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ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าเสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี  
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ปกครองในกรุงเทพมหานคร 

FACTORS AFFECTING PARENTS’ PURCHASING DECISION ON THE 
DEVELOPMENTAL SUPPORT PRODUCTS FOR CHILDREN AT AGE 0-3 

THROUGH ONLINE MARKET IN BANGKOK METROPOLITAN 

 
วศิกา คีรีวรรณ 1 

ประภสัสร วิเศษประภา 2 
 

บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการ 
ส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค(์1) เพื่อศึกษา
สภาพทัว่ไปของปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ และการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร 
(2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองใน
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูป้กครองท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ท่ีเคย
ซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0–3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ จ  านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ยการทดสอบ t-test และ ANOVA เพื่อทดสอบความ
แตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี 
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร และการวิเคราะห์การถดถอยพหุเชิงเสน้ตรง 
(Multiple Liner Regression) เพื่อทดสอบอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ท่ีมีต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลนข์องผูป้กครอง
ในกรุงเทพมหานคร 
 ผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ผูป้กครองท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ท่ีเคยซ้ือสินคา้
เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0 – 3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ ท่ีมี เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา 
                                                            
1 นกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
2 อาจารยป์ระจ าโครงการพิเศษ คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
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รายได ้และอาชีพต่างกนั ท าใหก้ารตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่น
ช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานครไม่ต่างกนั นอกจากน้ีปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคลมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองใน
กรุงเทพมหานคร 
ค ำส ำคญั: การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้; สินคา้เสริมสร้างพฒันาการ; ช่องทางออนไลน์  
 
ABSTRACT 

This research was aimed to (1) study personal factors, online marketing mix and factors 
affecting parents’ purchasing decision on the Education Toys for children at age 0-3 through 
online market in Bangkok metropolitan (2) study personal factors and online marketing mix that 
affect the parents’ purchasing decision on the Education Toys for children at age 0-3 through 
online market in Bangkok metropolitan. The samples of this research were 400 of parents who 
had bought Education Toys for children at age 0-3 through online market in Bangkok 
metropolitan by using questionnaires to gather the data which are frequency distribution, 
percentage, mean, and standard deviation. Using t-test and ANOVA for hypothesis testing to 
evaluate the difference of personal factors that affect parents’ purchasing decision on the 
Education Toys for children at age 0-3 children through online market in Bangkok metropolitan 
and Multiple Liner Regression analysis to evaluate the power of online marketing factors 
affecting parents’ purchasing decision on the Education Toys for children at age 0-3 through 
online market in Bangkok metropolitan. 

The research outcome was showed that parents who had bought Education Toys for 
children at age 0-3 through online market in Bangkok metropolitan with different sex, age, status, 
degree, income and occupation do not affect the parents’ purchasing decision on the Education 
Toys for children at age 0-3 through online market in Bangkok metropolitan and the online 
mixing factors in price, place and personalization are affecting the parents’ purchasing decision 
on the Education Toys for children at age 0-3 through online market in Bangkok metropolitan 
Keyword: purchasing decision; Education Toys; online market 
 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
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 ในปัจจุบนัโลกไดเ้ขา้สู่การเป็นยคุของเทคโนโลยแีละสงัคมออนไลน์ ซ่ึงในชีวิตประจ าวนั
ของทุกคนลว้นแลว้แต่มีเทคโนโลยอิีนเทอร์เน็ตเขา้มาเก่ียวขอ้งทั้งส้ิน เม่ือโลกเขา้สู่ศตวรรษท่ี 21 
ในหลายประเทศไดมี้การก าหนดโมเดลเศรษฐกิจรูปแบบใหม่เพื่อสร้างความมัง่คัง่ และในส่วนของ
ประเทศไทยนั้นในอดีตไทยไดมี้การปรับเปล่ียนโมเดลเศรษฐกิจอยูห่ลายคร้ัง แต่โมเดลล่าสุดท่ี
ประเทศไทยน ามาใชคื้อ ไทยแลนด ์4.0 เป็นการปรับเปล่ียนโครงสร้างเศรษฐกิจของประเทศไปสู่ 
Value-Based Economy หรือเศรษฐกิจท่ีขบัเคล่ือนดว้ยนวตักรรม เทคโนโลย ีและความคิด
สร้างสรรค ์(สุวิทย ์เมษิณทรีย,์ 2559) ดว้ยปัจจุบนัพฤติกรรมของคนทัว่โลกเปล่ียนไปท าใหเ้กิดการ
เปล่ียนแปลงของโลกรวมถึงในดา้นการคา้ แมจ้ะมีโรคระบาดโควิด–19 เขา้มาในประเทศไทยตั้งแต่
ตน้ปี 2563 แต่กลบัพบวา่สินคา้บางชนิดเติบโตสวนทิศทางเศรษฐกิจ อาทิ สินคา้อุปโภคบริโภคใน
ครัวเรือน หนงัสือ สินคา้แม่และเดก็ รวมไปถึงมีการเขา้ใชง้านแอปพลิเคชนัซ้ือสินคา้ออนไลน์เพิ่ม
มากข้ึน (กระทรวงดิจิทลัเพือ่เศรษฐกิจและสงัคม, 2563) เน่ืองจากไม่สามารถเดินทางออกไปเลือก
ซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเองได ้ซ่ึงในปี 2563 แม่อตัราการเกิดของประชากรไทยจะลดลง แต่การบริโภค
สินคา้แม่และเดก็กลบัเติบโตสวนทางกนั โดยในช่วงคร่ึงปีแรกของปี 2563 สินคา้แม่และเดก็เติบโต
ข้ึนกวา่ร้อยละ 96 ผา่นช่องทางออนไลน์แมจ้ะมีโรคระบาดโควิด–19เกิดข้ึน และเน่ืองจากโลกอยูใ่น
ยคุของเทคโนโลย ีและการจ าหน่ายสินคา้อยูใ่นช่องทางออนไลน์ ส่ิงหน่ึงท่ีนกัการตลาดออนไลน์
จะตอ้งน ามาใชเ้พื่อเป็นแนวทางในการสร้างกลยทุธ์ คือ ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6p) 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย การใหบ้ริการแบบเจาะจง และ
การรักษาความเป็นส่วนตวั   

