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การวจิยัครัง้นี้มจีุดประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อ

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย

จ าแนกส่วนประสมการตลาดบรกิารออกเป็น 7 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดั

จ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บรกิาร และการสรา้งและน าเสนอลกัษณะ

ทางกายภาพ  โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์

ขอ้มูล  ได้แก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์ความแตกต่าง โดยใช้สถิติ

ทดสอบค่าท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และการทดสอบความสมัพนัธโ์ดยใชค้่าสถติสิมั

ประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลและผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญงิ มอีายุระหว่าง 25-34 ปี สถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั การศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 

เป็นพนักงานบรษิทัเอกชน และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนระหว่าง 25,001 – 35,000 บาท  โดยลกัษณะ

ทางประชากรศาสตร ์แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

ระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดบรกิารโดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง และ

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์ ด้านความถี่ในการซือ้ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3 ครัง้/เดอืน ดา้นค่าใชจ้่ายใน

การซื้อ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 2,092.10 บาท/ครัง้ และดา้นปรมิาณที่ซือ้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3 กล่อง/ครัง้  

โดยส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านการ

สรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอน

ฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ มคีวามสมัพนัธร์ะดบั

ต ่ามาก ในทศิทางตรงกนัขา้ม ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อ และด้านปรมิาณที่ซื้อ มคีวามสมัพนัธร์ะดบั

ต ่ามาก ในทศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

งานวิจยันี้สามารถน าไปเป็นแนวทางส าหรบัผู้ประกอบการธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 

นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองต่อความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภคผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสัได ้
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The research consists of the seven marketing terms ; product, price, place, 

promotion, people, process and physical evidence & presentation. In this research, 

questionnaires were employed as the tool for data collection. The statistics adopted for data 

analysis included percentage, mean, standard deviation, independent sample t-test, One-

Way Analysis of Variance for differential analysis and Pearson product moment correlation 

coefficient. 

The research results and the results of hypothesis test were as follows : most 

customers were female, aged between 25-34 years, married, had obtained a bachelor’s 

degree, worked as corporate employees with monthly income of 25,001 - 35,000 baht. 

Gender, age, status, education level, career, and average monthly income influencer 

purchasing significance at the 0.01 level. 

Service marketing mix were rated moderately. Frequency of purchasing was 3 time 

per month, the average monthly expense 2,092.10 baht and the quantity purchased was 3 

boxes per time. The service marketing mix had a low level negative relation to frequency of 

purchase, and in terms of monthly expense and quantity purchased had a low level positive 

relation at the 0.01 level. 

This research can be used as guidance for Enfa 3 Smart Plus milk powder 

entrepreneurs to develop marketing strategies in response to customer demand. 
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 ประกาศคณูุปการ  
 

สารนิพนธ์ฉบับนี้ ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาของผู้มีพระคุณหลายท่าน  กราบ

ขอบพระคุณอาจารย์ ดร.วรนิทรา ศริสิุทธกุิล ที่กรุณาสละเวลาอนัมคี่ามารบัเป็นอาจารย์ที่ปรกึษา

สารนิพนธ ์ รวมถงึใหค้วามรู ้ ขอ้แนะน า  ตลอดจนขอ้คดิเหน็ต่างๆ  ทีเ่ป็นประโยชน์อย่างยิง่ในการ

ท าสารนิพนธฉ์บบัน้ี 

ผู้วจิยัขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์สุพาดา สิรกุิตตา และรองศาสตราจารย ์ 

ดร.ณักษ์ กุลสิร ์ทีใ่หค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจสอบคุณภาพเครือ่งมอืของแบบสอบถาม  

และคณะกรรมการสอบสารนิพนธ ์ ซึง่ไดส้ละเวลาอนัมคี่าในการใหข้อ้เสนอแนะ  และชี้ขอ้บกพร่อง

อนัเป็นประโยชน์อย่างยิง่ในการท างานวจิยัชิน้นี้ รวมถงึคณาจารยค์ณะสงัคมศาสตรท์ุกท่านที่ไดใ้ห้

ความรูใ้นการศกึษาตลอดหลกัสูตรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ  สาขาวชิาการตลาด  จนสามารถน า

ความรูท้ีไ่ดร้บัไปพฒันาตนเองและท าประโยชน์ใหก้บัผูอ้ื่นได้ 

ผู้วจิยัขอกราบขอบพระคุณ บดิา มารดา และครอบครวัของผู้วจิยั  ที่ได้ให้การสนับสนุน 

ส่งเสรมิ และให้ก าลงัใจมาโดยตลอด  และขอขอบคุณเพื่อนๆ ที่ให้ความช่วยเหลอืด้วยดเีสมอมา 

รวมถงึผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน  ทีส่ละเวลาและใหค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถาม 

 สุดทา้ยนี้ ผูว้จิยัขอใหง้านวจิยันี้ไดเ้ป็นประโยชน์ส าหรบัผูท้ีเ่กี่ยวขอ้งกบัธุรกจิและผูท้ีส่นใจ 
คุณประโยชน์และความดีอันพึงมาจากสารนิพนธ์ฉบับนี้  ผู้วิจยัขอมอบให้บิดามารดา  ตลอดจน
คณาจารยท์ุกท่านที่ประสทิธปิระสาทวชิาความรูอ้นัเป็นพื้นฐานส าคญัท าให้เกดิผลส าเรจ็ในการท า
สารนิพนธค์รัง้นี้ 
 

นินนาท เตเสถยีรวงศ์ 
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สถานภาพสมรส .......................................................................................................... 55 

6 แสดงความถีแ่ละรอ้ยละ ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามขอ้มลูส่วนบุคคลดา้น

ระดบัการศกึษา ........................................................................................................... 55 

7 แสดงความถีแ่ละรอ้ยละ ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามข้อมลูส่วนบุคคลดา้น

ระดบัอาชพี ................................................................................................................. 56 

8 แสดงความถีแ่ละรอ้ยละ ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามขอ้มลูส่วนบุคคลดา้น

ระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ........................................................................................... 56 

9  แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์ 

นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานคร ดา้นผลติภณัฑ์ .................. 57 
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14 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์ม
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17  แสดงความถีส่งูสุด ต ่าสุด ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบ

แบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่น

กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ ....................... 65 

18  แสดงความถีส่งูสุด ต ่าสุด ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบ

แบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่น

กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นปรมิาณที่ซือ้ ................................ 65 

19 แสดงความถีแ่ละรอ้ยละ ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามขนาดของผลติภณัฑ์ .......... 66 

20 แสดงความถีแ่ละรอ้ยละ ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
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บญัชีตาราง(ต่อ) 
 

ตาราง                                                                                                  หน้า 

22 แสดงความถีแ่ละรอ้ยละ ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการ
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23 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของเพศกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง 

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ......................................... 69 

24 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบเพศกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร (จ าแนกตามเพศ) ............................. 70 

25 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของอายกุบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง 

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ......................................... 72 

26 แสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างของค่าเฉลีย่พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร (จ าแนกตามอาย)ุ .............. 72 

27 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของอายุทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์

นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการ

ซือ้ ระหว่างผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มอายตุ่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s 

T3 .............................................................................................................................. 73 

28 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของอายุทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์

นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายใน

การซือ้ ระหว่างผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มอายตุ่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบแบบ 

Dunnett’s T3 .............................................................................................................. 74 

29 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของอายุทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์

นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ 

ระหว่างผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มอายตุ่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ... 76 

30 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของสถานภาพสมรสกบัพฤตกิรรมการซือ้

ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ................ 78 
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บญัชีตาราง(ต่อ) 
 

ตาราง                                                                                                  หน้า 

31 แสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างของค่าเฉลีย่พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร (จ าแนกตามสถานภาพ
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32 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของสถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น

ความถีใ่นการซือ้ ระหว่างผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มสถานภาพสมรสต่างๆ เป็นรายคู่ โดย

วธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ............................................................................... 80 

33 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของสถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น

ค่าใชจ้่ายในการซือ้ ระหว่างผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มสถานภาพสมรสต่างๆ เป็นรายคู่ โดย

วธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ............................................................................... 81 

34 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของสถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น

ปรมิาณทีซ่ือ้ ระหว่างผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มสถานภาพสมรสต่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีาร

ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ......................................................................................... 82 

35 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการซือ้

ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ................ 84 

36 แสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างของค่าเฉลีย่พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร (จ าแนกตามระดบั

การศกึษา) .................................................................................................................. 84 

37 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น

ค่าใชจ้่ายในการซือ้ ระหว่างผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มระดบัการศกึษาต่างๆ เป็นรายคู่ โดย

วธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ............................................................................... 86 
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บญัชีตาราง(ต่อ) 
 

ตาราง                                                                                                  หน้า 

38 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น

ปรมิาณทีซ่ือ้ ระหว่างผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มระดบัการศกึษาต่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีาร

ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ......................................................................................... 87 

39 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของอาชพีกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ......................................... 89 
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บทท่ี 1
บทนํา

ภูมิหลัง
ในปจจุบันสังคมไดกาวเขาสูยุคแหงโลกาภิวัตน เปนยุคสมัยแหงการขับเคลื่อน มีการเจริญ

เติบโตในทุกๆดาน  ไมวาจะเปนดานเศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี การศึกษา ฯลฯ ลวนแลวแตมีการ
พัฒนาใหเกิดความกาวหนาอยางตอเน่ืองอยูเสมอ  และธุรกิจในทุกดานทุกอาชีพ ลวนตองการ
บุคลากรท่ีมีความสามารถและศักยภาพในการคิดและดําเนินงานใหเปนไปอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด
ในขณะเดียวกันเม่ือกลาวถึงตัวบุคคล หากบุคคลน้ันมีความสามารถ ก็จะประสบความสําเร็จและ
ความเจริญกาวหนาตอไป  ดังน้ันการท่ีจะเกิดบุคคลเหลาน้ีได จึงตองมีพื้นฐานมาจากการเลี้ยงดูใน
ครอบครัวมากอนเปนลําดับแรก  การเลี้ยงดูเด็กน้ันเปนพื้นฐานท่ีสําคัญในการพัฒนาเด็กใหเปน
บุคลากร ท่ี มีความสามารถในอนาคตได   นอกจาก น้ีโภชนาการ ท่ีดี ก็ เปนสิ่ งสํ าคัญใน
การสนับสนุนการพัฒนาการเรียนรูของเด็กเชนกัน  โภชนาการท่ีดีสงผลตอการเปลี่ยนแปลง
ชีวิตเด็ก โดยเสริมพัฒนาการท้ังทางรางกายและจิตใจ ปองกันสุขภาพ และวางพื้นฐาน
ใหเด็กสามารถพัฒนาศักยภาพตนไดอยางเต็มท่ี การขาดโภชนาการท่ีดีกีดขวางการเจริญเติบโต
ขอ ง เด็ ก  ทํ า ให ส ติ ปญ ญ าพั ฒนาช า ล ด ทอ นศั ก ยภาพ  แล ะค ง ค ว ามยาก จนต อ ไ ป
(http://www.unicef.org/thailand/tha/policy_analysis_planning_22649.html)

สําหรับผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็ก เปนผลิตภัณฑท่ีสําคัญอีกอยางหน่ึงท่ีเด็กควรไดรับ
คุณคาทางโภชนาการเปนลําดับรองลงมาจากนํ้านมมารดา  เน่ืองจากนมผงสําหรับเด็กจะมีสวนผสม
ของสารอาหารท่ีเหมาะสมในแตละชวงวัยท่ีเด็กควรจะไดรับเพื่อการพัฒนาการของเด็ก  และใน
ปจจุบันก็มีผลิตภัณฑนมผงภายใตตราสินคาท่ีหลากหลายท่ีออกมาแขงขันกันรุนแรงมากข้ึน เพื่อ
นําเสนอผลิตภัณฑไปสูมือผูบริโภค  ไมวาจะเปนการแขงขันกันทางดานสารอาหารท่ีมีอยูในนมผง
ดานราคาท่ีเหมาะสมกับสารอาหารในนมผงและระดับของกลุมผลิตภัณฑนมผง  ดานชองทางจัด
จําหนายท่ีครอบคลุม  ดานการสงเสริมการตลาด  ดานบุคลากรท่ีใหความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ดาน
ตําแหนงการจัดวางผลิตภัณฑ  รวมไปถึงดานการบริการหลังการขาย  ท้ังน้ีเพื่อตองการเพิ่ม
ยอดขาย ขยายฐานลูกคา เพิ่มสวนแบงทางการตลาด และความภักดีของลูกคาท่ีมีตอตราสินคา

บริษัท ม้ีด จอหนสัน นิวทริชัน (ประเทศไทย) จํากัด เปนบริษัทท่ีดําเนินธุรกิจผลิตภัณท
นมผงเด็ก  เน่ืองดวยเล็งเห็นถึงความสําคัญของพัฒนาการเรียนรูของเด็กในทุกชวงวัย  จึงไดผลิต
ผลิตภัณฑนมผงเด็กท่ีมีสารอาหารสําคัญท่ีเหมาะสมกับพัฒนาการของเด็กในแตละชวงวัย  ไดมีการ
วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑนมผงอยางตอเน่ือง  นอกจากน้ียังมีงานวิจัยหลายฉบับท่ีรองรับคุณภาพ
ตอตัวผลิตภัณฑ และมีการใหขอมูลความรูขาวสารเกี่ยวกับสารอาหารและพัฒนาการการเรียนรูของ
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เด็ก  ท้ังน้ีก็เพื่อสรางตราสินคาและผลิตภัณฑโภชนาการใหเปนท่ีไววางใจ นําไปสูการเร่ิมตนท่ีดี
ท่ีสุดในชีวิตของทารกและเด็ก (http://www.enfababy.com/)

ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส เปนอีกหน่ึงตราสินคาท่ีเปนผลิตภัณฑภายใตการ
ดําเนินธุรกิจของบริษัท ม้ีด จอหนสัน นิวทริชัน (ประเทศไทย) จํากัด เปนกลุมผลิตภัณฑนมผงท่ีจัด
อยูในระดับราคาปานกลาง  ท่ีมีราคาคุมคา เม่ือเทียบกับสารอาหารครบถวนเหมาะสมกับพัฒนาการ
ของเด็กท่ีควรจะไดรับในชวงวัย 1-3 ป  นอกจากน้ีผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ยังเปนอีก
หน่ึงผลิตภัณฑสําคัญท่ีชวยเพิ่มยอดขายและสวนแบงทางการตลาดใหกับบริษัท  ดังน้ันทางผูวิจัย
จึงเห็นควรท่ีจะตองศึกษาถึงสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเปนประโยชนตอ
บริษัทผูผลิตและผูท่ีเกี่ยวของนําผลการวิจัยไปพัฒนากลยุทธทางการตลาดเพื่อใหเกิดความ
ไดเปรียบในการแขงขันตอไป และสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางแทจริง

ความมุงหมายของการวิจัย
ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังน้ี
1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผง

เอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
2. เพื่อศึกษาสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ความสําคัญของการวจัิย
1. เพื่อใหทราบถึงสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสามารถนํามาใช
เปนขอมูลและปรับใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
ได

2. เพื่อเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการธุรกิจจําหนายผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3
สมารทพลัสในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหสามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัสได

ขอบเขตของการวิจัย
ในการศึกษาคนควาคร้ังน้ี ผูวิจัยมุงศึกษาสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดย
กําหนดขอบเขตของการศึกษาวิจัยไดดังน้ี
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ประชากรที่ใชในการวิจัย
ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ท่ีอาศัย

อยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส

ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน จึงคํานวณหาขนาด
ของกลุมตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางแบบกรณีไมทราบจํานวน
ประชากรท่ีแนนอน (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 74) กําหนดระดับความเช่ือม่ันท่ี 95% และ
ความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับไดไมเกิน 5% จะไดกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาจํานวน 385 คน
ผูวิจัยขอเพิ่ม 15 ตัวอยาง รวมขนาดกลุมตัวอยางท้ังหมดเปน 400 คน โดยจะเก็บแบบสอบถามกับ
กลุมผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร

