัยดานผลิตภัณฑในเรื่องความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบกับประโยชนที่ไดรับ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  กิตติ

พันธ คงสวัสดิ์เกียรติ (2556) กลาววา จากที่ไดศึกษาเรื่องความไววางใจของผูบริโภคที่มีตอเครื่องดื่มชาเขียวอิชิ

ตัน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลพบวา ราคามีความสัมพันธกับความไววางใจของผูบริโภคที่มีตอ

เครื่องดื่มชาเขียวอิชิตันถึงจุดคุทคาที่จายในการเลือกซื้อ  และสอดคลอง  เมธิกาญจน วิชญะวงศศิริ (2556) ที่

ศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาเฟอรนิเจอรบิลท-อิน พบวา ราคาที่เหมาะสมกับงบประมาณและต่ํา

กวาที่อื่น และมีความคงทนในการใชสอย มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาเฟอรนิเจอรบิลท-อิน และไปในแนวทาง

เดียวกับ 
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3.3 สวนประสมทางการตลาด (4P’s) ดานชองทางการจัดจําหนาย ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ

หมอนที่นอนยางพาราแท 100% แบรนด TNF โดยผูวิจัยมีความเห็นวาประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ชอง

ทางการจัดจําหนาย มีหลากหลายชองทาง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  นันทนภัส สงวนวงษ(2558) ไดศึกษา

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องครัวทันสมัยของคนในกรุงเทพมหานคร พบวา สถานที่ที่สามารถไปซื้อ

สินคาไดอยางสะดวกสบาย มีรถโดยสารประจํา  สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องครัวทันสมัยของคนใน

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 และสอดคลอง จุฑามาศ พรหมมา (2557) ที่ศึกษาปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดที่สงผลตอความตั้งใจซื้อสุขภัณฑและอุปกรณเพื่อความปลอดภัยภายในหองน้ําสําหรับ

ผูสูงอายุ พบวา ความสะดวกในการเขาถึงสินคา ซึ่งเปนสวนหนึ่งของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย สงผลตอ

ความตั้งใจซื้อสุขภัณฑและอุปกรณเพื่อความปลอดภัยภายในหองน้ําสําหรับผูสูงอายุ 

3.4 สวนประสมทางการตลาด (4P’s) ดานการสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ

หมอนที่นอนยางพาราแท 100% แบรนด TNF  โดยผูวิจัยมีความเห็นวาประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ให

ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑในเร่ืองการประชาสัมพันธใหความรูดานผลิตภัณฑ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย

ของ MarGrath (1986 อางใน วรุตม ประไพพักตร, 2556, หนา 16 – 17)  กลาววา การสงเสริมการตลาด การ

กําหนดตําแหนงตราสินคา การตั้งงบประมาณคาใชจายในการโฆษณา สื่อที่เลือกและกําหนดเวลาที่เผยแพรผาน

สื่อดังกลาว ความคิดสรางสรรคใหม  

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะเพื่องานวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรศึกษาตัวแปรอ่ืนๆ ที่อาจจะมีผลตอกระบวนการตดัสินใจซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท 100% 

 แบรนด TNF  ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครเชนดานพฤติกรรมการซื้อ  ปจจัยดานความสนใจ 

ปจจัยดานความคิดเห็น ปจจัยความตองการในตัวผลิตภัณฑ  

2. การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเฉพาะประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น ดังนั้นเพื่อใหได

ผลการวิจัยที่คลอบคลุมและกวางมากยิ่งขึ้น การวิจัยครั้งตอไปผูวิจัยขยายขอบเขตดานประชากร เชน อาจไป

สํารวจเขตปริมณฑล ภาคตางๆของประเทศไทย เพื่อศึกษาความสนใจ และเปรียบเทีบย ความตองการ  คานิยม 

ทัศนคติ ของประชาชนที่ทําการศึกษาในครั้งตอไป 
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3. ควรศึกษาวิจัยในหลายมิติที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท 100% แบ

รนด TNF เชน การวิจัยเชิงคุณภาพ และรูปแบบทรงหมอนใหทันสมัย  ถูกตามหลักสรีระรางกายเพื่อใหได

ผลการวิจัยที่ตอบโจทยการวิจัยสามารถนําผลการวิจัยไปใชประโยชนได 
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