จากขอ้มูลขา้งตน้จะเห็นไดว้า่เม่ือโลกมีการเปล่ียนแปลงประกอบกบัมีโรคระบาดโควิด–19 
เขา้มา ท าใหพ้ฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ของผูค้นเปล่ียนไป จากการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง
ออฟไลน์ทางหนา้ร้านกป็รับไปเป็นออนไลน์มากข้ึน อีกทั้งสินคา้ท่ีมีการเติบโตสวนทิศทาง
เศรษฐกิจ คือ ธุรกิจสินคา้ประเภทแม่ และเดก็โดยเฉพาะสินคา้ท่ีเป็นของเล่นเสริมสร้างพฒันาการ 
ดงันั้นผูว้จิยัจึงมีความสนใจศึกษา เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้าง
พฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร เพื่อใหธุ้รกิจ
สินคา้แม่และเดก็หรือธุรกิจเก่ียวเน่ือง ใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนพฒันากลยทุธ์พฒันาสินคา้ 
และเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปของปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
และการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของ
ผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร 
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2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี 
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร 
 
นิยามศัพท์ 

1. ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ผู ้ปกครองในกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือสินค้าเสริมสร้าง
พฒันาการส าหรับเด็ก 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา รายได ้
และอาชีพ 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ หมายถึง การวางแผนกลยุทธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด การให้บริการส่วนบุคคล การรักษาความเป็นส่วนตวั เพื่อ
ก่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ  
 2.1 ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้ท่ีเสนอให้ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย รูปลกัษณ์สินคา้ คุณสมบติั 
ตราสินคา้ บรรจุภณัฑ ์เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจและตดัสินใจซ้ือ 
 2.2 ราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้นั้นมา 
 2.3 การจดัจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีในการท าใหลู้กคา้รับรู้ถึงการมีอยูข่องสินคา้ และสามารถ
ส่ือสารเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ดว้ยความสะดวกรวดเร็ว 
 2.4 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่ือสารข้อมูลไปยังลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการ
ประชาสมัพนัธ์ หรือโปรโมชัน่ สามารถท าไดห้ลายช่องทาง อาทิ โทรทศัน์ อินเทอร์เน็ต  
ส่ือส่ิงพิมพ ์หรือผา่นพนกังานขาย เพื่อเพิ่มจ านวนลูกคา้ และเพิ่มยอดขาย 
 2.5 การให้บริการส่วนบุคคล หมายถึง การบริการให้ขอ้มูลกบัลูกคา้แบบเจาะจงรายคน เพราะ
ลูกคา้แต่ละกลุ่มสนใจสินคา้ท่ีแตกต่างกนั ในการบริการท่ีเป็นรายบุคคล จะมีการเก็บขอ้มูลของลูกคา้ 
และมีการสร้างความประทบัใจรูปแบบต่าง ๆ เช่น ส่งการ์ด หรือขอ้ความอวยพรในโอกาสต่าง ๆ อาทิ ปี
ใหม่ ตรุษจีน และเทศกาลอ่ืน ๆ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ  
 2.6 การรักษาความเป็นส่วนตวั หมายถึง การท่ีผูข้ายตอ้งรักษาความลบัของลูกคา้ ไม่น าขอ้มูล
ของลูกคา้ไปเผยแพร่ก่อนไดรั้บอนุญาต ทั้งขอ้มูลบตัรเครดิต และขอ้มูลอ่ืน ๆ เช่น ท่ีอยู ่เบอร์โทรศพัท ์
หรือไปรษณียอิ์เลก็ทรอนิกส์ เพราะฉะนั้นผูดู้แลเวบ็ไซต ์หรือช่องทางการซ้ือขายออนไลน์ จ  าเป็นตอ้ง
สร้างระบบรักษาความปลอดภัยท่ีเช่ือถือได้ โดยทางผูข้ายจะตอ้งระบุนโยบายการรักษาความเป็น
ส่วนตวัของลูกคา้ หรือ privacy policy ใหช้ดัเจนบนเวบ็ไซต ์และปฏิบติัตามกฎนั้นอยา่งเคร่งครัด  
 3. การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีสองทางเลือกข้ึนไป 
โดยคน้หาขอ้มูลพิจารณาและประเมินจากหลาย ๆ ดา้นอยา่งดี แลว้จึงตดัสินใจซ้ือสินคา้   
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ขอบเขตของการวจิัย 
1. ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูป้กครองในกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือสินคา้เสริมสร้าง

พฒันาการส าหรับเด็ก 0-3 ปี ผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน (Infinite 
Population) ผูว้ิจยัจึงใชสู้ตรการค านวณก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง โดยก าหนดสัดส่วนประชากร
เท่ากบั 0.05 ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกิน ร้อยละ 5 โดยใชสู้ตรของ Cochran 
(1953) และสามารถสรุปเป็นขนาดกลุ่มตวัอย่างได ้385 ตวัอย่าง แต่เพื่อแก้ไขขอ้ผิดพลาดจึงได้เก็บ
แบบสอบถามเพิ่มอีก 15 คน และเลือกกลุ่มตวัอย่างจากประชากรเป้าหมาย โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่าง
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) คือกลุ่มคนท่ีเคยซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเด็ก 0-3 ปี 
ผา่นช่องทางออนไลน์เท่านั้น 