วิธีการสุมตัวอยาง
การเก็บขอมูลใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน ดังน้ี
ข้ันตอนท่ี 1 การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยการจับฉลาก

เลือกเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครเขตใดเขตหน่ึงจากท้ังหมด 50 เขตการปกครอง ได
ท้ังหมด 5 เขต

ข้ันตอนท่ี 2 การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการคํานวณหาจํานวน
ตัวอยางท่ีจะเก็บขอมูลในแตละเขตการปกครองใหมีจํานวนเทากัน

ข้ันตอนท่ี 3  การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อเลือกกลุมตัวอยาง
โดยเจาะจงไปท่ีสถานท่ีท่ีมีผูคนจํานวนมาก เพื่อเปนตัวแทนของกลุมตัวอยาง

ข้ันตอนท่ี 4  การสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูล
จากเขตการปกครองท่ีเลือกใหครบตามจํานวนท่ีกําหนด

ตัวแปรที่ใชในการศึกษา
ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก
1. ลักษณะประชากรศาสตร

1.1. เพศ
1.1.1. ชาย
1.1.2. หญิง

1.2. อายุ
1.2.1. 15 - 24 ป
1.2.2. 25 - 34 ป
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1.2.3. 35 - 44 ป
1.2.4. 45 ปข้ึนไป

1.3. สถานภาพสมรส
1.3.1. โสด
1.3.2. สมรส / อยูดวยกัน
1.3.3. หยาราง / หมาย / แยกกันอยู

1.4. ระดับการศึกษา
1.4.1. ต่ํากวาปริญญาตรี
1.4.2. ปริญญาตรีหรือเทียบเทา
1.4.3. สูงกวาปริญญาตรี

1.5. อาชีพ
1.5.1. ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ
1.5.2. พนักงานบริษัทเอกชน
1.5.3. อาชีพอิสระ / ธุรกิจสวนตัว
1.5.4. พอบาน / แมบาน
1.5.5. อื่นๆ โปรดระบุ………………

1.6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน
1.6.1. ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท
1.6.2. 15,001 - 25,000 บาท
1.6.3. 25,001 - 35,000 บาท
1.6.4. 35,001 - 45,000 บาท
1.6.5. 45,001 บาทข้ึนไป

2. สวนประสมการตลาดบริการ
2.1. ดานผลิตภัณฑ
2.2. ดานราคา
2.3. ดานชองทางการจัดจําหนาย
2.4. ดานการสงเสริมการตลาด
2.5. ดานบุคลากร
2.6. ดานกระบวนการใหบริการ
2.7. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3
สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
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นิยามศัพทเฉพาะ
1. ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส หมายถึง นมผงสําหรับเด็กอายุ 1 ปข้ึนไป และ

ทุกคนในครอบครัว ประกอบดวยสารอาหารสําคัญท่ีมีผลตอการเจริญเติบโตและพัฒนาการในการ
เรียนรู ผลิตโดยบริษัท ม้ีด จอหนสัน นิวทริชัน (ประเทศไทย) จํากัด

2. ผูบริโภค หมายถึง ประชาชนท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผง
เอนฟา 3 สมารทพลัส

3. ลักษณะประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะของบุคคลโดยท่ัวไป ซ่ึงสะทอนใหเห็น
สภาพของแตละบุคคลในสังคมท่ีตนเองอาศัยอยู ประกอบดวยเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน

4. สวนประสมการตลาดบริการ หมายถึง สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ไดแก

4.1. ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ปจจัยทางดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส  ไดแก สารอาหารหลักสําคัญท่ีของ ผลิตภัณฑมีสวนชวย
พัฒนาระบบประสาทและสมอง รสชาติของผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมสําหรับเด็ก ขนาดของผลิตภัณฑ
เหมาะสมในการบริโภค และรูปแบบบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑจดจําไดงาย

4.2. ดานราคา หมายถึง ปจจัยทางดานราคาท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนม
ผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ไดแก ราคาท่ีจายไปมีความคุมคากับสารอาหารสําคัญท่ีเด็กจะไดรับ
ราคา มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับตราสินคาอื่นๆ และระดับราคามีความเหมาะสมกับ
สภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน

4.3. ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมี
ผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ไดแก ความสะดวกในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ ผานชองทางรานคาประเภทหางสรรพสินคาช้ันนํา  ซูเปอรมารเก็ต  มินิมารท  เบบ้ีสโตร
และรานขายยา

4.4. ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ไดแก การตกแตงช้ันวางผลิตภัณฑพรอม
ของแถมท่ีโชวบนช้ันวาง สามารถดึงดูดความสนใจ สื่อ ณ จุดขาย สามารถดึงดูดความสนใจใหเกิด
ความตองการซ้ือ  สินคาแถมท่ีใชทํารายการสงเสริมการขายมีความนาสนใจ การจัดบูธทดลองชิม
ฟรีมีผลทําใหผูบริโภคตองการซ้ือผลิตภัณฑ และรายการตัดฝาลดราคาพิเศษทําใหผูบริโภคสนใจ
ซ้ือผลิตภัณฑในปริมาณท่ีมากข้ึน

4.5. ดานบุคลากร หมายถึง ปจจัยทางดานบุคลากรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ไดแก พนักงานขายใหความรูเกี่ยวกับสารอาหารใน
ผลิตภัณฑไดเปนอยางดี พนักงานขายมีบุคลิกภาพท่ีดีและมีการแตงกายท่ีสรางความนาเช่ือถือ
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พนักงานขายมีความเขาใจตอขอคําถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และสามารถตอบคําถามผูบริโภคได
และพนักงานไดสรางความไววางใจใหกับผูบริโภค

4.6. ดานกระบวนการใหบริการ หมายถึง ปจจัยทางดานกระบวนการใหบริการท่ีมีผล
ตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ไดแก หากผูบริโภคติดปญหา
สามารถโทรศัพทติดตอผานศูนยบริการ  เว็บไซตของผลิตภัณฑใหขอมูล และคําแนะนําไดอยาง
ครบถวน และผูบริโภคสามารถอีเมลสอบถามจากผูเช่ียวชาญทางดานพัฒนาการของเด็กได

4.7. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ปจจัยทางดานการสราง
และนําเสนอลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
ไดแก มีการจัดพื้นท่ีสําหรับวางผลิตภัณฑใหอยูในตําแหนงท่ีมองเห็นไดชัดเจน มีการวาง
ผลิตภัณฑ ใหอยูบนพื้นท่ีช้ันวางในตําแหนงท่ีสะดวกตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ สื่อท่ีนําเสนอ
เกี่ยวกับผลิตภัณฑจัดวางอยูในตําแหนงท่ีสะดวกตอการมองเห็นไดชัดเจน ผลิตภัณฑ มีการจัดวาง
อยูในตําแหนงท่ีปลอดภัยจากผลิตภัณฑท่ีมีสารเคมี และพื้นท่ีช้ันสําหรับวางผลิตภัณฑมีความ
สะอาด

5. พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  ไดแก  ความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑ คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ ปริมาณท่ีซ้ือ
ผลิตภัณฑ ขนาดของผลิตภัณฑท่ีซ้ือ สถานท่ีท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือผลิตภัณฑ  เหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ี
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ  และบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑ
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กรอบแนวคิดในการวจัิย
หัวขอวิจัยเร่ือง “สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”
ผูวิจัยไดกําหนดกรอบแนวความคิดการวิจัยดังน้ี

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

ลักษณะทางประชากรศาสตร

 เพศ
 อายุ
 สถานภาพสมรส
 ระดับการศึกษา
 อาชีพ
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน

สวนประสมการตลาดบริการ

 ผลิตภัณฑ
 ราคา
 ชองทางการจัดจําหนาย
 การสงเสริมการตลาด
 บุคลากร
 กระบวนการใหบริการ
 การสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม
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สมมติฐานในการวิจัย
1. ผูบริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพสมรส

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน

2. สวนประสมการตลาดบริการ ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และดานการสราง
และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3
สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร



บทท่ี 2
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ

การศึกษาถึงสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดนําทฤษฎี และ
ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของมาเปนแนวทางในการกําหนดตัวแปรตางๆ เพื่อใหการศึกษาคนควาดําเนินไป
ตามลําดับข้ันตอน จึงขอเสนอเอกสารและงานวิจัยท่ีสนับสนุนงานวิจัยคร้ังน้ี ดังน้ี

1. แนวความคิดและทฤษฎีดานลักษณะประชากรศาสตร
2. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคและพฤติกรรมการซ้ือ
3. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดบริการ
4. ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ

1. แนวความคิดและทฤษฎีดานลักษณะประชากรศาสตร
ประชากรศาสตร (Demography) มีรากศัพทมาจากภาษากรีก Deme = People คือ

ประชาชนหรือประชากร Graphy = Writing Up, Description หรือ Study คือ ศาสตรหรือการศึกษา
ประชากรศาสตร หมายถึง การวิเคราะหทางดานประชากรในเร่ืองขนาดโครงสราง การ

กระจายตัวและสวนประกอบของประชากร ในเชิงท่ีสัมพันธกับปจจัยทางเศรษฐกิจ สังคม และ
วัฒนธรรมอื่นๆ (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2538: 41)

ลักษณะประชากรศาสตร หมายถึง ตัวแปรทางประชากรศาสตร เชน อายุ เพศ ขนาด
ประชากรศาสตร เปนเกณฑในการแบงกลุมผูบริโภคท่ีนิยมใชมากท่ีสุด เหตุผลหน่ึงก็คือ เปนความ
ตองการและพอใจของผูบริโภค รวมท้ังอัตราการใชผลิตภัณฑมักจะมีความสัมพันธกับตัวแปรทาง
ประชากรศาสตรสูง หรืออีกเหตุผลหน่ึงก็คือ ตัวแปรทางประชากรศาสตรใชเปนเกณฑในการแบง
สวนตลาดงายกวาตัวแปรอื่น แมวาตลาดเปาหมายจะไมสามารถอธิบายคุณลักษณะทาง
ประชากรศาสตรได (เชน บุคลิกภาพหรือประเภท) แตการกลาวอางถึงคุณลักษณะทาง
ประชากรศาสตรก็ยังเปนสิ่งจําเปนเพื่อท่ีจะใหทราบถึงขนาดตลาดเปาหมาย และสื่อท่ีจะใชใหเกิด
ประสิทธิภาพ คอตเลอร (Kotler. 2546: 374-379)

สุนทรี พัชรพันธ (2541: 28-29) ไดกลาวไววา บุคคลแตละคนน้ันมีลักษณะเฉพาะท่ี
แตกตางกัน ท้ังลักษณะท่ีมองเห็นไดจากภายนอกและลักษณะภายในจิตใจ เชน เพศ อายุ
การศึกษา อาชีพ รายได สังคม และศาสนา เปนตน การศึกษาถึงปจจัยเหลาน้ีจะทําใหทราบลักษณะ
สวนบุคคลไดชัดเจนข้ึน ลักษณะทางประชากรท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค
การศึกษาลักษณะทางประชากรเปนปจจัยสําคัญท่ีนํามาชวยในการกําหนดตลาดเปาหมาย
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โดยเฉพาะอยางย่ิงการศึกษาตัวแปรดานประชากร ท่ีนํามาใชศึกษาการตัดสินใจในการวางเปาหมาย
ทางการตลาดท่ีสําคัญ (ฉัตยาพร เสมอใจ; และ มัทยานี สมมิ. 2545: 113-128)

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538: 41-42) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร
ประกอบดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เหลาน้ี เปน
เกณฑท่ีนิยมใชในการแบงสวนตลาด ลักษณะทางประชากรศาสตรเปนลักษณะท่ีสําคัญและสถิติท่ี
วัดไดของประชากรท่ีชวยกําหนดตลาดเปาหมาย รวมท้ังงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอื่น ตัวแปร
ดานทางประชากรศาสตรท่ีสําคัญดังน้ี

1. อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคท่ี
มีอายุแตกตางกัน นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานทางประชากรศาสตรท่ี
แตกตางของสวนตลาด นักการตลาดไดคนควาความตองการของสวนตลาดสวนเล็ก (Niche
Market) โดยมุงความสําคัญท่ีตลาดอายุสวนน้ัน

2. เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดท่ีสําคัญเชนกัน นักการตลาดตองศึกษาตัว
แปรตัวน้ีอยางรอบคอบ เพราะในปจจุบันน้ีตัวแปรดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการ
บริโภค การเปลี่ยนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุจากการท่ีสตรีทํางานมากข้ึน

3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) ในอดีตจนถึงปจจุบันลักษณะครอบครัวเปน
เปาหมายท่ีสําคัญของการใชความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคัญย่ิงข้ึนใน
สวนท่ีเกี่ยวกับหนวยผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใช
สินคาใดสินคาหน่ึงและยังสนใจในการพิจารณาลักษณะทางประชากรศาสตร และโครงสรางดานสื่อท่ี
เกี่ยวของกับผูตัดสินใจในครัวเรือนเพื่อชวยในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม

4. รายได การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) เปนตัวแปร
สําคัญในการกําหนดสวนของตลาด โดยท่ัวไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคท่ีมีความรํ่ารวย แต
อยางไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดต่ําจะเปนตลาดท่ีมีขนาดใหญ ปญหาสําคัญในการแบงสวนตลาด
โดยถือเกณฑรายไดอยางเดียวก็คือ รายไดจะเปนตัวช้ีการมีหรือไมมีความสามารถในการจายสินคา
ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินคาท่ีแทจริงอาจถือเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม อาชีพ
การศึกษา ฯลฯ แมวารายไดจะเปนตัวแปรท่ีใชบอยมาก นักการตลาดสวนใหญจะโยงเกณฑรายได
รวมกับตัวแปรดานประชากรศาสตรหรืออื่นๆ เพื่อใหกําหนดตลาดเปาหมายไดชัดเจนย่ิงข้ึน เชน
กลุมรายไดอาจจะเกี่ยวของกับเกณฑอายุและอาชีพรวมกัน

อดุลย จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กลาวา ลักษณะทางประชากรศาสตร รวมถึงอายุ เพศ
วงจรชีวิตครอบครัว การศึกษา รายได เปนตน ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญตอนักการตลาดเพราะ
มันเกี่ยวพันอุปสงค (Demand) ในตัวสินคาท้ังหลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตรช้ีใหเห็น
ถึงการเกิดข้ึนของตลาดใหม และตลาดอื่นจะหมดไป หรือลดความสําคัญลง  ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรท่ีสําคัญมีดังน้ี

1. อายุ นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญของการเปลี่ยนแปลงของประชากรในเร่ือง
ของอายุดวย
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2. เพศ จํานวนสตรี (สมรสหรือโสด) ท่ีทํางานนอกบานเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ นักการตลาด
ตองคํานึงวาปจจุบันสตรีเปนผูซ้ือรายใหญ ซ่ึงท่ีแลวมาผูชายเปนผูตัดสินใจซ้ือ นอกจากน้ันบทบาท
ของสตรีและบุรุษบางสวนท่ีซํ้ากัน

3. วงจรชีวิตของครอบครัว ข้ันตอนแตละข้ันของวงจรชีวิตของครอบครัวเปนตัวกําหนดท่ี
สําคัญของพฤติกรรม ข้ันตอนของวงจรชีวิตของครอบครัวแบงออกเปน 9 ข้ันตอน ซ่ึงแตละข้ันตอน
จะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน

4. การศึกษาและรายได การศึกษามีอิทธิพลตอรายไดเปนอยางมาก การรูวาอะไรเกิด
ข้ึนกับการศึกษาและรายไดเปนสิ่งสําคัญเพราะแบบแผนการใชจายข้ึนอยูกับรายไดท่ีคนมีอยู

2. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคและพฤติกรรมการซื้อ
ผูบริโภค (Consumer) คือ บุคคลตางๆ ท่ีมีความสามารถในการซ้ือ (Ability to buy) หรือ