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหาและประเด็นในการศึกษา ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล และ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้าง
พฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร 

3. ขอบเขตระยะเวลาการด าเนินการวิจยั ตั้งแต่เดือนพฤษภาคม 2564–มิถุนายน 2564 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

1. ขอ้มูลทัว่ไปของธุรกิจสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 
 ธุรกิจของเล่นในประเทศไทยส่วนใหญ่เป็นของเล่นเพื่อการศึกษาและเสริมทกัษะพฒันาการ
ดา้นต่าง ๆ (Educational Toys) ซ่ึงเป็นจุดแขง็และเป็นท่ีตอ้งการของตลาดทั้งในประเทศและต่างประเทศ
อยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงการส่งออกสินคา้ของเล่นภาพรวมในเดือนมีนาคมมีมูลค่า 78.24 ลา้นเหรียญสหรัฐฯ มี
อตัราการขยายตวัเพิ่มข้ึนจากปี 2563 และจากสถานการณ์โควิด-19 ผูป้ระกอบการไทยมีการปรับตวัโดย
ใชแ้พลตฟอร์มออนไลนเ์ป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น AMAZON, SHOPEE, LAZADA, FACEBOOK 
จึงท าใหมี้ยอดการส่งออกของเล่นเพิ่มข้ึน สมาคมอุตสาหกรรมของเล่นไทย ไดจ้ดัท าผลส ารวจพบวา่ 
ของเล่นท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในปัจจุบนั คือ ของเล่นท่ีเก่ียวกบัการเรียนรู้ การเพิ่มทกัษะ
พฒันาสมอง การพฒันาการเจริญเติบโต เพื่อใหไ้ดมี้การฝึกทกัษะไปดว้ย อีกทั้งหากน านวตักรรมเขา้มา
ใชใ้นการพฒันาและต่อยอดผลิตภณัฑข์องเล่นต่าง ๆ กจ็ะสามารถรองรับตลาดท่ีชะลอตวัลงและการ
แข่งขนัท่ีรุนแรงไดด้ว้ยเช่นกนั ในส่วนกลุ่มของเล่นเสริมสร้างพฒันาการ (Education Toys) ท่ีมีส่วน
แบ่งตลาดในปัจจุบนัร้อยละ 20–25 มีมูลค่าตลาดท่ี 1,000 ลา้นบาท ในขณะท่ีตลาดของเล่นอ่ืน ๆ 10,000 
ลา้นบาท จึงเป็นตลาดท่ีน่าสนใจดว้ยคุณภาพและราคาสินคา้ท่ีเขา้ถึงไดส่้งผลใหค้วามตอ้งการสินคา้มี
แนวโนม้สูงข้ึนในอนาคต จะมีการเติบโตข้ึนร้อยละ 1-5 โดยเฉพาะของเล่นประเภท Brick Toys 
เน่ืองจากกลุ่มตลาด premium mass ท่ีตอ้งการบริโภคคุณภาพสินคา้ดี ราคาไม่สูงมาก และผูป้กครอง
ก าลงัมองหาของเล่นทางเลือกอ่ืน ๆ เพื่อช่วยใหเ้ดก็ ๆ ห่างจากหนา้จอมือถือ นอกจากน้ี Social media ยงั
เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออีกดว้ย (bltbangkok, 2562)  
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2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 
Wheelen L. Thomas and Hunger J David (2012) อธิบายวา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง 

การรวมกนัโดยเฉพาะตวัแปรท่ีส าคญั ซ่ึงอยูใ่ตก้ารควบคุมขององคก์รท่ีสามารถใชเ้พื่อท าใหเ้กิดความ
ความตอ้งการ (Demand) และไดรั้บประโยชน์จากการแข่งขนั (Competitive advantage) ตวัแปรเหล่าน้ี
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) โดยตวัแปรเหล่าน้ีมีองคป์ระกอบส่วนยอ่ยท่ีสามารถน ามาวิเคราะห์เพื่อปรับใหเ้หมาะสม
กบัความสามารถขององคก์ร 

พงศกร พฤกษ์ไพรผดุง (2559) กล่าวว่า ปัจจุบันการแข่งขันทางการตลาดท่ีสูงข้ึน ท าให้
ผูป้ระกอบการตอ้งมีการวางแผนการตลาด และปรับแผนอยู่เสมอ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ซ่ึงท าใหต้อ้งปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาด เดิมมีทั้งหมด 4 ดา้น 
หรือ4P ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้น
การส่งเสริมการขาย (Promotion) ดว้ยการเพิ่มข้ึน 2 ดา้น หรือ 2P ไดแ้ก่ ดา้นการให้บริการแบบเจาะจง 
(Personalization) และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) เพื่อให้เกิดแนวคิดการตลาดดั้งเดิมรวม
กบัความสามารถพิเศษของเทคโนโลย ีท าใหเ้กิดองคป์ระกอบการตลาดแบบใหม่ท่ีเรียกวา่ 6P’s 
จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ สรุปไดว้า่ กลยทุธ์ส าหรับการท า
การตลาดผา่นช่องทางออนไลน์นั้นควรวิเคราะห์ออกมา 6 ขั้นตอน คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการขาย การใหบ้ริการส่วนบุคคล และการรักษาความเป็นส่วนตวั ซ่ึงเป็นการ
ผสมผสานแนวคิดหลกัการตลาดแบบเดิมท่ีใชก้บัช่องทางออฟไลน์ มารวมกบัเทคโนโลยผีา่นช่องทาง
ออนไลน์โดยเพิ่มการใหบ้ริการส่วนบุคคล ท่ีหมายถึง การใหบ้ริการเฉพาะเจาะจงรายบุคคล ผา่นการ
ส่ือสารช่องทางต่าง ๆ ท่ีเป็นรายบุคคล หรือการแนะน าสินคา้เฉพาะบุคคล และเพิ่มการรักษาความเป็น
ส่วนตวั เน่ืองจากมีการใชเ้ทคโนโลยเีขา้มาเก่ียวขอ้ง เพราะฉะนั้นการท่ีผูซ้ื้อจะท าการซ้ือใหส้ าเร็จตอ้งมี
การเปิดเผยขอ้มูลส่วนตวั อาทิ ท่ีอยู ่เบอร์โทรศพัท ์หมายเลขบตัรเครดิต เป็นตน้ ทางผูข้ายจึงควรให้
ความส าคญักบัการป้องกนัขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
 Kotler (2012) อธิบายวา่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจากปัจจยัภายใน คือ การรับรู้ การเรียนรู้ 
แรงจูงใจ บุคลิกภาพ และทศันคติ ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการ และความตระหนกัวา่มีสินคา้ให้
เลือกมากมาย สุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น 