ทุกคนท่ีมีเงินในทัศนะของนักการตลาด ผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจในการซ้ือ (Willingness to
buy) สินคาหรือบริการดวยลักษณะอื่นๆ ของผูบริโภคก็คือผูบริโภคบางคนซ้ือสินคาไปเพื่อใช
ประโยชนสวนตัวและและในขณะเดียวกันก็ยังมีผูบริโภคอีกหลายรอยหลายพันคนซ้ือไปเพื่อขายตอ
หรือใชในการผลิตดวย (อดุลย จาตุรงคกุล. 2543: 7)

ผูบริโภค (Consumer) คือ ผูท่ีมีความตองการซ้ือ (Need) มีอํานาจซ้ือ (Purchasing
Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมซ้ือ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using Behavior)
ดังน้ี (เสรี วงษมณฑา. 2542: 30-31)

1. ผูบริโภคเปนบุคคลท่ีมีความตองการ (Need)  การท่ีจะถือวาใครเปนผูบริโภคน้ัน
บุคคลน้ันจะตองมีความตองการผลิตภัณฑ แตถาบุคคลน้ันไมมีความตองการ ก็จะไมใชผูบริโภค

2. ผูบริโภคเปนผูท่ีมีอํานาจซ้ือ (Purchasing Power)  ผูบริโภคจะมีเพียงแคความตองการ
อยางเดียวไมได ตองมีอํานาจซ้ือดวย  ฉะน้ันการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค จึงตองวิเคราะหไปท่ี
ตัวเงินของผูบริโภคดวย

3. การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เปนตนวา ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือใด ใครเปนคนซ้ือ ใช
มาตรการอะไรในการตัดสินใจซ้ือ ซ้ือมากนอยแคไหน

4. พฤติกรรมการใช (Using Behavior)  ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชสินคาอยางไร
พฤติกรรม หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดจากการแสดงออกไมวาจะเปนทางเลือกดานตางๆ

ของผูบริโภค ซ่ึงในข้ันน้ีผูบริโภคจะซ้ือหรือตัดสินใจซ้ือ และการตัดสินใจซ้ือ การใช การประเมินผล
ของการบริโภคสินคาเพื่อเปนการตอบสนอง (Response) ตอสิ่งกระตุน (Stimulus) โดยประเมินผล
คุณสมบัติตราสินคาตางๆ การตัดสินใจซ้ือจะเกี่ยวของกับกระบวนการเรียนรู และการกําหนด
ทัศนคติของผูบริโภค ความตั้งใจซ้ือท่ีมีตอตราสินคาหน่ึงจะสมบูรณเม่ือไดไปซ้ือจริง การสงเสริม
การตลาดในรูปแบบตางๆ เพื่อใหเกิดการตัดสินใจซ้ือของตัวผูบริโภค (ปริญ ลักษิกานนท. 2536:
27)
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2.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค
พฤติกรรมผูบริโภค ไดมีผูใหความหมายไวดังน้ี
ธงชัย สันติวงษ (2527: 29) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทํา

ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ
ท้ังน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และซ่ึงมีสวนการกําหนดใหมีการกระทํา
ดังกลาว

ปริญ ลักษิตานนท (2536: 27) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทํา
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ท้ังน้ีหมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกิดข้ึนกอน และมีสวนกําหนดใหเกิดการกระทํา

โซโลมอน (ดารา ทีปะปาล. 2542: 3; อางอิงจาก Solomon. Consumer Behavior. 1996:
7) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการตางๆ ท่ีบุคคลหรือ
กลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของ เพื่อทําการเลือกสรรการซ้ือ การใช การบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
บริการ ความคิด หรือประสบการณ เพื่อสนองความตองการและความปรารถนาตางๆ ใหไดรับความ
พอใจ

ชิฟแมน และ คานุก (Schiffman; & Kanuk. 1994: 5) ไดใหความหมายของพฤติกรรม
ผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหาการซ้ือ การใช การ
ประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา

จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคท่ีกลาวมาขางตนสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค
หมายถึง การกระทําหรือการแสดงออกของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการจัดหา และการใชสินคาและ
บริการ ซ่ึงผานกระบวนการตัดสินใจมากอน  เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดรับ
ความพึงพอใจ

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550: 10) กลาววา เปนการคนหาหรือศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ
และการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยให
นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองตอความพึง
พอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม

คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H เพื่อคนหาคําตอบ
7Os คําถาม 7 คําถามท่ีนิยมใชคนหาพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบดวย

- 6Ws คือ Who What Why Who When และ Where
- 1H คือ How
- และคําตอบ 7 คําตอบท่ีตองการทราบเพื่อรูจกพฤติกรรมการบริโภค ซ่ึงประกอบดวย
- 7Os คือ Occupant Objects Objectives Organization Occasion Outlets และ

Operation แสดงเปนตารางไดดังน้ี
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ตาราง 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม 6Ws และ 1H เพื่อหาคําตอบ 7 คําตอบ 7Os เกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค

คําถาม คําตอบ กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย
(Who is in the target
Market?)

ลักษณะกลุมเปาหมาย
(Occupant)ทางดาน
ประชากรศาสตร ภูมิศาสตร
จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร

กลยุทธการตลาด (4Ps)
ประกอบดวยผลิตภัณฑ ราคา
การจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด ท่ีเหมาะสมกับ
กลุมเปาหมาย

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร
(What does the consumer
buy?)

สิ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ
(Objects)ท่ีผูบริโภคตองการ
จากผลิตภัณฑตองการ
คุณสมบัติ หรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ และความ
แตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน

กลยุทธดานผลิตภัณฑ
ประกอบดวย
(1) ผลิตภัณฑหลัก
(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก
การบรรจุภัณฑ ตราสินคา
รูปแบบบริการ คุณภาพ
ลักษณะนวัตกรรม
(3) ผลิตภัณฑควบ
(4) ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑความ
แตกตางทางการแขงขัน
ประกอบดวยความแตกตางดาน
ผลิตภัณฑ บริการ พนักงาน
และภาพลักษณ
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ตาราง 1 (ตอ)

คําถาม คําตอบ กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ
3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ
(Why does the consumer
buy?)

วัตถุประสงคในการซ้ือ
(Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคา
เพื่อสนองความตองการของเขา
ดานรางกายและดานจิตวิทยา
ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมี
อิทธิพลการซ้ือตอพฤติกรรม
การซ้ือ คือ
(1) ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา
(2) ปจจัยทางสังคมแล
วัฒนธรรม
(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล

กลยุทธท่ีใชมาก คือ
(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ
(2) กลยุทธการสงเสริมการตลาด
ประกอบดวย กลยุทธการ
โฆษณา การขายโดยใชพนักงาน
ขาย การสงเสริมการขาย การให
ขาวสาร และการประชาสัมพันธ
(3) กลยุทธดานราคา
(4) กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือ
(Who participates in the
buying?)

บทบาทของกลุมตางๆ
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย
(1) ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล
(3) ผูตัดสินใจ    (4) ผูซ้ือ
(5) ผูใช

กลยุทธท่ีใชกันมาก คือ กลยุทธ
การโฆษณา และ(หรือ) กลยุทธ
การสงเสริมการตลาดโดยใชกลุม
ผูมีอิทธิพล

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือไหร
(When does the consumer
buy?)

โอกาสในการซ้ือ (Occasion)
เชนชวงใดของป หรือชวงฤดูใด
ของป ชวงวันใดของเดือน
ชวงเวลาใดของวัน โอกาส
พิเศษ

กลยุทธท่ีใชกันมาก คือ กลยุทธ
สงเสริมการตลาด เชน ทําการ
สงเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซ้ือ

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน
(Where does he consumer
buy?)

ชองทางหรือแหลง (Outlets)
ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ

กลยุทธท่ีใชกันมาก คือ กลยุทธ
การจัดจําหนาย โดยสถาบัน
การคาสง สถาบันการคาปลีก
และชองทางพิเศษอื่นๆ
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ตาราง 1 (ตอ)

คําถาม คําตอบ กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ
7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร
(How does the consumer
buy?)

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ
(Operation) ประกอบดวย
(1) การรับรูปญหา
(2) การคนหาขอมูล
(3) การประเมินผลทางเลือก
(4) การตัดสินใจซ้ือ
(5) ความรูสึกหลังการซ้ือ

กลยุทธท่ีใชกันมาก คือ กลยุทธ
การสงเสริมการตลาด
ประกอบดวย การโฆษณา การ
ขายโดยาพนักงานขาย การให
ขาวสาร และการประชาสัมพันธ
การตลาดทางตรง

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2550). พฤติกรรมผูบริโภคฉบับปรับปรุงใหม. หนา 29.

2.2 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการท่ีเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุน
ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ท่ีผูผลิตและ
ผูขายไมสามารถคาดได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือท่ีจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แม
จะมีการตอบสนองผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase
Decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2537: 36-38)

ภาพประกอบ 1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ืออยางงาย หรือ S-R Theory

ท่ีมา: (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2537: 36)

สิ่งกระตุนทางการตลาด
และสิ่งกระตุนอื่นๆ

กลองดําหรือความรูสึก
นึกคิดของผูซือ้

การตอบสนอง
ของผูซื้อ

Stimulus Buyer’s Black Box Buyer’s Response
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ภาพประกอบ 2 แสดงรายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ

ท่ีมา: (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2537: 36)

1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย และสิ่งกระตุนจาก
ภายนอก นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ
ผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผล และใช
เหตุจูงใจซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได  สิ่งกระตุนภายนอก ประกอบดวย 2 สวน คือ

1.1. สิ่งกระตุนทางการตลาด (Market Stimulus) เปนสิ่งกระตุนท่ีนักการตลาดสามารถ
ควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน เปนสิ่งท่ีกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing
Mix) ซ่ึงประกอบดวย

- สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวย เพื่อกระตุนความ
ตองการ

- สิ่งกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ
โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย

- สิ่งกระตุนดานชองทางจัดจําหนาย เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึง เพื่อให
ความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ

- สิ่งกระตุนดานการสงเสริมดานการตลาด เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ การใช
ความพยายามของพนักงานขาย การลดแลกแจกแถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลท่ัวไป
เหลาน้ีถือเปนสิ่งกระตุนการตองการซ้ือ

- เศรษฐกิจ
- เทคโนโลยี
- การเมือง
- วัฒนธรรม

- ผลิตภัณฑ
- ราคา
- การจัด
จําหนาย
- การสงเสริม
การตลาด

สิ่งกระตุน
อื่นๆ

สิ่งกระตุน
ทางการตลาด

สิ่งกระตุนภายนอก

กระบวน
การ

ตัดสินใจ
ของผูซ้ือ

ลักษณะของผูซ้ือ
-ปจจัยทาง
วัฒนธรรม
- ปจจัยทางสังคม
- ปจจัยสวน
บุคคล
- ปจจัยทาง
จิตวิทยา

ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ

- การเลือกผลิตภัณฑ
- การเลือกตรา
- การเลือกผูขาย
- เวลาในการซ้ือ
- ปริมาณในการซ้ือ

การตอบสนองของผูซ้ือ
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1.2. สิ่งกระตุนอื่นๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอกองคการ ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลาน้ีไดแก

- สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค
เหลาน้ีมีผลตอความตองการของบุคคล

- สิ่งกระตุนดานเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานการฝาก
ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใชบริการของธนาคารมากข้ึน

- สิ่งกระตุนทางดานกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมาย
เพิ่มลดภาษี สินคาใดสินคาหน่ึงจะมีการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ

- สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลตางๆ
จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลน้ัน

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผู ซ้ือ  ความรูสึกนึกคิดของผู ซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผู ซ้ือ และ
กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ

- ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือท่ีมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือปจจัยดานวัฒนธรรม ดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา

- กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวยข้ันตอนคือ
การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการ
ซ้ือ

3. การตอบสนองการซ้ือ (Buyer’s Response) การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค จะมีการ
ตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังน้ี

- การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) เชน การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา มี
ทางเลือกคือ ขนมปง นมสดกลอง บะหม่ีสําเร็จรูป เปนตน

- การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เชน ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะเลือก
ย่ีหอ โฟรโมสต หนองโพ เปนตน

- การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคา
หรือรานคาใกลบาน

- การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา
กลางวัน หรือเย็น ในการซ้ือนมสดกลอง

- การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะซ้ือหน่ึงกลอง
คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล
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2.3 ปจจัยภายในที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค
ปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภความาจากสิ่งตางๆ

ดังตอไปน้ี (สุนทรี พัชรพันธ. 2541: 70)
2.3.1. ความตองการ (Need) ความตองการของมนุษยน้ัน เปนปจจัยสําคัญท่ีกระตุน

ใหมนุษยแสดงพฤติกรรมหรือการกระทําออกมาก ซ่ึงนักจิตวิทยานิยมเรียกวา “แรงกระตุนหรือ
แรงจูงใจของมนุษย” (Human Motivation) การศึกษาถึงความตองการของผูบริโภค จึงทําใหเกิด
ความเขาใจในพฤติกรรมไดอยางถูกตอง เน่ืองจากมนุษยมีความโนมเอียงท่ีจะประพฤติและปฏิบัติ
ตามอิทธิพลของความคิดท่ีตนมีอยู หรือความตองการของตน (Human Need)

2.3.2. บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะทางจิตวิทยาภายในของบุคคลท่ี
ชวยกําหนด และสะทอนถึงวิธีการซ่ึงบุคคลหน่ึงตอบสนองตอสิ่งแวดลอมของเขา (Shiffmand; &
Kanuk. 1994) จากความหมายดังกลาว ลักษณะภายในของบุคคลจะประกอบดวยลักษณะเฉพาะ
อยาง ลักษณะทาทางท่ีทําใหบุคคลหน่ึงแตกตางจากอีกบุคคลหน่ึง ซ่ึงลักษณะบุคลิกภาพน้ันมี
แนวโนมท่ีจะเหมือนเดิมและคงท่ี แตอาจเปลี่ยนแปลงไดในทันทีทันใดในชวงเหตุการณท่ีสําคัญของ
ชีวิต หรืออาจเปลี่ยนแบบคอยเปนคอยไป

2.3.3. การรับรู (Perception) หมายถึง กระบวนการท่ีผูบริโภคเลือกท่ีจะรับรูตอสิ่ง
เราหรือสาร การจัดระเบียบและตีความสิ่งเรา บุคคลสองคนซ่ึงไดรับสิ่งกระตุนอยางเดียวกัน เงื่อนไข
อยางเดียวกัน แตจะมีอิทธิพลแสดงอาการรูจก การเลือกรับรู การจัดระเบียบ การตีความหมาย เปน
กระบวนการของแตละบุคคล ซ่ึงการรับรูเปนกระบวนการเปดรับสิ่งเราสิ่งใดสิ่งหน่ึงท่ีกระทบกับ
รางกายสวนใดสวนหน่ึงของบุคคล การรับรูสามารถมีอิทธิพลตอความตองการ แรงจูงใจและทัศนคติ
ตอผูบริโภคได คนสองคนท่ีอยูในสถานการณเดียวกันอาจมีการรับรูท่ีตางกัน เน่ืองจากแตละคนตาง
เลือกเปดรับเหตุการณ และเลือกรับองคประกอบของเหตุการณแตกตางกันออกไป ความแตกตาง
ของการเลือกรับรูอาจเกิดจากการเลือกเปดรับสาร (Selective Exposure) คือ การเลือกรับตอ
เหตุการณใดเหตุการณหน่ึง เน่ืองจากสาระขอความในสังคมมีมากมาย บางอยางคนเราก็พบ
บางอยางก็ไมพบ สวนการเลือกรับรู (Selective Perception) ในเหตุการณหน่ึง บุคคลอาจเลือกรับรู
เฉพาะบางอยาง บางสวนท่ีเดนออกมาหรือตรงกับความสนใจของตน เม่ือผูรับสารอานหนังสือพิมพ
ดูโทรทัศน ก็ไมไดใหความสนใจกับทุกสาระขอความ บางอยางก็ดูผานตาไปเฉยๆ โดยไมไดรับ
ความสนใจเลย นอกจากน้ีบุคคลอาจจะเลือกบิดเบือน (Selective Distortion) ขอมูลขาวสารท่ีไดมา
โดยอาจเลือกบิดเบือนบางสวนบางเร่ืองใหตรงกับความหมายเดิมในจิตใจหรือตรงกับความเช่ือของ
ตน และการเลือกจดจํา (Selective Retention) คนเราใชวาจะจําทุกสิ่งทุกอยางท่ีผานประสาทการ
รับรูเขาใจไดหมด สิ่งท่ีบุคคลเลือกจดจําหรือจดจําไดไมมีผลตอการตัดสินใจในพฤติกรรม