รังสรรค ์สุธีสิริมงคล (2562) การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกและเปรียบเทียบส่ิงท่ีตอ้งการจาก
หลากหลายทางเลือก โดยน ามาพิจารณาดว้ยเหตุผล เพื่อใหไ้ดส่ิ้งท่ีจะท าใหบ้รรลุวตัถุประสงคค์วามตอ้งการ 
 จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ สรุปไดว้า่ การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
คือ การท่ีผูบ้ริโภคมีทางเลือกสองทางข้ึนไป และมีขอ้มูลสินคา้ไม่วา่จะเป็นรูป ราคา รีวิวจากผูใ้ชง้าน 
เพื่อน ามาเปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้เสีย จนสามารถตดัสินใจซ้ือไดส้ าเร็จ 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (ปัจจยัส่วนบุคคล) 
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 วชิรวชัร งามละม่อม (2558) ไดก้ล่าววา่ ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ เป็นความ
หลากหลายของบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุเพศ สถานภาพ ลกัษณะของร่างกาย รวมถึงต าแหน่งงาน เป็นตน้  
โดยจะแสดงถึงความเป็นมาของแต่ละบุคคลตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั ซ่ึงลกัษณะของพฤติกรรมการ
แสดงออกท่ีแตกต่างกนัสาเหตุมาจากความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตร์ หรือดา้นภูมิหลงัของบุคคล 
 อรุโณทยั ปัญญา (2562) พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน
สงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นเพศ และอาย ุกล่าวคือเพศ และอาย ุของนกัศึกษาท่ีต่างกนั จะ
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นสังคมออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นรายไดท่ี้
แตกต่างกนั จะมีผลต่อตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) ไม่แตกต่างกนั 
 พงศกร พฤกษไ์พรผดุง (2559) พบวา่ เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นอินสตาแกรม ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
มากท่ีสุด ตามดว้ยทางดา้นผลิตภณัฑ ์ทางดา้นราคา ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ทางดา้นการรักษา
ความเป็นส่วนตวั และทางดา้นการใหบ้ริการแบบเจาะจง 
  สิริชยั ดีเลิศ และสุภาวดี รัตนพงศพ์นัธ์ (2561) พบวา่ เพศ และอาย ุส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ เพราะเพศชายมีการรับรู้ประโยชน์และนวตักรรมออนไลน์มากกวา่เพศหญิง ในส่วนของอายท่ีุ
แตกต่างกนัส่งผลต่อความสนใจในการซ้ือสินคา้ต่างกนั และดา้นความปลอดภยัมีความสมัพนัธ์โดยตรง
กบัการซ้ือสินคา้ ทศันคติเก่ียวกบันวตักรรม การใชป้ระโยชน์ ความสะดวกและง่าย ส่งผลต่อความตั้งใจ
ในการซ้ือสินคา้ 
 
กรอบแนวคดิการวจิัย 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

▪ ผลิตภณัฑ ์

▪ ราคา 

▪ ช่องทางการจ าหน่าย 

▪ การส่งเสริมการตลาด 

▪ การใหบ้ริการส่วนบุคคล 

▪ การรักษาความเป็นส่วนตวั 

  

การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าเสริมสร้างพฒันาการ

ส าหรับเดก็ 

 0-3 ปี ผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ปกครองใน

กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

▪ เพศ 

▪ อาย ุ

▪ สถานภาพ 

▪ การศึกษา 

▪ รายได ้

▪ อาชีพ 
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ภาพ 1 กรอบแนวความคิดการวิจยั 
 
สมมติฐานการวจิัย 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการ
ส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร 
 

ระเบียบวธีิวจิัย 
 

ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้แนวทางการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Research) และใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล  

การสุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชสู้ตรการค านวณก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง
แบบไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน (Infinite Population) โดยก าหนดสัดส่วนประชากรเท่ากบั 
0.05 ความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกิน ร้อยละ 5 โดยใช้สูตรของ Cochran 
(1953) (สุจรรยา น ้ าทองค า, 2558)  

ผูว้ิจยัสามารถสรุปเป็นขนาดกลุ่มตวัอยา่งได ้385 ตวัอยา่ง แต่เพื่อแกไ้ขขอ้ผดิพลาดจึงไดเ้ก็บ
แบบสอบถามเพิ่มอีก 15 คน และเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากประชากรเป้าหมาย โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่าง
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) คือกลุ่มคนท่ีเคยซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเด็ก 0-3 ปี 
ผา่นช่องทางออนไลน์เท่านั้น 

การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถาม (questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง ประกอบดว้ยการใชค้  าถามปลายปิด ซ่ึงลกัษณะการตั้งขอ้ค าถามเป็นการ
เลือกตอบแบบประเมินค่า (Likert’s scale) โดยแบ่งระดบัออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ มากท่ีสุด มาก ปาน
กลาง นอ้ย และ นอ้ยท่ีสุด ตามล าดบั และแบบสอบถามปลายเปิดเพือ่ใหผู้ต้อบแบบสอบถามไดแ้สดง
ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ผูว้จิยัไดท้  าการเกบ็แบบสอบถามโดยมีการทบทวนวรรณกรรม 
ศึกษาจากหนงัสือ เอกสาร บทความ และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
และการรับรู้ความเส่ียงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยสร้างแบบสอบถาม ตามวตัถุประสงค์
การศึกษา การตั้งค  าถามแบบปลายปิดและวธีิการเรียงล าดบัแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) และน า
แบบสอบถามท่ีไดไ้ปใหผู้ท้รงคุณวฒิุตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) จ านวน 3 ท่าน 
จากนั้นน าแบบสอบถามท่ีผา่นการปรับปรุงแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ไปทดลองใช ้(try-out) กบักลุ่ม
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ประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 40 คน เพื่อน ามาวเิคราะห์หาค่าอ านาจจ าแนกรายขอ้ (Corrected 
item-total correlation)  และหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยวิธีการหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟา 
(Alpha coefficient) ตามวิธีของ Cronbach แลว้น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการปรับปรุงแลว้จ านวน 400 
ชุด ออกเกบ็ขอ้มูล จากนั้นน าแบบสอบถามทั้งหมดมาท าการตรวจสอบการตอบค าถามใน
แบบสอบถาม แลว้น ามาวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมค านวณส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัใชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ประกอบดว้ย  การแจกแจง

ความถ่ี (frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธิบายขอ้มูลแต่ละส่วน 

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ใชส้ถิติน้ีเพื่อทดสอบ
สมมติฐานท่ีมีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ t-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของตวั
แปรอิสระท่ีมีต่อตวัแปรตาม และ ANOVA, F-test เพื่อทดสอบความแตกต่างค่า mean ของระดบั
ความส าคญั และใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยพหุเชิงเส้นตรง (Multiple Regression Analysis) เพื่อ
ทดสอบอิทธิพลของตวัแปรอิสระท่ีมีต่อตวัแปรตาม 

 
สรุปผลการศึกษา 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 20–30 ปี สถานภาพโสด มีระดบั
การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี มีรายได ้15,001–25,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
อาชีพพนกังานบริษทั เอกชน สอดคลอ้งกบัการใชเ้ทคโนโลยใีนการซ้ือของออนไลน์ในปัจจุบนั  
ท่ีผูซ้ื้อส่วนใหญ่เป็นคุณแม่ และผูห้ญิง ท่ีอายยุงัไม่มาก เน่ืองจากจบการศึกษาระดบัปริญญาตรี  
จึงมีรายไดเ้ร่ิมตน้ท่ี 15,000 บาท และท างานในองคก์รเอกชน  
 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์โดยภาพ
รวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของผูป้กครองท่ีซ้ือผา่น
ช่องทางออนไลน์พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นช่องทางการจ าหน่ายมีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุดใหค้วามส าคญัระดบัมาก รองลงมาคือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นราคา 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีค่าเฉล่ียตามล าดบัใหค้วามส าคญัระดบัมาก  
 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการ
ส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ซ่ึงอธิบายไดว้า่การท่ีผูป้กครองมีการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับ
เดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์นั้น เพราะช่องทางออนไลน์มีความสะดวกรวดเร็ว รูปสินคา้จากผูข้ายมี
ความสวยงาม และยงัไดเ้ห็นรูปภาพสินคา้ของจริงความคิดเห็นจากผูใ้ชจ้ริงท่านอ่ืน อีกทั้งร้านมีการ
อพัเดตขอ้มูลสินคา้อยา่งสม ่าเสมอท าใหรั้บรู้การมีตวัตนของทั้งร้านคา้และผูข้าย ซ่ึงสามารถดูเพิม่เติม
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ไดจ้ากความน่าเช่ือถือของร้าน เช่น จ านวนผูติ้ดตาม จ านวนรีวิว และสุดทา้ยการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง
ออนไลน์มีราคาถูกกวา่ร้านคา้แบบออฟไลน์ ส่งผลใหผู้ป้กครองเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
 ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร  
ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา รายได ้และอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0–3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานครไม่
แตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบจากสมมติฐานขอ้ท่ี 2 ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0–3 ปี ผา่น
ช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร โดยเม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียด จะเห็นวา่ส่วน
ประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล 
เป็นไปในทิศทางเดียวกนัมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับ
เดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 กล่าวคือเม่ือปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดออนไลน์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคลเพิ่มสูงข้ึน 
จะส่งผลใหผู้ป้กครองมีการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่น
ช่องทางออนไลน์มากยิง่ข้ึน 
 
การอภิปรายผล 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี 
ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี 
 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลนด์า้นราคามีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ ของผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับ
เดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ อธิบายไดว้า่ ผูป้กครองท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์นั้น 
ใหค้วามส าคญัในการท่ีสามารถเปรียบเทียบราคา ในแต่ละร้านได ้หากไปเดินชมสินคา้เองกจ็ะไม่
สามารถเปรียบเทียบร้านคา้ทุกร้านไดห้มด แต่หากเลือกซ้ือจากร้านคา้ออนไลน์สามารถท าไดง่้ายและ
สะดวกกวา่ ซ่ึงเป็นเหตุผลหลกัท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้จากช่องทางออนไลน์ สอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของ ณิชารีย ์ทวีพฒันะพงศ ์(2560) อรุโณทยั ปัญญา (2562) จุฑารัตน ์เกียรติรัศมี (2558) พบวา่ ส่วน
ประสมการตลาดออนไลนด์า้นราคา มีอิทธิพลโดยตรงกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการซ้ือ/ขายสินคา้
ผา่นทางเวบ็ไซต ์Lazada การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) และการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ ซ่ึงอยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ี อาจเป็นเพราะผูป้กครองตอ้งการ
สินคา้ท่ีราคาต ่ากวา่หนา้ร้านออฟไลน์ และสามารถเปรียบเทียบราคาสินคา้ได ้
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลนด์า้นช่องทางการจ าหน่ายมีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0–3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครอง
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ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้าง
พฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ อธิบายไดว้า่ การคน้หาร้านคา้ในช่องทางออนไลน์
สามารถท าไดง่้าย สะดวกและรวดเร็วนั้นส่งผลใหผู้ป้กครองตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์
มากกวา่การซ้ือสินคา้ทางหนา้ร้านออฟไลน์ สอดคลอ้งกบันฏัฐภคั ผลาชิต (2560) อรุโณทยั ปัญญา 
(2562) จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) นนัทพร พงษพ์รรณนากลู (2557) โดยพบวา่ ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพย ์ผา่นช่องทาง
ธนาคาร กรุงไทย ภายในส านกังานเขตปทุมธานี การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นสงัคมออนไลน์  
(เฟซบุก๊) การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ และการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีผา่นร้านคา้
ทางออนไลน ์และไม่สอดคลอ้งกบั ณิชารีย ์ทวีพฒันะพงศ ์(2560) ท่ีพบวา่ ช่องทางการจ าหน่ายไม่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการซ้ือ/ขายสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์Lazada ทั้งน้ี ท่ีมีความสมัพนัธ์อาจ
เพราะวา่ผูป้กครองตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้อยา่งสะดวกรวดเร็ว จึงใหค้วามความส าคญักบัปัจจยัดา้น
ช่องทางจดัจ าหน่าย 
 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของ
ผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ อธิบายไดว้า่  ผูป้กครองท่ีซ้ือ
สินคา้ผา่นช่องทางออนไลนต์อ้งการไดรั้บขอ้มูลท่ีตรงกบัความตอ้งการ ถูกตอ้ง เขา้ใจง่าย ไดรั้บ
การใหบ้ริการหลงัการขาย ผา่นช่องทางท่ีหลากหลาย เช่น Line, Facebook chat และผูข้ายสินคา้
ตอบแกไ้ขปัญหาใหใ้นทนัที สอดคลอ้งกบั อรุโณทยั ปัญญา (2562) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นสงัคมออนไลน์ (เฟซบุก๊) 
ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยัเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ดา้นการ
ใหบ้ริการส่วนบุคคล โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัท่ีมาก การใหค้  าแนะน า ค  าปรึกษา เก่ียวกบัขอ้สงสยัต่าง ๆ 
ใหก้บัลูกคา้รายบุคคลผา่นเฟซบุก๊ การใหบ้ริการอยา่งเอาใจใส่มีการแนะน าสินคา้ท่ีเหมาะสมตรงกบั
ความตอ้งการของลูกคา้รายบุคคล มีระบบบนัทึกขอ้มูลสินคา้ท่ีลูกคา้เคยสัง่ซ้ือหรือเคยดูขอ้มูลสินคา้ 
เพื่อสะดวกต่อการรับชมคร้ังต่อไป การด าเนินการสัง่ซ้ือตามความสนใจของตน และเป็นขอ้มูลใน
การใหบ้ริการลูกคา้แบบเฉพาะเจาะจง ทั้งน้ีเน่ืองมาจากร้านคา้ขายเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ (เฟซบุก๊) 
ไดส้ร้างเพจเฟสบุก๊ และดูแลเพจดว้ยตนเอง เม่ือลูกคา้มีขอ้สงสยัหรือตอ้งการสินคา้อะไรลูกคา้
สามารถแชทถามโดยตรงทางขอ้ความไดเ้ลย ส่วนเจา้ของร้านคา้นั้นกส็ามารถตอบค าถามหรือ
แนะน าสินคา้ต่าง ๆ ซ่ึงท าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจได ้จึงท าใหปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการใหบ้ริการส่วนบุคคล มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และไม่สอดคลอ้งกบั จุฑารัตน์ 
เกียรติรัศมี (2558) นฏัฐภคั ผลาชิต (2560) นนัทพร พงษ-์พรรณนากลู (2557) และเปรมกมล หงส์
ยนต ์(2562) ท่ีพบวา่ การใหบ้ริการส่วนบุคคล ไม่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ี ท่ีไม่มี
ความสัมพนัธอ์าจเป็นเพราะวา่ ผูป้กครองมีการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ท่ีมีคุณภาพ มีรายละเอียดต่าง ๆ 
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ท่ีลงไวค้รบถว้นอยูแ่ลว้ และผูป้กครองมีการคน้หาขอ้มูลของสินคา้มาอยา่งดีแลว้ การให ้บริการส่วน
บุคคลจึงไม่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลนด์า้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ ของผูป้กครองใน
กรุงเทพมหานคร พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มกนักบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ กล่าวคือ ผูป้กครองท่ีซ้ือสินคา้จะตอ้ง
มัน่ใจในผลิตภณัฑว์า่วสัดุท่ีใชผ้ลิตสินคา้ตอ้งมีความปลอดภยัส าหรับเดก็ หรือเรียกไดว้า่วสัดุตอ้ง
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  แต่หากเนน้ในดา้นของวสัดุมากจนเกินไปอาจท าใหก้ระทบต่อปัจจยัอ่ืน ๆ  
เช่น ดา้นราคาท่ีตอ้งสูงข้ึน เลยส่งผลใหผู้ป้กครองไม่เกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของนนัทพร พงษพ์รรณนากลู (2557) ณิชารีย ์ทวีพฒันะพงศ ์(2560) อรุโณทยั ปัญญา (2562) 
จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) นฏัฐภคั ผลาชิต (2560) และเปรมกมล หงส์ยนต ์(2562) ผลการวิจยัพบวา่ 
ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ดา้นผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลโดยตรงกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการซ้ือ/
ขายสินคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์Lazada ทั้งน้ี อาจเป็นเพราะผลิตภณัฑค์วรท่ีจะมีคุณภาพท่ีเหมาะสมจึงจะ
เกิดการตดัสินใจซ้ือ 
 5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสมัพนัธ์กบั
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของ
ผูป้กครองในกรุงเทพมหานคร พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มกบักบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน ์กล่าวคือ การท่ีผูข้ายลดราคา
สินคา้ เช่น สินคา้คงคา้ง, ดีลพิเศษหากจ านวนการสัง่ซ้ือรวมกนัถึงขั้นต ่าท่ีก าหนด ผูป้กครองท่ีซ้ือ
สินคา้อาจมองวา่สินคา้ไม่สมบูรณ์ เก่า หรือเร่ิมหมดอายกุารใชง้านจึงน ามาลดราคาและเปิดดีลพิเศษ 
ท าใหผู้ป้กครองไม่เกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีลดราคาพิเศษ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของนนัท
พร พงษพ์รรณนากลู (2557) ณิชารีย ์ทวีพฒันะพงศ ์(2560) อรุโณทยั ปัญญา (2562) จุฑารัตน์ เกียรติ
รัศมี (2558) นฏัฐภคั ผลาชิต (2560) ท่ีพบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ และไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของเปรมกมล หงส์ยนต ์(2562) ผลการวิจยัพบวา่ 
ส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6P) ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอปพลิเคชนัออนไลน์ (ลาซาดา้) ทั้งน้ี อาจเพราะวา่ การส่งเสริมการตลาด
เปรียบเสมือนการประชาสมัพนัธ์ใหผู้บ้ริโภครับรู้ข่าวสาร ทั้งการรู้จกัสินคา้ท่ีออกใหม่ หรือการลด
ราคาสินคา้ต่าง ๆ ซ่ึงอาจจะท าใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
 6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัไม่มีความสมัพนัธ์
กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของ
ผูป้กครองในกรุงเทพ มหานคร พบวา่ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มกบักบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน ์กล่าวคือ ผูป้กครองท่ีซ้ือสินคา้
ผา่นช่องทางออนไลน์มองวา่ขอ้มูลการสั่งซ้ือสินคา้ของลูกคา้ถูกเกบ็เป็นความลบัอาจไม่จ าเป็น เน่ืองจาก
ตวัสินคา้ท่ีเลือกซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์มกัจะเป็นสินคา้ท่ีไม่ส าคญัมาก ไม่มีราคาสูงมาก และสินคา้