2.3.4. การเรียนรู (Learning) คือ กระบวนการซ่ึงพฤติกรรมเปลี่ยน เน่ืองมาจาก
ประสบการณ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไมจําเปนตองมาจากการเรียนรูใหมๆ เสมอไป แตการ
เรียนรูเปนสวนหน่ึงท่ีมีบทบาทตอการผลักดันใหเกิดพฤติกรรมข้ึน ไดกลาวถึงทฤษฎีการเรียนรูวา
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แบงออกเปนทฤษฎีสิ่งเราและการตอบโต (Stimulus Response Theory) ความสัมพันธระหวางสิ่ง
เรากับการตอบสนองเปนสิ่งท่ีเกิดข้ึนเม่ือไดรับสิ่งเราเติมบอยคร้ัง ประสบการณท่ีเกิดข้ึนบอยคร้ังจะ
ทําใหคนเราสรางความสัมพันธระหวางสิ่งเราและผลท่ีติดตามมาท้ังๆ ท่ีอาจไมมีความเกี่ยวของกัน
เลย สวนทฤษฎีการเรียนรูจากการปฏิบัติ (Operate Learning Theory) ไดกลาวถึงการเรียนรูวาเกิด
จากการท่ีพฤติกรรมตางๆ ไดรับการตอบสนองในดานบวกและดานลบ กลาวคือ ถาการปฏิบัติน้ันๆ
มีผลท่ีติดตามมาในทางบวก มนุษยก็จะเรียนรูวาพฤติกรรมน้ันดีและจะกระทําอีกบอยๆ แตถาไดรับ
โทษก็จะเลี่ยงพฤติกรรมน้ัน เรียกวา พฤติกรรมท้ังหลายจะถูกควบคุมโดยผลแหงพฤติกรรมน้ันๆ
เอง และทฤษฎีการเรียนรูดวยสติปญญา (Cognitive Learning Theory) ไดใหเหตุผลวามนุษยเปน

2.3.5. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ไดแก การจูงใจ การรับรู การ
เรียนรู ความเช่ือ และทัศนคติ สงผลตอการตัดสินใจบริโภคของบุคคล คนเราเม่ือไดรับแรงจูงใจจาก
การกระตุนท้ังภายในและภายนอก จะทําใหเกิดการรับรูและการเรียนรูสิ่งน้ันๆ โดยการรับรูและการ
เรียนรูจะเปนกระบวนการในการกลั่นกรองสิ่งกระตุนท่ีไดรับ สวนการเรียน รูจะทําใหเกิดการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากท่ีสะสมความรูและประสบการณท่ีผานมา จะสงผลทําใหบุคคลน้ันเกิด
ความชอบหรือไมชอบในสิ่งน้ันๆ เม่ือบุคคลเกิดทัศนคติก็จะสงผลใหเกิดพฤติกรรม และเม่ือมี
ทัศนคติตอเร่ืองใดเม่ือเกิดข้ึนแลวก็จะเปลี่ยนแปลงไดยาก ดังน้ัน บริษัทควรนําผลิตภัณฑน้ันเขา
ไปสูทัศนคติท่ีมีอยูแลว ดีกวาการพยายามเปลี่ยนทัศนคติของผูบริโภค

2.4 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค
คอตเลอร (Kotler. 2000) ไดกลาวถึงจุดมุงหมายสําคัญในการสื่อสารการตลาดไววา

เปนการยอมรับและจูงใจใหผูบริโภคเกิดการยอมรับและปฏิบัติตามขาวสาร ซ่ึงการท่ีจะบรรลุ
จุดมุงหมายไดจําเปนตองศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคกลุมเปาหมายในดางของปจจัยตางๆ ท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค ซ่ึงประกอบไปดวยปจจัยดานตางๆ ดังน้ี

2.4.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) ไดแก บรรทัดฐาน ความเช่ือ คานิยม
ประเพณี ความสนใจ ชนช้ันทางสังคมของแตละกลุมสังคม ท้ังกลุมใหญและกลุมยอยตางมีสวนใน
การหลอหลอมความคิด ลักษณะนิสัย และความเช่ือของคนในสังคม ซ่ึงจะสงผลตอพฤติกรรมการ
บริโภคของบุคคลน้ันๆ ดวย เปนตน

2.4.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) ไดแก กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และ
สถานภาพตางๆ ซ่ึงเปนปจจัยท่ีอยูแวดลอมบุคคล ไมวาจะเปนกลุมท่ีเปนสมาชิกอยูหรือกลุมท่ีใฝฝน
อยากจะเปนกลุมท่ีไมตองการเกี่ยวของและกลุมปฐมภูมิ เชน คนในครอบครัว ญาติ และเพื่อน ซ่ึงมี
ความใกลชิดกันมาก ลวนสงผลตอการกระทําของบุคคลในดานตางๆ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาและบริการตางๆ ดวย เปนตน

2.4.3 ปจจัยดานบุคคล (Personal Factors) บุคคลยอมมีลักษณะแตกตางกันไป ไม
วาจะเปนเพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได การศึกษา ซ่ึงสงผลตอความคิดเห็นและความ
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นิยมชมชอบท่ีแตกตางกัน นอกจากน้ีรูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง
ลวนสงผลตอความแตกตางกันในการบริโภคของบุคคลดวยเชนกัน

2.4.4 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ไดแก การจูงใจ การรับรู การ
เรียนรู ความเช่ือ และทัศนคติ สงผลตอการตัดสินใจบริโภคของบุคคล คนเราเม่ือไดรับแรงจูงใจจาก
การกระตุนท้ังภายในและภายนอก จะทําใหเกิดการรับรูและการเรียนรูสิ่งน้ันๆ โดยการรับรูและการ
เรียนรูจะเปนกระบวนการในการกลั่นกรองสิ่งกระตุนท่ีไดรับ สวนการเรียนรูจะทําใหเกิดการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากท่ีสะสมความรูและประสบการณท่ีผานมา จะสงผลทําใหบุคคลน้ันเกิด
ความชอบหรือไมชอบในสิ่งน้ันๆ เม่ือบุคคลเกิดทัศนคติก็จะสงผลใหเกิดพฤติกรรม และเม่ือมี
ทัศนคติตอเร่ืองใดเม่ือเกิดข้ึนแลวก็จะเปลี่ยนแปลงไดยาก ดังน้ัน บริษัทควรนําผลิตภัณฑน้ันเขา
ไปสูทัศนคติท่ีมีอยูแลว ดีกวาการพยายามเปลี่ยนทัศนคติของผูบริโภค

2.5 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค
คอตเลอร (Kotler. 2000) ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคไววา การ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคน้ันเปนไปอยางมีข้ันตอน และมีกระบวนการในการคิด และการประเมินผล
อยางอัตโนมัติอยูตลอดเวลา ซ่ึงแนวคิดน้ีมีความสอดคลองกับดันแคน (Duncan. 2002) และธีรพันธ
โลทองคํา (2544) ท่ีวา “กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือแตละข้ันลวนมีความสําคัญท่ีผูประกอบการ
ควรคํานึงถึง เน่ืองจากหากผูบริโภคไมพึงพอใจในข้ันตอนใด ก็อาจทําใหไมเกิดพฤติกรรม การซ้ือใน
สินคาหรือบริการของธุรกิจน้ัน” กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคประกอบดวยข้ันตอน
ตางๆ 5 ข้ันตอน ดังในแผนภาพ
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ภาพประกอบ 3 แสดงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

ท่ีมา: ธีรพันธ โลทองคํา. (2544). กลยุทธสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร. หนา 115.

คอตเลอร (Kotler. 2000: 179) ข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือจะเร่ิมตนดวยการรับรู
ปญหา ซ่ึงหมายถึง การรับรูในความจําเปนหรือความตองการในสินคาหรือบริการ จากน้ันผูบริโภค
จะทําการแสวงหาขอมูล แลวนําขอมูลมาประเมินทางเลือก แลวคอยตัดสินซ้ือ เม่ือซ้ือแลวผูบริโภคก็
จะมีการประเมินหลังการซ้ืออีกคร้ัง ซ่ึงมีรายละเอียดของแตละข้ันตอน ดังน้ี

1. ข้ันการรับรูปญหา (Problem Recognition) หมายถึง ภาวะท่ีผูบริโภคเร่ิมตระหนักถึง
ความจําเปนหรือตองการ แตยังไมไดรับการตอบสนอง จึงเกิดเปนปญหา ความตองการอาจถูก
กระตุนโดยสิ่งเราภายใน (Internal Stimuli) ซ่ึงเปนการกระตุนความตองการท่ีมีอยูปกติ เชน
ความรูสึกหิว ความงวง เปนตน หรือความตองการอาจถูกกระตุนจากตัวสิ่งเราภาพนอก (External
Stimuli) เชน การโฆษณา การลด แลก แจก แถม เปนตน โดยสิ่งเราตองมีระดับสูงพอท่ีกลายเปน
แรงขับ (Drive) ใหเกิดพฤติกรรมอื่นๆ ตอไป

การรับรูปญหา

การแสวงหาขอมูล

การประเมินทางเลือก

การตัดสินใจซ้ือ

การประเมินหลังการซ้ือ
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2. ข้ันการแสวงหาขอมูล (Information Research) เม่ือผูบริโภคตองการแกปญหาของตน
ใหได ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพื่อใชในการตัดสินใจ โดยขอมูลท่ีหาไดตองเพียงพอ ซ่ึงแหลงท่ีจะ
แสวงขอมูลไดสามารถแบงได 4 แหลง คือ

2.1 แหลงบุคคล (Personal Sources) เปนการสอบถามขอมูลจากบุคคลตางๆ เชน
ครอบครัว เพื่อน ญาติ เพื่อนบาน หรือคนแปลกหนา เปนตน

2.2 แหลงทางการคา (Commercial Sources) เปนแหลงท่ีนักการตลาดจัดขอมูลการ
สื่อสารไว เชน โฆษณา พนักงานขาย ผูแทนจําหนาย บรรจุภัณฑ การแสดงสินคา (Display) เปน
ตน

2.3 แหลงสาธารณะ (Public Sources) เปนแหลงท่ีใหบริการขอมูลขาวสารแก
ประชาชนท่ัวไป ท้ังท่ีเปนแหลงขอมูลของรัฐและของเอกชน เชน สื่อมวลชน หรือองคกรของรัฐบาล
เปนตน

2.4 แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เปนแหลงขอมูลท่ีอยูในตัวของ
ผูบริโภคเอง ซ่ึงเกิดจากประสบการณท่ีเคยใช เคยรับรู เคยศึกษา เปนตน

3. ข้ันการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ในการประเมินทางเลือก
ผูบริโภคจะใชขอมูลท่ีระลึกไดในความทรงจํา รวมท้ังขอมูลท่ีแสวงหามาไดจากแหลงภายนอก
สําหรับประเมินทางเลือกเหลาน้ันข้ึน โดยผูบริโภคจะเปรียบเทียบขอดีขอเสียของทางเลือกแตละทาง

4. ข้ันการตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) สําหรับข้ันการตัดสินใจซ้ือน้ี ผูบริโภคจะเกิด
ความตองการพรอมซ้ือแลว น้ันคือ ผูบริโภคเกิดความพรอมท่ีจะแลกเปลี่ยนเงินหรือสัญญาท่ีจะใช
เงินเพื่อใหไดผลิตภัณฑและบริการท่ีตองการมาครอบครองเปนเจาของ แตก็ยังมีสิ่งท่ีตองพิจาณาใน
การลงมือซ้ืออีก 3 ขอ คือ สถานท่ีซ้ือ เงื่อนไขการซ้ือ และความพรอมท่ีจะจําหนาย ซ่ึงผูบริโภคจะ
ซ้ือถาหากองคประกอบท้ัง 3 ขอดังกลาวเปนท่ีรับได และเปนท่ีพอใจ แตอยางไรก็ตาม หากมีสิ่งหน่ึง
สิ่งใดในองคประกอบดังกลาวไมเปนท่ีพอใจ ก็อาจเปนเหตุทําใหการซ้ือตองรีรอ หรือเลื่อนเวลา
ออกไป หรืออาจจะไมตัดสินใจซ้ือเลยก็เปนได แมวาจะไมมีปญหาใดๆ เลยเกี่ยวกับสินคาและบริการ
ท่ีจะซ้ือก็ตาม (ดารา ทีปะปาล. 2541: 57-58)

5. ข้ันพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เปนข้ันตอนท่ีเกิดข้ึนภายหลัง
จากท่ีผูบริโภคไดซ้ือผลิตภัณฑแลว ผูบริโภคจะทําการประเมินผลท่ีเกิดข้ึนจากการตัดสินใจซ้ืออาจ
ทําใหไดรับความพอใจหรืออาจไมไดรับความพอใจ นักการตลาดจะตองตระหนักถึงความสําคัญของ
ความรูสึกหลังการซ้ือของผูบริโภคใหมาก เพราะหากผูบริโภคมีความรูสึกไมพึงพอใจ หรือเกิด
ความรูสึกในทางลบ นอกจากเขาจะไมกลับมาซ้ือใหม แลวยังอาจจะกลายเปนแหลงขาวท่ีพูดปากตอ
ปากไปในทางลบ ไปสูผูบริโภครายอื่นๆ ทําใหผูบริโภครายอื่นๆ ไมซ้ือผลิตภัณฑของธุรกิจไปดวย
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3. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดบริการ
สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงบริษัท

นํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคากลุมเปาหมาย คอตเลอร (Kotler. 1997: 92)
สวนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) เปนแนวคิดท่ีสําคัญอยางทางการตลาดสมัยใหม
ซ่ึงแนวความคิดเร่ืองสวนผสมทางการตลาดน้ี มีบทบาทสําคัญทางการตลาด เพราะเปนการรวมการ
ตัดสินใจทางการตลาดท้ังหมด เพื่อนํามาใชในการดําเนินงาน เพื่อใหธุรกิจสอดคลองกับความ
ตองการของตลาดเปาหมาย เราเรียกสวนผสมทางการตลาดวา 7Ps ซ่ึงองคประกอบท้ัง 7 กลุมน้ี จะ
ทําหนาท่ีรวมกันในการสื่อขาวสารทางการตลาดใหแกผูรับสารอยางมีประสิทธิภาพ

ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาดบริการของเพนย เอเดรียน (Payne Adrian. 1933: 92)
ประกอบดวย ปจจัยท่ีตองพิจารณาเพื่อกําหนดตําแหนงของการบริการและกําหนดสวนการตลาด
ของธุรกิจบริการ สวนประกอบ แตละสวนของสวนประสมการตลาดจะมีผลกระทบซ่ึงกันและกัน และ
ตองสอดคลองกันเพื่อให การดําเนินงานดานการตลาดประสบสําเร็จตามวัตถุประสงค

นอกเหนือจากสวนประสมการตลาดสําหรับสินคาท่ัวไป ท่ีประกอบดวย 4 Ps ไดแก
ผลิตภัณฑและการบริการ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีใหบริการ และชองทางการจัดจําหนาย
(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) แลว สวนประสมการตลาดบริการยังมีสวนประกอบ
ท่ีเพิ่มข้ึนมาอีก 3 สวนคือ บุคลากร (People) กระบวนการใหบริการ (Process) และการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) ดังน้ัน สวนประสมทาง
การตลาดบริการจึงมีองคประกอบท่ีเพิ่มเติมจากสวนประสมทางการตลาดของสินคา ท่ัวไป ซ่ึงมี
รายละเอียดดังน้ี