13 

 

ตอ้งถูกจดัส่งมาทางขนส่ง ซ่ึงไม่มีความจ าเป็นตอ้งถูกเกบ็เป็นความลบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัอรุโณทยั 
ปัญญา (2562) นฏัฐภคั ผลาชิต (2560) และเปรมกมล หงส์ยนต ์(2562) ท่ีพบวา่ ดา้นการรักษาความ
เป็นส่วนตวัไม่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ และไม่สอดคลอ้งกบั พงศกร พฤกษ์
ไพรผดุง (2559) พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการรักษาขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้มากท่ีสุด และ
ไม่สอดคลอ้งกบั จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) นนัทพร พงษพ์รรณนากลู (2557) และณิชารีย ์ทวี
พฒันะพงศ ์(2560) ท่ีพบวา่ ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ โดยการเกบ็รักษาขอ้มูล
ของลูกคา้ เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกทางอินเทอร์เน็ต ทั้งน้ี อาจเพราะลูกคา้
บางท่านมองวา่ขอ้มูล อาทิ ท่ีอยู ่เบอร์โทร ไม่ไดเ้ป็นความลบัสามารถเปิดเผยไดท้ัว่ไป แต่ลูกคา้บาง
ท่านอาจมีการช าระเงินผา่นบตัรเครดิตกจ็ะใหค้วามส าคญัในส่วนการรักษาความเป็นส่วนตวัตรงน้ี  
 สรุปผลลพัธ์ท่ีไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ 0-3 ปี ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูป้กครองใน
กรุงเทพมหานคร ดงันั้น การสร้างการรับรู้และความเขา้ใจของผูป้กครองในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง
ออนไลนใ์นดา้นส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มากยิง่ข้ึนจะส่งผลใหผู้ป้กครองมีการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมากข้ึนดว้ย  

 
ข้อเสนอแนะ 

 
 1. ผูท่ี้ด าเนินธุรกิจจ าหน่ายสินคา้และธุรกิจเก่ียวเน่ืองกบัสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับ
เดก็ตอ้งใหค้วามส าคญักบัราคาสินคา้ เน่ืองจากผูป้กครองท่ีซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์จะมีการ
เปรียบเทียบราคาแต่ละร้านก่อนตดัสินใจซ้ืออยูเ่สมอ ร้านคา้ออนไลน์ควรรองรับการช าระเงินท่ี
หลากหลายเพือ่ความสะดวกแก่ผูซ้ื้อสินคา้ อีกทั้งในร้านควรมีสินคา้หลายราคาใหผู้ซ้ื้อไดเ้ลือก  
รวมไปถึงการตั้งราคาสินคา้จะตอ้งมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ ไม่แพงหรือถูกจนเกินไป และเม่ือ
น ามาขายผา่นช่องทางออนไลน์แลว้ราคาควรจะตั้งใหดึ้งดูดใจลูกคา้ เน่ืองจากลูกคา้ท่ีซ้ือผา่น
ช่องทางออนไลน์ไม่ไดจ้บัตอ้งสินคา้จริง 
 2. ผูท่ี้ด าเนินธุรกิจจ าหน่ายสินคา้และธุรกิจเก่ียวเน่ืองกบัสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับ
เดก็การมีร้านคา้อยูบ่นช่องทางออนไลนค์วรใหค้วามส าคญัมากในการตั้งช่ือร้าน หรือการเลือก
แพลตฟอร์มท่ีจะใชใ้นการขายสินคา้ เน่ืองจากผูป้กครองท่ีซ้ือสินคา้มกัจะเลือกร้านคา้ท่ีคน้หาเจอ
ไดง่้ายและรวดเร็ว ขั้นตอนการสัง่สินคา้ตอ้งไม่ยุง่ยาก และเม่ือมีการสัง่ซ้ือเกิดข้ึนการจดัส่งควรท่ีจะ
เกิดข้ึนอยา่งรวดเร็ว และถึงมือผูรั้บไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ในบางคร้ังร้านเดียวอาจมีช่องทางการจ าหน่าย
หลายแฟลตฟอร์มกไ็ดเ้น่ืองจากผูบ้ริโภคแต่ละรายมีความถนดัในการใชแ้พลตฟอร์มต่างกนั และใน
ส่วนของค่าจดัส่งทางร้านคา้ควรท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่ค่าจดัส่งมีราคาท่ีเหมาะ อาจจะตามขนาดสินคา้ 
ระยะทาง เป็นตน้ 
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 3. ผูท่ี้ด าเนินธุรกิจจ าหน่ายสินคา้และธุรกิจเก่ียวเน่ืองกบัสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับ
เดก็ผา่นช่องทางออนไลน์ควรใหค้วามส าคญักบัการบริการส่วนบุคคลมาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้ไม่ไดเ้ห็นสินคา้ของจริง และยงัไม่ไดส่ื้อสารกบัพนกังานขายต่อหนา้ เพราะฉะนั้นผูบ้ริโภค
ตอ้งการไดรั้บขอ้มูลท่ีตรงกบัความตอ้งการ ขอ้มูลจะตอ้งถูกตอ้ง และเขา้ใจง่าย เม่ือไดรั้บสินคา้
มาแลว้สินคา้อาจจะมีปัญหาต่าง ๆ อาทิ การใชง้านสินคา้ ผูบ้ริโภคจึงตอ้งการร้านคา้ท่ีมีการใหบ้ริการ
หลงัการขายท่ีสามารถติดต่อไดง่้าย มีหลายช่องทาง และมีผูข้ายตอบค าถามในทนัที หรือในบางคร้ัง
อาจจะยงัไม่ไดส้ัง่ซ้ือสินคา้ แต่อยูใ่นขั้นตอนการตดัสินใจเลือกซ้ือ อาจจะมีขอ้ค าถามหรือขอ้สงสัย
และตอ้งการค าตอบอยา่งรวดเร็ว นอกจากตอบค าถามแลว้อาจมีการส่งขอ้มูลแนะน าสินคา้อ่ืน ๆ  
ท่ีตรงกบัความสนใจของลูกคา้ เช่น ต่างยีห่อ้คุณสมบติัคลา้ยกนั หรือยีห่อ้เดียวกนัแต่ต่างรุ่น และ
หลงัจากนั้นอาจมีการส่งข่าวสารขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์หรือเก่ียวกบัแม่และเดก็
ใหแ้ก่ลูกคา้สม ่าเสมอ 
 4. ผูท่ี้ด าเนินธุรกิจจ าหน่ายสินคา้และธุรกิจเก่ียวเน่ืองกบัสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับ
เดก็ผา่นช่องทางออนไลน์ควรใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการตลาด และการรักษา
ความเป็นส่วนตวัของลูกคา้ โดยในส่วนของผลิตภณัฑค์วรใหค้วามส าคญัถึง วสัดุท่ีใชใ้นการผลิต
สินคา้ส าหรับเดก็เป็นอนัดบัแรก และผลิตภณัฑต์อ้งมีคุณภาพเหมาะสม ในส่วนการส่งเสริมการตลาด
ผูข้ายอาจมีการลดราคาสินคา้ หรือมีดีลพิเศษต่าง ๆ มาใหผู้ป้กครองไดเ้ลือกซ้ือ และในส่วนของการ
รักษาความเป็นส่วนตวัควรเกบ็ขอ้มูลการสัง่ซ้ือของลูกคา้เป็นความลบั และหากมีการรีวิวควรสร้าง
ความปลอดภยัใหก้บัผูซ้ื้อ เช่น รีวิวดว้ยนามแฝง เป็นตน้ 
 5. การท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เสริมสร้างพฒันาการส าหรับเดก็ผา่นช่องทาง
ออนไลน์นั้น มกัจะเลือกซ้ือเพราะความสะดวกรวดเร็วมาเป็นอนัดบัแรก และรูปภาพสินคา้มีความ
สวยงามสมจริง ประกอบการเห็นรูปภาพสินคา้จริง ความคิดเห็นจากผูใ้ชจ้ริง รวมไปถึงทางร้านคา้
จะตอ้งมีการอพัเดตขอ้มูลร้านคา้และสินคา้อยา่งสม ่าเสมอเพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้การมีตวัตนของ
ร้านคา้และผูข้าย ร้านคา้ท่ีดูมีความน่าเช่ือถือท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึนอาจจะดู
จากจ านวนผูติ้ดตาม จ านวนรีวิว และสุดทา้ยคือราคาสินคา้ท่ีมีความส าคญัมาก ๆ เช่นกนัในการเพิ่ม
จ านวนลูกคา้และยอดขายของร้านคา้ 
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