1. ผลิตภัณฑ (Product) การบริการเปนผลิตภัณฑของธุรกิจบริการ ซ่ึงครอบคลุมทุก
อยางของสินคา และทุกสิ่งทุกอยางท่ีจัดเตรียมไวบริการลูกคา เน่ืองจากลูกคาไมไดตองการเพียงตัว
สินคาและบริการเทาน้ัน แตยังตองการประโยชนหรือคุณคาอื่นท่ีไดรับจากการซ้ือสินคาและบริการ
ของธุรกิจบริการดวย องคประกอบของผลิตภัณฑในธุรกิจ ประกอบดวย

1.1 บริการหลัก (The Care of Generic Product) คือ ลักษณะของบริการหลักหรือ
การบริการพื้นฐานท่ีเตรียมไวใหบริการลูกคา ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการท่ีแทจริงของลูกคา
ได

1.2 บริการท่ีลูกคาคาดหวังวาจะไดรับ (The Expected Product) ประกอบดวยบริการ
หลักและบริการอื่นๆ ท่ีลูกคาจะไดรับ อันเน่ืองมาจากการซ้ือบริการหลัก เปนเงื่อนไขต่ําสุดท่ีลูกคา
ตองไดรับ

1.3 บริการท่ีเพิ่มพูนจากเดิม (The Augmented Product) คือ บริการท่ีมีความพิเศษ
แตกตางจากการบริการของคูแขงท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากกวาเรียกวา
เปน “คุณคาเพิ่ม (Add Value) ท่ีเสริมบริการหลักในรูปของความเช่ือถือและการยอมรับของ
ผูใชบริการ



24

1.4 บริการท่ีสามารถเพิ่มคุณคาพิเศษ (The Potential Product) คือ ความเปนไปได
ในการเพิ่มลักษณะพิเศษหรือผลประโยชนอื่นท่ีผูบริโภคควรไดรับจากการซ้ือสินคาและบริการในรูป
ของการบริการท่ีเกินความคาดหวังของลูกคา

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) กับราคา (Price) ผลิตภัณฑน้ันถาคุณคาสูง
กวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง (1) การยอมรับของ
ลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ
(3) ภาวการณแขงขัน (4)ปจจัยอืน่ๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานสถานท่ีใหบริการในสวนแรก คือ การเลือก
ทําเลท่ีตั้ง (Location) การเลือกทําเลท่ีตั้งของธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการ
ท่ีผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานท่ีท่ีผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลท่ีตั้งท่ีเลือกเปน
ตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคท่ีจะเขามาใหบริการ ดังน้ันสถานท่ีใหบริการตอสามารถครอบคลุมพื้นท่ี
ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุดและคํานึงถึงทําเลท่ีตั้งและคูแขงขันดวย โดยความสําคัญ
ของทําเลท่ีตั้ง จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางไปตามลักษณะของธุรกิจบริการแตละประเภทซ่ึง
แบงออกเปน 3 ลักษณะ ไดแก

3.1 ผูบริโภคตองไปรับบริการในสถานท่ีท่ีผูใหบริการจัดเตรียมไว เชน การเลือกซ้ือ
กรมธรรมประกันภัย โรงพยาบาล โรงแรม ภัตตาคาร ธนาคาร ในกรณีน้ีการเลือกทําเลท่ีตั้งและการ
จัดสถานท่ีใหบริการมีความสําคัญมาก

3.2 ผูใหบริการใหบริการแกผูบริโภคในสถานท่ีของผูบริโภค ในกรณีน้ีการเลือกทําเล
ท่ีตั้งและการจัดสถานท่ีมีความสําคัญนอยลง

3.3 ผูใหบริการและผูรับบริการนัดพบกัน ณ สถานท่ีแหงหน่ึง เพื่อใหบริการและรับ
บริการ ณ สถานท่ีแหงน้ัน เพื่อความสะดวกของท้ัง 2 ฝาย ในกรณีน้ีการเลือกทําเลท่ีตั้งและการจัด
สถานท่ีใหบริการมีความสําคัญนอย

ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย (Channels) การกําหนดชองทางการจัดจําหนายตอง
คํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางในการ
จําหนาย และลูกคาเปาหมายของธุรกิจบริการน้ัน การจัดจําหนายของธุรกิจบริการโดยท่ัวไปมี 4
ชองทาง ไดแก

1) การใหบริการโดยตรง (Direct Sales) โดยการท่ีผูใหบริการใหบริการแกผูใชบริการ
โดยตรงไมผานคนกลาง

2) ผานตัวแทน (Agent or Broker) โดยการผานคนกลางซ่ึงเปนตัวแทน เชน บริษัท
ตัวแทนจําหนายกรมธรรมประกันภัย
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3) ผานตัวแทนของท้ัง 2 ฝาย (Seller’s and Buyer’s Agent of Broker) โดยท้ังสองฝายผู
ใหบริการ (Franchise and Contract Service Deliverers) โดยผูใชบริการติดตอผานธุรกิจบริการท่ี
ไดรับสิทธิและมีสัญญาจากบริษัทแม

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผู
ซ้ือกับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย ทําการ
ขาย และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน เคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจใชหน่ึง
หรือหลายเคร่ืองมือตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated
Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดย
บรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญดังน้ี

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบหน่ึงในการติดตอสื่อสารท่ีนิยมกันมากใน
ธุรกิจบริการ เพื่อสรางการรับรูในบริการ สรางความเขาใจในบริการท่ีผูใหบริการจัดเตรียมไวและ
เพื่อจูงใจใหผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคารูและอยากท่ีจะใชบริการ ดังน้ันนักการตลาดบริการจึงตอง
ตระหนักถึงความสําคัญของการโฆษณา และมีการตัดสินใจในการโฆษณาโดยคํานึงถึงวัตถุประสงค
ในการโฆษณา การกําหนดงบประมาณในการโฆษณาและการเลือกใชสื่อในการโฆษณาดวย

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนรูปแบบการติดตอสื่อสารจาก
ผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการติดตอสื่อสารระหวางบุคคล ผูสงขาวสาร
จะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที งานในขอน้ีจะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการ
ขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย (Sale force
Management)

4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนเคร่ืองมือระยะสั้นเพื่อกระตุนการ
ตอบสนองใหเร็วข้ึน เปนงานท่ีเกี่ยวของกับการสราง การนําไปใช และการเผยแพรวัสดุและเทคนิค
ตางๆ โดยใชเสริมการโฆษณา และชวยเสริมการขาย การสงเสริมการขายอาจจะทําโดยวิธีทาง
ไปรษณีย แคตตาล็อค สิ่งพิมพจากผูผลิตสินคา การแขงขันการขายและเคร่ืองมือขายอื่นๆ โดยมี
จุดมุงหมาย คือ เพิ่มความพยายาม ในการขายของพนักงานขายผูจําหนาย และผูขายใหขาย
ผลิตภัณฑและเพื่อใหลูกคาตองการซ้ือผลิตภัณฑย่ีหอน้ัน ทําใหการขายโดยใชพนักงานขายและการ
โฆษณาสามารถไปไดอยางดี เพราะการสงเสริมการขายเปนการใหสิ่งจูงใจพิเศษ

4.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา บริการ หรือนโยบายบริษัท โดยผานสื่อซ่ึงอาจไมตองมีการจายเงิน
หรือจายเงินก็ได การใหขาวเปนสวนหน่ึงของการประชาสัมพันธ สวนการประชาสัมพันธหมายถึง
ความพยายามในการสื่อสารเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกรหรือผลิตภัณฑ เพื่อสรางความสัมพันธท่ี
ดีกับชุมชนตางๆ หรือเผยแพรขาวสารท่ีดี การสรางภาพพจนท่ีดีโดยการสรางเหตุการณหรือ
เร่ืองราวท่ีดี
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4.5 การบอกกลาวปากตอปาก (Word of Mouth) มีบทบาทสําคัญอยางย่ิงกับธุรกิจ
บริการ เพราะผูท่ีเคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจน้ันเปนอยางไร จากประสบการณของ
คน แลวถายทอดประสบการณน้ันตอไปยังผูซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการในอนาคต หากผูท่ีเคยใช
บริการมีความรูสึกท่ีดีประทับใจในการบริการก็จะบอกตอ ไปยังญาติพี่นองและคนรูจัก และแนะนํา
ใหไปใชบริการดวย ซ่ึงสามารถชวยลดคาใชจายการสงเสริมการตลาดและการติดตอสื่อสารไดมาก

4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย (1) การติดตอเสนอขายทาง
โทรศัพท (2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชบัตรเครดิต (4) การขายทางโทรทัศน
วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ

5. บุคลากร (People) จากลักษณะเฉพาะของบริการท่ีเรียกวา “Inseparability” บุคคล
การเปนองคประกอบท่ีสําคัญท้ังในการผลิตบริการและการใหบริการ ในปจจุบันซ่ึงสถานการณการ
แขงขันธุรกิจรุนแรงข้ึน บุคลากรจึงเปนปจจัยสําคัญท่ีสรางความแตกตางใหกับธุรกิจ โดยสราง
มูลคาเพิ่มใหกับสินคา ซ่ึงทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยคุณภาพในการใหบริการตอง
อาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตาง
เหนือคูแขง ดังน้ันพนักงานจึงตองมีความรูความชํานาญในสายงาน มีทัศนคติท่ีดีมีบุคลิกภาพและ
การแตงการท่ีดีสรางความนาเช่ือถือ มีมนุษยสัมพันธ มีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคาเพื่อ
สรางความรูสึกประทับใจตอการใหความสําคัญอยางเทาเทียม สามารถตอบสนองและแกปญหา
ตางๆ ของลูกคา มีความริเร่ิม ลามารถสรางคานิยมใหกับองคกรได

6. กระบวนการใหบริการ (Process) เปนข้ันคอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพ
ในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา จะพิจารณาใน 2 วัน คือ ความซับซอน
(Complexity) และความคาดหมาย (Divergence) ในดานของความซับซอนจะตองพิจารณาถึง
ข้ันตอนและความตอเน่ืองของงานในกระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอซ้ือ
กรมธรรม สวนในดานของความหลากหลาย ตองพิจารณาถึงความอิสระ และความยืดหยุน เชน
สามารถทีจะเปลี่ยนแปลงข้ันตอนหรือลําดับการทํางานได ทําใหข้ันตอนการใหบริการท่ีรวดเร็ว

7. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence &
Presentation) หมายถึง ภาพลักษณ หรือสิ่งท่ีผูบริโภคสามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพ และ
เปนสิ่งท่ีสื่อใหผูบริโภคไดรับรูถึงภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจนดวย เชน สภาพแวดลอม
ของสถานท่ีใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นท่ีในอาคาร ความมี
ระเบียบภายในสํานักงาน การจัดวางอุปกรณสํานักงาน ความสะอาดของอาคารสถานท่ี ความ
นาเช่ือถือของตัวอาคารสถานท่ี การนําอุปกรณทันสมัยมาใช เปนตน
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ภาพประกอบ 4  แสดงสวนประสมการตลาด 7Ps

ท่ีมา: Kotler, Phillip. (2000). Marketing Management (The Millennium edition). P.15.

4. ขอมลูเกี่ยวกับผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
4.1 บริษัท ม้ีด จอหนสัน นิวทริชัน (ประเทศไทย) จํากัด

ม้ีด จอหนสัน กอตั้งในป ค.ศ. 1905 ท่ีเมืองนิวเจอรซี มลรัฐนิวเจอรซี ประเทศ
สหรัฐอเมริกา โดย มร.เอ็ดเวิรด ม้ีด จอหนสัน ซีเนียร ผูซ่ึงมีความฝนอยากเห็นมนุษยมีชีวิตท่ี
แข็งแรง สมบูรณ โดยมีแรงบันดาลใจจากประสบการณของความเปนพอท่ีเห็นลูกชายแรกเกิด เท็ด
ม้ีด จอหนสัน ทนทุกขทรมานจนเกือบเอาชีวิตไมรอด เพราะเกิดมาพรอมกับโรคหัวใจท่ีทําใหระบบ
รางกายไมสามารถรับนมแบบปกติไดดวยแรงบันดาลใจน้ี

มร. เอ็ดเวิรด ม้ีด จอหนสัน ซีเนียร ไดทุมเททางดานการคนควาวิจัยทางวิทยาศาสตร
เพื่อคนหานวัตกรรมใหมๆ ในการพัฒนาอาหารสําหรับเลี้ยงทารกข้ึนมาคร้ังแรกเปนผลสําเร็จในป
ค.ศ. 1910 และภายใน 1 ป หลังจากน้ัน ม้ีด จอหนสันไดแนะนํา เด็กซทรี มัลโตส ซ่ึงเปนอาหาร
สําหรับเลี้ยงทารกสูตรแรกของประเทศสหรัฐอเมริกาท่ีไดรับการพิสูจน และรับรองทางการแพทยให
ใชเลี้ยงทารกได
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ในปค.ศ.1915 ม้ีด จอหนสัน ยายสํานักงานไปอยูท่ีเมืองอีวานสวิลล มลรัฐอินเดียนา
พรอมมุงม่ันคิดคนโครงสรางสูตรนมท่ีถือเปนตนแบบของนมทารกในปจจุบัน ไดสําเร็จเปนคร้ังแรก
ตอมาไดคิดคนกลุมผลิตภัณฑท่ีประกอบดวย วิตามินดี ท่ีสามารถแตกตัวไดเปนคร้ังแรกเชนกัน

ในปค.ศ.1967 ม้ีด จอหนสันไดกาวสูความเปนผูนําทางดานโภชนาการและความเปน
ผูนําทางดานผลิตภัณฑยา และไดรวมทุนกันอยางเปนทางการในปค.ศ.1989

นอกเหนือจากช่ือเสียงสูงสุดทางดานการคิดคน ผลิตภัณฑสําหรับเลี้ยงทารก และเด็ก
ใน ตระกูล เอนฟา แลว ม้ีด จอหนสัน มีผลิตภัณฑกวา 70 ผลิตภัณฑ ครอบคลุมพื้นท่ีกวา 60
ประเทศท่ัวโลกในภาคพื้นทวีปอเมริกาเหนือ ละตินอเมริกา เอเชีย แปซิฟก และยุโรป

สําหรับบริษัท ม้ีด จอหนสัน นิวทริชัน (ประเทศไทย) จํากัด มีการดําเนินธุรกิจอยูใน
ประเทศไทยมากวา 40 ป  เปนท่ีตั้งของศูนยกลางการดําเนินงานแหงภาคพื้นเอเชียของม้ีด จอหน
สัน และเปนหน่ึงในศูนยกลางการผลิตแหงเอเชียดวย

บริษัท ม้ีด จอหนสัน นิวทริชัน (ประเทศไทย) จํากัด สํานักงานใหญตั้งอยูท่ี 388
อาคารเอ็กซเชนจทาวเวอร  ช้ัน 14 ถนนสุขุมวิท  แขวงคลองเตย  เขตคลองเตย  กรุงเทพฯ
10110

ศูนยกลางการผลิตแหงเอเชียน้ีถือเปนศูนยวิ จัยท่ีใหญ ท่ีสุดในโลก นอกเขต
สหรัฐอเมริกา ตั้งอยูบนเน้ือท่ี 12 ไรในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จังหวัดชลบุรี  โรงงานคุณภาพ
แหงน้ีสามารถผลิตนมสําหรับทารก และเด็ก เพื่อตอบสนองความตองการของตลาดท้ังใน
ระดับประเทศ และระดับนานาชาติ

ศูนยวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ ประเทศไทย (Research & Development Technical
Center, Thailand) กอตั้งข้ึนเพื่อสืบสานการพัฒนาผลิตภัณฑท่ีมีนวัตกรรมล้ําหนา เพื่อตอบสนอง
ความตองการทางโภชนาการของผูบริโภค

ม้ีด จอหนสัน ประเทศไทย ไดพัฒนามาตรฐานการผลิตอยางเครงครัด สูความเปน
เลิศในดานการดําเนินงาน จนกระท่ังไดรับรองมาตรฐาน GMP จากกรมวิทยาศาสตรการแพทย
กระทรวงสาธารณสุข เม่ือวันท่ี 29 มกราคม ค.ศ. 2002 ไดรับใบรับรอง HACCP ในเดือนมิถุนายน
ค.ศ. 2003 ไดรับใบรับรอง ISO/IEC 17025 ในเดือนกันยายน ค.ศ. 2004 และไดรับการรับรอง
มาตรฐาน Halal จากสถาบันอาหาร, ยา และเวชสําอางค ประเทศอินโดนีเซีย ตลอดจนใบรับรอง
Halal จากสํานักงานคณะกรรมการกลางอิสลามแหงประเทศไทย เม่ือเดือนกรกฎาคม ค.ศ. 2013 ท่ี
ผานมา
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ภาพประกอบ 5 ใบรับรองมาตรฐานการผลิตของม้ีด จอหนสัน

ตลอดระยะเวลาท่ีผานมา ม้ีด จอหนสัน ยังคงมีความมุงม่ันในการคิดคนโภชนาการ
จากการวิจัยคนควาท่ีพิสูจนไดทางวิทยาศาสตรอยางตอเน่ือง เพื่อความเปนผูนําทางโภชนาการเพื่อ
ทารกและเด็ก

4.2 ขอมูลของผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส เปนผลิตภัณฑภายใตลิขสิทธิ์ของบริษัท ม้ีด

จอหนสัน นิวทริชัน จํากัด ประเทศสหรัฐอเมริกา  วัตถุดิบหลักคือนมผง ซ่ึงนําเขาจากประเทศ
นิวซีแลนด เปนผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็กวัยตั้งแต 1 ปข้ึนไป

ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส มี 2 รสชาติ  ไดแก
- รสจืด  มีสวนประกอบ อันไดแก บัตเตอรมิลค (ผลิตภัณฑนม) 39%, นมผง

32%, คอรนไซรัปโซลิด 24.4%, โอลิโกฟรุคโตส 1.82%, อินนูลิน 1.81%, นํ้ามันสกัดท่ีใหดีเอชเอ
0.58%, วิตามินและเกลือแร 0.22%, ไคลีนไบทารเทรต 0.1% และทอรีน 0.02%

- กลิ่นวนิลลา  มีสวนประกอบ อันไดแก บัตเตอรมิลค (ผลิตภัณฑนม) 31%, นม
ผง 28%, ซูโครส 15%, ไขมันพืชชนิดผง 12.6%, คอรนไซรัปโซลิด 7.55%, โอลิโกฟรุคโตส 1.82%,
อินนูลิน 1.81%, วิตามินและเกลือแร 0.9%, กลิ่นวานิลลา 0.58%, นํ้ามันสกัดท่ีใหดีเอชเอ 0.58%,
ไคลีนไบทารเทรต 0.13% และทอรีน 0.02% รวมถึงมีการแตงกลิ่นสังเคราะห

ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส มี 3 ขนาด  ไดแก
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- ขนาด 550 กรัม

ภาพประกอบ 6 ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส รสจืดและกลิ่นวนิลลา ขนาด 550 กรัม

- ขนาด 1650 กรัม

ภาพประกอบ 7  ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส รสจืดและกลิ่นวนิลลา ขนาด 1650 กรัม

- ขนาด 2200 กรัม

ภาพประกอบ 8 ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส รสจืด ขนาด 2200 กรัม
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เน่ืองจากเด็กในชวงวัย 1-3 ปข้ึนไป เปนชวงวัยสําคัญของการพัฒนาทักษะการเรียนรู
อยางรวดเร็ว การใหโภชนาการท่ีดี และการเลี้ยงดูท่ีเหมาะสมกับวัย จึงมีสวนสําคัญตอการ
เจริญเติบโต และพัฒนาการเรียนรูอยางมีศักยภาพของเด็ก  ทางบริษัท ม้ีด จอหนสัน นิวทริชัน
จํากัด เล็งเห็นถึงความสําคัญ จึงมีการผลิตและพัฒนาผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส  ท่ี
ประกอบดวยสารอาหารหลักสําคัญอยางครบถวนเพื่อตอบสนองตอการพัฒนาทักษะการเรียนรูของ
เด็กอยางตอเน่ือง

ตาราง 2 แสดงสารอาหารหลักท่ีสําคัญของผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส

สารอาหารหลักที่สําคัญ ขอมูลทางโภชนาการ

High Vitamin B12
วิตามินบี12 สูง มีสวนชวยในการทํางานของระบบ
ประสาทและสมอง

DHA 18 mg. per serving
มีดีเอชเอ 18 มก. ตอหนวยบริโภค

Omega 3,6,9
กรดไลโนลีนิก (โอเมกา 3) 40 มก. ตอหนวยบริโภค
กรดไลโนลีอิก (โอเมกา 6) 60 มก. ตอหนวยบริโภค
กรดโอลีอิก (โอเมกา 9) 800 มก. ตอหนวยบริโภค

Iodine
มีไอโอดีน เปนสวนประกอบท่ีสําคัญของฮอรโมน
ไทรอยด ซ่ึงมีหนาท่ีควบคุมการเจริญเติบโต และการ
พัฒนาของรางกายและสมอง



32

ตาราง 2 (ตอ)

สารอาหารหลักที่สําคัญ ขอมูลทางโภชนาการ

High Vitamin A
วิตามินเอสูง ชวยในการมองเห็น

Taurine
มีทอรีน 7.6 มก. ตอหนวยบริโภค

Choline
มีโคลีน 40 มก. ตอหนวยบริโภค

Vitamin B1
มีวิตามินบี 1 มีสวนชวยในการทํางานของระบบประสาท
และกลามเน้ือ

2 Fibers mixed
สูตรผสมใยอาหาร 2 ชนิด โอลิโกฟรุคโตส
(Oligofructose) และอินนูลิน (Inulin)
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ข้ันตอนการเตรียมและใชผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
1. ทําความสะอาดถวย และเคร่ืองใชอื่นๆ
2. ตมถวย และเคร่ืองใชอื่นๆ ในนํ้าเดือด เปนเวลา 5 นาที
3. ตมนํ้าสะอาดใหเดือดเปนเวลาอยางนอย 5 นาที ท้ิงไวใหเย็นลง แลวเทใสถวย ชงใน

ปริมาณท่ีตองการ
4. ใชชอนในกลองตวงนมผง ใสในนํ้าตามจํานวนท่ีตองการ โดยนมผง 4 ชอน (40 กรัม)

ตอนํ้า 180 มล. สามารถชงไดนมผงประมาณ 200 มล. ไมควรอัดนมผงจนแนนชอนตวง
5. คนใหละลายเขากัน หรือปดฝาถวยใหแนน และเขยาจนนมผงละลาย

ภาพประกอบ 9 ข้ันตอนการเตรียมและใชผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส

ข้ันตอนการเก็บรักษาผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
1. พับปากซองอลูมิเนียมใหปดสนิททุกคร้ังหลังการใชนมผง
2. เก็บนมผงในภาชนะสะอาด ท่ีมีฝาปดมิดชิด และเก็บไวในท่ีแหงและเย็น
3. ควรใชนมผงใหหมดถุงในระยะเวลา 1 เดือน หลังจากการเปดใชคร้ังแรกเพื่อคง

คุณภาพของนมผง

ภาพประกอบ 10 ข้ันตอนการเก็บรักษาผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
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5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ
สุรัชนี วงศวิบูลยกุล (2548:98) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือนมผงสําหรับเด็กชวง

วัยทารกของผูปกครองในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา เหตุผลท่ีผูปกครองสวนใหญใชในการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือนมผงสําหรับเด็กชวงวัยทารก คือ มีสารอาหารท่ีทารกตองการ ใชทดแทนนํ้านม
มารดา และมารดาไมสามารถใหนมบุตรเองได มีระดับเหตุผลตอการตัดสินใจมาก คือ มีคาเฉลี่ย
3.98, 3.95และ 3.64 ตามลําดับ มีคาใชจายในการซ้ือนมผงโดยเฉลี่ย 637 บาทตอคร้ัง โดยเฉลี่ยซ้ือ
3 คร้ังตอเดือน สวนเหตุผลในขอมีผูแนะนําใหใชเลี้ยงเด็ก และทดลองเปลี่ยนนมใหเด็ก มีระดับ
เหตุผลท่ีมีผลตอการตัดสินใจปานกลาง คือ มีคาเฉลี่ย 3.29 และ 3.08 ตามลําดับ

ประภาพร ไชยชนะชมภู (2552)  ไดศึกษาเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็กโตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา
พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็กโต พบวา พิจารณาจาก
สารอาหารท่ีครบถวน บุตรรับประทานแลวไมทองผูก และใชตอเน่ืองมาจากสูตรเด็กเล็ก ผูบริโภค
สวนใหญซ้ือนมผงขนาด 600 - 800 กรัม และมีคาใชจายในการซ้ือนมผงคร้ังละประมาณ 1,000
บาทข้ึนไป การสื่อสารทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็กโตของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มากท่ีสุดคือ การโฆษณาทางโทรทัศนและการโฆษณา ณ
จุดขาย รองลงมา คือ การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธและการเผยแพรขาว การขายโดย
บุคคล และการตลาดเจาะจง ตามลําดับ

ชยากานต ทิพยโภชนา (2543: 89) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนมเปร้ียว จํานวน 800
คน ในเขตเทศบาลมหาสารคาม พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือนมเปร้ียวของ
ผูบริโภคท่ีเปนเพศชาย คือ รสชาติของนมเปร้ียวโยเกิรตพรอมดื่ม รองลงมาคือนมเปร้ียวท่ีมีการ
เสริมคุณคาทางโภชนาการ เชน การเสริมแคลเซียม  ในขณะท่ีเพศหญิงน้ันปจจัยท่ีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือนมเปร้ียวอันดับแรก คือ นมเปร้ียวโยเกิรตพรอมดื่มท่ีมีการเสริมคุณคาทางอาหาร เชน
การเสริมแคลเซียม และรองลงมา คือ รสชาติของนมเปร้ียวโยเกิรตพรอมดื่ม  สวนปจจัยท่ีมีอิทธิพล
มากท่ีสุดของผูบริโภคท่ีมีอายุต่ํากวา 60 ป คือ รสชาติของนมเปร้ียวโยเกิรตพรอมดื่ม  ในขณะท่ี
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดของผูบริโภคท่ีมีอายุมากกวา 60 ป คือ นมเปร้ียวท่ีมีการเสริมคุณคาทาง
โภชนาการ เชน การเสริมแคลเซียม

ทิวาพร หินคํา (2536: บทคัดยอ)  ทําการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือนมผงของผูบริโภค
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ผลการวิจัยพบวา ดานพฤติกรรมการซ้ือนมผง ผูบริโภคสวนใหญ
ซ้ือนมผงแบบกระปองขนาดนํ้าหนักกวา 1,200 กรัม  ซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง  จากซุปเปอรมารเก็ตใน
หางสรรพสินคา ย่ีหอท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ เนสเปร  ผูท่ีทําหนาท่ีซ้ือสวนใหญคือแม และพบวามีความ
ภักดีตอตราย่ีหอ ประเภทนมผงท่ีซ้ือเปนประจํา คือนมผงท่ีทําจากนมโค 100%  ซ่ึงพฤติกรรมการ
ซ้ือแตกตางกันตามปจจัยสวนบุคคล ไดแก รายได และการศึกษา  ปจจัยท่ีผูบริโภคใชพิจารณาใน
การเลือกซ้ือนมผง ท่ีเปนปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ตัวท่ีสําคัญเปนอันดับหน่ึงคือ ดาน
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ผลิตภัณฑ  โดยเนนเร่ืองความสะอาด ปลอดภัยไรสารเจือปน รองลงมาคือดานชองทางการจัด
จําหนาย ในเร่ืองสถานท่ีซ้ือ คือ หาซ้ือไดสะดวก การสงเสริมการตลาด สนใจเร่ืองการเพิ่มปริมาณ
นมผง แตยังจําหนายในราคาเทาเดิม พบวาปญหาในการซ้ือนมผง พบวาปญหาทางการตลาดท้ัง 4
ดาน โดยปญหาท่ีพบมากเปนอันดับแรก คือ ปญหาดานราคาท่ีมีความแตกตางกันมากตามสถานท่ี
จําหนายแตละแหง รองลงมาคือ ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย คือไมสามารถหาซ้ือนมผงได
ตามท่ีตองการ ปญหาดานผลิตภัณฑ คือ บรรจุภัณฑบุบ เสียหาย และดานการสงเสริมการตลาด
เชน ของแถมไมนาสนใจ

เสาวนีย ศรีเจา (2536: 317-318) ไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคนมผงในเขต
กรุงเทพมหานครผลการศึกษาปรากฏวากลุมผูบริโภคนมผงสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง
26-30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพสมรสอยูดวยกัน มีบุตร 1 คน ทํางานบริษัทเอกชน
รายไดภายในครอบครัวเฉลี่ยเดือนละ 10,001-15,000 บาท ผูบริโภคสวนใหญไมไดใหบุตรบริโภค
นมผงตั้งแตแรกเกิด เด็กท่ีบริโภคนมผงสวนใหญมีอายุต่ํากวา 1 ป ประเภทของนมผงท่ีไดรับความ
นิยมมากท่ีสุดคือ นมผงธรรมดา ตราย่ีหอท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุด สําหรับนมผงดัดแปลงสําหรับ
ทารก อาหารเสริมครบถวนสําหรับเด็ก และนมผงธรรมดาคือ ตรา S-26 เอนฟาโปร และเนสเปร
ตามลําดับ พฤติกรรมในการบริโภคนมผงดัดแปลงสําหรับทารกสวนใหญเลือกซ้ือขนาด 900-1,000
ก. ซ้ือคร้ังละ 1 กระปองมากกวา 2 คร้ังตอเดือน โดยใหบุตรบริโภค 5-6 ม้ือตอวัน และจะใหเลิก
บริโภคเม่ือบุตรอายุอยูในระหวาง 2 ป แตไมถึง 4 ป หลังจากเลิกแลวจะใหบริโภคอาหารเสริม
ครบถวนสําหรับเด็กตอ ทางดานพฤติกรรมในการบริโภคอาหารเสริมครบถวนสําหรับเด็ก ผูบริโภค
เลือกซ้ือขนาด 400-500 ก. ซ้ือคร้ังละ 1 กระปองมากกวา 2 คร้ังตอเดือน โดยใหบุตรบริโภค 3-4
ม้ือตอวัน และจะใหเลิกบริโภคเม่ือบุตรอายุอยูในระหวาง 2 ป แตไมถึง 4 ป และหลังจากเลิกแลวจะ
ใหเด็กบริโภคนมยูเอชทีตอ และทางดานพฤติกรรมในการบริโภคนมผงธรรมดา ผูบริโภคเลือกซ้ือ
ขนาด 900-1,000 ก. ซ้ือคร้ังละ 1 กระปอง และซ้ือ 2 คร้ังตอเดือน โดยใหบุตรบริโภค 3-4 ม้ือตอวัน
และจะใหเลิกเม่ือบุตรอายุอยูในระหวาง 2 ป แตไมถึง 6 ป และหลังจากเลิกแลวจะใหบุตรบริโภคนม
ยูเอชทีตอ ผูบริโภคเลือกซ้ือนมผงจากหางสรรพสินคามากท่ีสุด ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือนม
ผงย่ีหอน้ันๆ เปนประจํา ไดแก บุคลากรทางการแพทยแนะนํา สื่อโฆษณา ช่ือเสียงของบริษัท ราคา
คุณภาพ การบรรจุหีบหอ วันท่ีผลิต/วันหมดอายุ ทางดานปญหาท่ีพบสวนใหญจะเกี่ยวกับการ
ละลายของนมผงและนมผงจับเปนกอน

ยุติธรรม หวังอีน (2552)  ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือนมผง
ทารก 0-1 ปของมารดาในจังหวัดสงขลา พบวา เหตุผลท่ีมารดาตัดสินใจซ้ือ เน่ืองจากมีสารอาหาร
ครบถวน รองลงมาคือ ความนาเช่ือถือของผูแนะนํา เชน แพทย พยาบาล และราคาเหมาะสม ผูท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ มารดาผูตอบแบบสอบถาม รองลงมา คือ สมาชิกใน
ครอบครัว และเพื่อน ตามลําดับ โดยปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือมากท่ีสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑ คือ
มีสารอาหารท่ีมีในผลิตภัณฑ เชน โปรตีน ดีเอชเอ เออารเอ ทอรีน ลูทีน คาเฉลี่ย 4.4 รองลงมา คือ
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ดานราคา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณคาท่ีไดรับจากผลิตภัณฑ คาเฉลี่ย 4.27 ดานการจัดจําหนาย
คือ การมีสินคาวางขายตลอดเวลา คาเฉลี่ย 4.14 และดานสงเสริมการตลาด ไดแก ดานการ
โฆษณา คือ ความนาเช่ือถือของผูแนะนํา โฆษณาของผูแนะนํา โฆษณาสินคา เชน แพทย พยาบาล
คาเฉลี่ย 4.16 และดานการสงเสริมการขาย คือ การแจกของตัวอยาง รอยละ 3.62

จักรินทร ชินธเนศ (2552) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูปกครองในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็กในเขตอําเภอบานนาสาร จังหวัดสุราษฏรธานี พบวา ลักษณะท่ัวไปของ
ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 26 – 35 ป มีการศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี
มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 5,001 – 10,000 บาท ประกอบอาชีพทําสวนหรือเกษตรกร มีจํานวน
เด็กท่ีอยูในการเลี้ยงดูและอุปการะ 1 คน มีความสัมพันธกับเด็กแรกเกิดถึงอายุ 3 ป แบบลูก กลุม
ตัวอยางสวนใหญรับทราบขอมูลขาวสารผลิตภัณฑนมผงสําหรับเด็กจากโทรทัศนมากท่ีสุด โดยสวน
ใหญเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผงจากรานคาปลีกในอําเภอมากท่ีสุด เพราะมีความสะดวกในการเลือก
ซ้ือ ยหี่  อท่ีเลือกซ้ือบอยท่ีสุด คือ ตราหมี และเหตุผลในการเลือกย่ีหอเพราะมีสารอาหารสําหรับเด็ก
ครบถวนมากท่ีสุด ผูท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผงเพราะตัวเอง ลักษณะของบรรจุ
ภัณฑท่ีเลือกคือ แบบกลองกระดาษ กลุมตัวอยางซ้ือผลิตภัณฑนมผง 4 คร้ังตอเดือน และซ้ือคร้ังละ
1 – 500 บาท มากท่ีสุด ขนาดท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ ขนาดกลางหรือปริมาณ 350 – 700 กรัม
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด
รองลงมาไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดตามลําดับ
ปญหาท่ีพบมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผง คือ ราคาแตละแหงแตกตางกันอยางมาก ผล
การทดสอบสมมติฐาน ท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 พบวา ผูบริโภคท่ีมีรายไดและอาชีพ แตกตาง
กันใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑแตกตางกัน ผูบริโภคท่ีมีเพศ อายุ และ
การศึกษาท่ีตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดานราคาแตกตางกัน และปจจัยสวน
บุคคลดานเพศ การศึกษา อาชีพ จํานวนเด็กท่ีอยูในการเลี้ยงดูและอุปการะท่ีตางกัน ใหความสําคัญ
กับปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน

ดังน้ันการวิจัยเร่ือง “สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยเลือกใช
แนวความคิด ทฤษฎี หรืองานวิจัยท่ีเกี่ยวของตางๆ เพื่อเปนแนวทางในการกําหนดกรอบ
แนวความคิดและแบบสอบถาม ดังน้ี
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1. กรอบแนวความคิดเกี่ยวกับขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ผูวิจัยไดใชแนวความคิดของศิริวรรณ
เสรีรัตน และคณะ (2538: 41-42)

2. กรอบแนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคและพฤติกรรมการซ้ือ ผูวิจัยไดใช
แนวความคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน (2550: 10)

3. กรอบแนวความคิดเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ
และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ผูวิจัยไดใชแนวความคิดของเพนย เอเดรียน
(Payne Adrian. 1933: 92)



บทท่ี 3
วิธีดาํเนินการวิจัย

ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอนดังน้ี
1. การกําหนดประชากรและสุมกลุมตัวอยาง
2. การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย
3. การเก็บรวบรวมขอมูล
4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล
5. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล

1. การกําหนดประชากรและสุมกลุมตัวอยาง
ประชากร
ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ท่ีอาศัย

อยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน
กลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส

ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน จึงคํานวณหาขนาด
ของกลุมตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางแบบกรณีไมทราบจํานวน
ประชากรท่ีแนนอน (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 74) กําหนดระดับความเช่ือม่ันท่ี 95% และ
ความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับไดไมเกิน 5% สูตรการคํานวณดังน้ี

Z2 pq
n =

e2

เม่ือ n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง
p แทน คาเปอรเซ็นตท่ีตองการจะสุมจากประชากรท้ังหมด
q แทน 1-p
e แทน ระดับของความคลาดเคลื่อนท่ียอมใหเกิดข้ึนได
Z แทน คาปกติมาตรฐานท่ีไดจากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน
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(1.96)2 (0.50)(1-0.50)
n  =

(0.05)2

= 385 คน
ไดกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยในคร้ังน้ีจํานวน 385 คน ผูวิจัยขอเพิ่ม 15 ตัวอยาง รวม

ขนาดกลุมตัวอยางท้ังหมดเปน 400 คน
วิธีการสุมตัวอยาง
การเก็บขอมูลใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน ดังน้ี
ข้ันตอนท่ี 1  การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยการจับฉลาก

เลือกเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครเขตใดเขตหน่ึงจากท้ังหมด 50 เขตการปกครอง ได
ท้ังหมด 5 เขตการปกครอง

ข้ันตอนท่ี 2 การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการคํานวณหาจํานวน
ตัวอยางท่ีจะเก็บขอมูลในแตละเขตการปกครองใหมีจํานวนเทากัน

ข้ันตอนท่ี 3  การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อเลือกกลุมตัวอยาง
โดยเจาะจงไปท่ีสถานท่ีท่ีมีผูคนจํานวนมาก เพื่อเปนตัวแทนของกลุมตัวอยาง

ข้ันตอนท่ี 4  การสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูล
จากเขตการปกครองท่ีเลือกใหครบตามจํานวนท่ีกําหนด

การเลือกสุมตัวอยาง ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางดังน้ี
ข้ันท่ี 1  การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยการจับฉลากเลือก

เขตการปกครองของกรุงเทพมหานครเขตใดเขตหน่ึงจากท้ังหมด 50 เขตการปกครอง ไดท้ังหมด 5
เขตการปกครอง คือ

1. เขตบางนา
2. เขตประเวศ
3. เขตหวยขวาง
4. เขตจตุจักร
5. เขตบางกะป
ข้ันท่ี 2 การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling)  โดยการคํานวณหาจํานวน

ตัวอยางท่ีจะเก็บขอมูลในแตละเขตท่ีเลือก
400

=
5

 = 80 คน
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ดังน้ันจะทําการเก็บตัวอยางจาก 5 เขตการปกครอง โดยการเก็บแบบสอบถามเปนจํานวน
เขตละ 80 ตัวอยาง จะไดตัวอยางจํานวนท้ังสิ้น  400  ตัวอยาง

ข้ันท่ี 3  การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อเลือกกลุมตัวอยางโดย
เจาะจงไปท่ีสถานท่ีท่ีมีผูคนจํานวนมากมีความหลากหลายของกลุมตัวอยาง ท่ีนาจะเปนตัวแทนของ
กลุมตัวอยางไดเปนอยางดี ซ่ึงสถานท่ีท่ีใชในการแจกแบบสอบถาม มีดังน้ี

1. เขตบางนา สถานท่ี เซ็นทรัล บางนา จํานวน 80  ตัวอยาง
2. เขตประเวศ สถานท่ี     ซีคอนสแควร จํานวน    80  ตัวอยาง
3. เขตหวยขวาง สถานท่ี เซ็นทรัล พระรามเกา จํานวน    80  ตัวอยาง
4. เขตจตุจักร สถานท่ี เซ็นทรัล ลาดพราว จํานวน    80  ตัวอยาง
5. เขตบางกะป สถานท่ี เดอะมอลล บางกะป จํานวน    80  ตัวอยาง

รวมเก็บตัวอยางจํานวน  400  ตัวอยาง
ข้ันท่ี 4  การสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูลจาก

เขตการปกครองท่ีเลือกใหครบตามจํานวนท่ีกําหนด

2. การสรางเครื่องมือทีใ่ชในการวิจัย
แหลงท่ีมาของขอมูลประกอบดวย 2 สวน คือ
1. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารอางอิงตางๆ

และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อมาสรางแบบสอบถาม
2. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑ

นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไดจากการตอบแบบสอบถาม

ขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามซ่ึงมีข้ันตอนการสราง

เคร่ืองมือตามลําดับตอไปน้ี
1. ศึกษาคนควาเอกสารวิชาการ ตํารา งานวิจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมการตลาด

บริการ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส เพื่อเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถาม

2. นําขอมูลท่ีไดจากการรวบรวมมาออกแบบสอบถาม  ซ่ึงแบงเปน 3 ตอน  ดังน้ี
ตอนท่ี 1  ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม
ตอนท่ี 2  สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร
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3. นําแบบสอบถามท่ีผูวิ จัยสรางข้ึน  ไปนําเสนอตออาจารย ท่ีปรึกษา เพื่ อทําการ
ตรวจสอบความถูกตองของเน้ือหา และรับขอเสนอแนะเพิ่มเติม

4. นําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try Out) กับผูใชบริการเครือขาย เอ
ไอเอส ในกรุงเทพมหานครท่ีไดใชบริการ เอไอเอส พริวิเลจ แอพพลิเคช่ัน ของเครือขาย เอไอเอส
จํานวน 30 ราย เพื่อหาความเช่ือม่ันโดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (- Coefficient )
ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 449) คาอัลฟาท่ีไดจะแสดงถึงระดับความ
คงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤≤ 1 คาท่ีใกลเคียงกับ 1 มากแสดงวามีความ
เช่ือม่ันสูง และนําแบบสอบถามไปใชกับกลุมตัวอยาง ซ่ึงจากการวิจัยคร้ังน้ีไดคาความเช่ือม่ันจาก
แบบสอบถามท่ีระดับ ดังน้ี

ดานผลิตภัณฑ 0.781
ดานราคา 0.834
ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.771
ดานการสงเสริมการตลาด 0.771
ดานบุคลากร 0.741
ดานกระบวนการใหบริการ 0.846
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 0.840
5. หลังจากน้ันนําแบบสอบถามท่ีผานกระบวนการทดสอบเคร่ืองมือแลวมาจัดพิมพเพื่อ

ดําเนินการเก็บขอมูล

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม (Questionnaire)  เปนเคร่ืองมือท่ี

ใชในการรวบรวมขอมูล ซ่ึงแบงเน้ือหาของแบบสอบถามเปน 3 ตอน  ดังน้ี
ตอนที่ 1  แบบสอบถามขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร ของผูตอบแบบสอบถาม

ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน 6 ขอ
ซ่ึงเปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-end response questions) โดยแบงแบบสอบถามเปน 3
สวน ซ่ึงมีรายละเอียดดังน้ี

ขอท่ี 1  เพศ ไดแก เพศชาย และเพศหญิง ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ
(Nominal Scale)

ขอท่ี 2  อายุ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยการกําหนด
ชวงอายุ สามารถกําหนดชวงอายุ คํานวณไดดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2549)

ความกวางของอันตรภาคช้ัน = ขอมูลท่ีมีคาสูงสุด – ขอมูลท่ีมีคาต่ําสุด
       จํานวนช้ัน
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ประชากรท่ีทําการวิจัยในคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3
สมารทพลัส ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังน้ัน การวิจัยคร้ังน้ีจึงไดใชชวงอายุดังกลาวเปนเกณฑใน
การกําหนดชวงอายุโดยแบงออกเปน 4 ชวง ดังน้ี

ชวงอายุ = 55 – 15 = 10
4

โดยแสดงชวงอายุของกลุมตัวอยางท่ีใชในแบบสอบถามดังน้ี
1. 15 – 24 ป
2. 25 – 34 ป
3. 35 – 44 ป
4. 45 ปข้ึนไป
ขอท่ี 3  สถานภาพสมรส  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)

โดยแบงเปน 3 ประเภท คือ
1. โสด
2. สมรส / อยูดวยกัน
3. หยาราง / หมาย / แยกกันอยู
ขอท่ี 4  ระดับการศึกษา  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  โดย

แบงเปน 4 ชวง ดังน้ี
1. ต่ํากวาปริญญาตรี
2. ปริญญาตรีหรือเทียบเทา
3. สูงกวาปริญญาตรี
ขอท่ี 5 อาชีพ  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  โดยแบงเปน

6 ประเภท คือ
1. ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ
2. พนักงานบริษัทเอกชน
3. อาชีพอิสระ / ธุรกิจสวนตัว
4. พอบาน / แมบาน
5. อื่นๆ โปรดระบุ.........................
ขอท่ี 6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน  ใชระดับการวัดขอมูลประเภท เรียงลําดับ (Ordinal Scale)

โดยกําหนดชวงรายไดตอเดือน ใชระดับการวัดขอมูลแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) ซ่ึงรายได
เฉลี่ยตอเดือนของครัวเรือน (ขอมูลจากสํานักงานสถิติแหงชาติ การสํารวจภาวะเศรษฐกิจและสังคม
ของครัวเรือน. 2556) จําแนกดังน้ี
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จํานวนชั้น

1. ตํ่ากวาหรือเทากับ 15,000 บาท
2. 15,001 – 25,000 บาท
3. 25,001 – 35,000 บาท
4. 35,001 – 45,000 บาท
5. 45,001 บาท ข้ึนไป

หลักการแจกแจงหาความกวางของช้ัน (Class interval) ดังน้ี (กัลยา วานิชยบัญชา. 2554:
35)

ความกวางของช้ัน = ขอมูลท่ีมีคาสูงสุด – ขอมูลท่ีมีคาตํ่าสุด
       จํานวนช้ัน

= 55,000 - 15,000 = 10,000 บาท
         4

ตอนที่ 2 สวนประสมการตลาดบริการ ท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดาน
กระบวนการใหบริการ และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยมีลักษณะ
แบบสอบถามเปนวิธีการใหคะแนน (Rating scale method) ใชระดับการวัดขอมูลประเภท อันตร
ภาคช้ัน(Interval Scale) แบงออกเปน 5 ระดับ ซ่ึงมีหลักเกณฑในการกําหนดคะแนน ดังน้ี

คะแนน ระดับความสําคัญ
   5  สําคัญมากท่ีสุด
 4  สําคัญมาก
 3  สําคัญปานกลาง
 2 สําคัญนอย
 1  สําคัญนอยท่ีสุด

ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยนําคะแนนจากการกําหนดดังกลาวมาประเมินคา เพื่อแปล
ความหมายหาคาคะแนนเฉลี่ย โดยใชสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา, 2544 :29)

ความกวางของอันตรภาคช้ัน = คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสุด

= 5 -  1

= 0.8

5
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จากน้ันกําหนดเกณฑคะแนนเฉลี่ยการประเมินผลแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความ
ตองการ ดังน้ี

คะแนนเฉลี่ย ระดับความสําคัญ
4.21 -  5.00 มีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด
3.41 -  4.20 มีความสําคัญในระดับมาก
2.61 -  3.40 มีความสําคัญในระดับปานกลาง
1.81 -  2.60 มีความสําคัญในระดับนอย
1.00 -  1.80 มีความสําคัญในระดับนอยท่ีสุด

ตอนที่ 3 พฤติกรรมการซ้ือ ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  ซ่ึงเปนแบบปลายปด (Close-End) แบบมีใหเลือกหลายคําตอบ (Multiple
Choices)  มีจํานวน 4 ขอ  แบบปลายเปด (Open-End)  มีจํานวน 3 ขอ  ซ่ึงขอคําถามแตละขอมี
ลักษณะขอมูล ดังตอไปน้ี

ขอท่ี 1  ความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส จํานวนคร้ังตอเดือน
แบบสอบถามเปนคําถามปลายเปด (Open-ended Question) ใชระดับการวัดขอมูลประเภท
อัตราสวน (Ratio Scale)

ขอท่ี 2  คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส จํานวนบาทตอคร้ัง
แบบสอบถามเปนคําถามปลายเปด (Open-ended Question) ใชระดับการวัดขอมูลประเภท
อัตราสวน (Ratio Scale)

ขอท่ี 3  ปริมาณท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส  จํานวนกลองตอคร้ัง
แบบสอบถามเปนคําถามปลายเปด (Open-ended Question) ใชระดับการวัดขอมูลประเภท
อัตราสวน (Ratio Scale)

ขอท่ี 4 ขนาดของผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัสท่ีผูบริโภคซ้ือ  โดยใชระดับการ
วัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)

ขอท่ี 5 สถานท่ีท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส  โดยใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)

ขอท่ี 6 เหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส  โดยใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)

ขอท่ี 7  บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส  โดยใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)
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3. การเก็บรวบรวมขอมูล
การเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อนํามาวิเคราะห ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลตามข้ันตอน ดังน้ี
1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยางจํานวน 400 ชุด ซ่ึงจะเก็บรวบรวมขอมูลจากการตอบแบบสอบถามของผูบริโภคท่ีซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร

2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาขอมูลท่ีมีผูรวบรวม
เอาไวดังน้ี

2.1. หนังสือพิมพ วารสาร สิ่งพิมพตางๆ
2.2. ขอมูลทางอินเทอรเน็ต
2.3. หนังสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ วิทยานิพนธ และรายงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของ

4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมลู
การจัดกระทําขอมูล
1. ทําการตรวจสอบขอมูล (Editing) โดยผูวิจัยจะทําการตรวจสอบความสมบูรณในการ

ตอบแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามท่ีไมสมบูรณออก
2. ทําการลงรหัส (Coding) โดยนําแบบสอบถามปลายปดท่ีสมบูรณมาลงรหัสตามท่ีได

กําหนดไว
3. ทําการประมวลผลขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS/PC+ (Statistical Package for

the Social Science for Windows)

การวิเคราะหขอมูล
การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เปนการอธิบายขอมูลเบ้ืองตนเกี่ยวกับกลุม

ตัวอยาง ดังน้ี
1. วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามตอนท่ี 1 ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบ

แบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน โดยนํามาแจกแจงจํานวนความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage)

2. วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามตอนท่ี 2 สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธ
ตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และ
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยนํามาคํานวณคาเฉลี่ย (  ) และคาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (SD)
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3. วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามตอนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3
สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระบุถึงความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑ คาใชจายใน
การซ้ือผลิตภัณฑ และปริมาณท่ีซ้ือผลิตภัณฑ โดยนํามาคํานวณคาเฉลี่ย (  ) คาต่ําสุด (Min)
คาสูงสุด (Max) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ระบุขนาดของผลิตภัณฑท่ีซ้ือ สถานท่ีท่ีผูบริโภค
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ เหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือ
ผลิตภัณฑ โดยนํามาแจกแจงจํานวนความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage)

การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic)
ในการทดสอบสมมติฐานแตละขอโดยใชสถิติ ดังน้ี

การทดสอบสมมติฐาน
สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน

สําหรับขอมูลดานเพศ สถิติท่ีใชทดสอบ คือ การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย 2
กลุม แบบกลุมตัวอยางท้ังสองเปนอิสระแกกัน (Independent Sample t-Test)

สําหรับขอมูลดานอายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน
สถิติท่ีใชทดสอบ คือ การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA)

สมมติฐานขอที่ 2 สวนประสมการตลาดบริการ ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ
และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

สถิติท่ีใชทดสอบ คือ คาสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product
Moment Correlation Coefficient)
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5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
สถิติพื้นฐาน
1. คารอยละ (Percentage) ใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541)

    คารอยละ = จํานวนคําตอบ × 100
จํานวนผูตอบท้ังหมด

2. คาเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) ใชสัญลักษณ โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2550 : 34)

n
XX ∑

เม่ือ แทน คาคะแนนเฉลี่ย
ΣX แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมด
n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง

3. สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชสูตร (ชูศรี วงศรัตนะ. 2550 :
60)

 
 1-nn

2x2xnS ∑ ∑-

เม่ือ S แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง

(ΣX)
2

แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลังสอง

ΣX
2

แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง
n แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยางหรือ จํานวนขอมูล

ท้ังหมด
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สถิติที่ใชทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม
โดยการหาคาความเช่ือม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใช วิธีหาคาสัมประสิทธิ์

อัลฟา (α Coefficient) ของครอนบาช (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 449) โดยใชสูตร
ดังน้ี

( ) variance/covariance1-k+1
variance/covariancek=α

เม่ือ k แทน จํานวนคําถาม
covariance แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ
variance แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม

สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน
1. คา Independent Sample t-Test ใชทดสอบความแตกตางระหวาง คาเฉลี่ย 2 กลุม

กรณีทราบความแปรปรวนของกลุมตัวอยางท้ังสองกลุม แบบกลุมตัวอยางท้ังสองเปนอิสระแกกัน
(Independent sample) ท่ีระดับนัยสําคัญ .05 (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 135)

t =

เม่ือ  t แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางกลุมท่ี 1 และกลุมท่ี 2

ตามลําดับ
แทน ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางกลุมท่ี 1 และ

กลุมท่ี 2 ตามลําดับ
แทน จํานวนสมาชิกในกลุมตัวอยางกลุมท่ี 1 และ

กลุมท่ี 2 ตามลําดับ

2. คา F-Test ใชทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยสองกลุมข้ึนไป โดยการวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญ .05 (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544)

F =



49

เม่ือ F แทน คาสถิติท่ีจะใชเปรียบเทียบกับคาวิกฤตจากการแจกแจง
แบบ F เพื่อทราบนัยสําคัญ

MS
b

แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม

(Mean Square Between Groups)
MS

w
แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม

(Mean Square Within Groups)
MS

b
แทน

MS
w

แทน

SS
b

แทน ผลรวมของกําลังสองระหวางกลุม

(Between group sum of squares)
SS

w
แทน ผลรวมของกําลังสองภายในกลุม

(Within group sum of squares)
k แทน จํานวนกลุม
n แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยาง
(k-1) แทน Degree of freedom สําหรับการแปรผันระหวางกลุม(df

b
)

(n-k) แทน Degree of freedom สําหรับการแปรผันภายในกลุม(df
w
)

และเม่ือพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความแตกตางเปน
รายคูท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 หรือระดับความเช่ือม่ัน 95% โดยใชสูตรตามวิธี Least
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา.2544: 333)

LSD =

โดยท่ี =
≠

 =

เม่ือ แทน คาท่ีใชพิจารณาการแจกแจงท่ีระดับความเช่ือม่ัน

95% และช้ันแหงความเปนอิสระภายในกลุม
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แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม MS
w

แทน จํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมดท่ีใชทดสอบ
แทน จํานวนขอมูลตัวอยางท้ังหมด

α แทน คาความเช่ือม่ัน

และเม่ือพบคาความแปรปรวนของตัวแปรตนไมเทากันอยางนอย 1 กลุม จะทําการ
ตรวจสอบความแปรปรวนเปนรายคู โดยใชสูตรตามวิธีดันเนท ที 3 (Dunnett T3) (กัลยา วานิชย
บัญชา, 2545, หนา 241) คํานวณโดยใชสูตรดังน้ี

 =

เม่ือ แทน คาผลตางนัยสําคัญ
แทน คาผลตางนัยสําคัญ
แทน คาแปรปรวนภายในกลุม
แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง

3. คาสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation
Coefficient) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 โดยใชสูตร ดังน้ี (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 311-312)

r =

เม่ือ  r แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
แทน ผลรวมคะแนนรายขอ (Item) ของกลุมตัวอยาง
แทน ผลรวมคะแนนรวม (Total) ของท้ังกลุม
แทน ผลรวมของคะแนนชุด X แตละตัวยกกําลังสอง
แทน ผลรวมของคะแนนชุด Y แตละตัวยกกําลังสอง
แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y

n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง
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โดยท่ีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ จะมีคาระหวาง -1≤ r ≤ 1 และความหมายของคา r
(กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 437) คือ

1. คา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกัน คือ ถา X
เพิ่ม Y จะลด แตถา X ลด Y จะเพิ่ม

2. คา r เปนบวก แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือ ถา X เพิ่ม Y
จะเพิ่มดวย แตถา X ลด Y จะลดดวย

3. ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และมี
ความสัมพันธกันอยางมาก

4. ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกัน และมี
ความสัมพันธกันอยางมาก

5. ถา r = 0 แสดงวา X และ Y ไมมีความสัมพันธกัน
6. ถา r มีคาเขาใกล 0 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกันนอยมากและมีคาระดับ

ความสัมพันธของคาสหสัมพันธ (Salkind. 2000: 208)

คาระดับความสัมพันธ ระดับความสัมพันธ
0.81 – 1.00 สูงมาก (Very Strong)
0.61 – 0.80 คอนขางสูง (Strong)
0.41 – 0.60 ปานกลาง (Medium)
0.21 – 0.40 คอนขางตํ่า (Weak)
0.00 – 0.20 ตํ่ามาก (Very Weak)
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บทท่ี 4  
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
การวเิคราะหข์อ้มลูงานจากการวจิยัเชงิปรมิาณ วจิยัเรื่อง ส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มี

ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดงันี้  

 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
n  แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
X   แทน ค่าเฉลีย่ (Mean)  
S.D.  แทน ค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
r  แทน ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 
t  แทน ค่าสถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณาใน t-distribution 
df  แทน  ระดบัชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of freedom) 
F  แทน ค่าสถติทิีใ่ชใ้นการพจิารณาใน F-distribution 
β   แทน  ค่าทีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
F - Prob.,(p)  แทน  ความน่าจะเป็นทีใ่ชบ้่งบอกระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ
H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
P-Value  แทน ค่าความน่าจะเป็น (Probability) 
Max  แทน  ค่าสงูสุด (Maximum) 
Min  แทน  ค่าต ่าสุด (Minimum) 
MS  แทน  ค่าคะแนนเฉลีย่ของผลบวกก าลงัสองของคะแนน  
                                    (Mean of Square) 
LSD   แทน  Least Significant Difference 
Sig.(2-tailed)  แทน ระดบันยัส าคญัทางสถติจิากใชโ้ปรแกรม SPSS ค านวณได ้

    ซึง่จะใชใ้นการสรปุผลสมมตฐิาน 
SS  แทน  ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
*  แทน  มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**  แทน  มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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การน าเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
ในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลการวเิคราะห์ขอ้มูลของการท าวจิยั

ครัง้นี้ ผู้วจิยัไดว้เิคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธบิาย โดยเรยีงล าดบัหวัขอ้
เป็น 5 ตอน ดงันี้ 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
ตอนที ่1  การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม 
ตอนที่  2  การวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดบริการของผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั 
ตอนที่ 3  การวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ของ

ผูบ้รโิภค 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตอนที ่4  การแปรผลการวเิคราะหส์มมตฐิานขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ 

อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีผลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 

ตอนที่ 5  การแปรผลการวเิคราะห์สมมติฐานส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบด้วย 
ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา  
ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคท่ีตอบ

แบบสอบถาม 
การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน โดยน าเสนอในรปูของจ านวน และแจกแจง

ค่ารอ้ยละ ดงันี้ 
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ตาราง 3 แสดงความถี่และร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามขอ้มลูส่วนบุคคลดา้นเพศ 

 

ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 
1. เพศ     
 ชาย 132 33.0 
  หญงิ 268 67.0 
  รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 3 ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน แบ่งเป็นเพศหญงิ จ านวน 268 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 67.0 และเป็นเพศชาย จ านวน 132 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.0 
 

ตาราง 4 แสดงความถี่และร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามขอ้มลูส่วนบุคคลดา้นอายุ 

 

ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 
2. อายุ     
 15-24 ปี 46 11.5 
 25-34 ปี 207 51.8 
 35-44 ปี 114 28.5 
 45 ปีขึน้ไป 33 8.3 
  รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 4 พบว่าจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง  

25-34 ปี จ านวน 207 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.8 รองลงมา มอีายุระหว่าง 35-44 ปี จ านวน 114 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 28.5 มอีายุระหว่าง 15-24 ปี จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.5 และผูท้ีม่อีายุตัง้แต่ 
45 ปี ขึน้ไป จ านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.3 ตามล าดบั 
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ตาราง 5 แสดงความถี่และร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั ที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคลด้านสถานภาพ
สมรส 

 

ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 
3. สถานภาพสมรส   
 โสด 81 20.3 
 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 266 66.5 
  หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกทางกนัอยู่ 53 13.3 
  รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 5 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มสีถานภาพสมรส/

อยู่ด้วยกนั จ านวน 266 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.5 รองลงมามสีถานภาพโสด จ านวน 81 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 20.3 และผู้ที่มสีถานะหม้าย/หย่าร้าง/แยกทางกันอยู่ จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 
ตามล าดบั 

 
ตาราง 6 แสดงความถี่และร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  

สมาร์ทพลัส ที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคลด้านระดับ
การศกึษา 

 

ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 
4.ระดบัการศกึษา    
 ต ่ากว่ามธัยมศกึษา 22 5.5 
 ปรญิญาตร ีหรอืเทยีบเท่า 264 66.0 
 สงูกว่าปรญิญาตร ี 114 28.5 
  รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 6 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบั

ปรญิญาตร ีหรอืเทยีบเท่า จ านวน 264 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.0 รองลงมามกีารศกึษาระดบัสูงกว่า
ปรญิญาตร ีจ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 และผู้ที่มีการศึกษาระดับต ่ ากว่ามธัยมศึกษา 
จ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.5 ตามล าดบั 
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ตาราง 7 แสดงความถี่และร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามขอ้มลูส่วนบุคคลดา้นระดบัอาชพี 

 

ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 
5. อาชพี    
 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 59 14.8 
 พนกังานบรษิทัเอกชน 185 46.3 
 อาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั 100 25.0 
 พ่อบา้น / แมบ่า้น 56 14.0 
  รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 7 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงาน

บรษิทัเอกชน จ านวน 185 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.3 รองลงมาอาชพีอสิระ/ธุรกจิส่วนตวั จ านวน 100 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.0  ขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.8 และ
พ่อบา้น / แมบ่า้น จ านวน 56 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.0 ตามล าดบั 

 
ตาราง 8 แสดงความถี่และร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั ที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคลด้านระดบัรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 

 

ขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จ านวน (คน) รอ้ยละ 
6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน    
 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท 60 15.0 
 15,001-25,000 บาท 129 32.3 
 25,001-35,000 บาท 136 34.0 
 35,001-45,000 บาท 64 16.0 
 45,001 บาท ขึน้ไป 11 2.8 
  รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืนระหว่าง 25,001-35,000 บาท จ านวน 136 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.0 รองลงมามรีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดือนระหว่าง 15,001-25,000 บาท จ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน
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ระหว่าง 35,001-45,000 บาท จ านวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16 มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนต ่ากว่าหรอื
เท่ากับ 15,000 บาท จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 และผู้ที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 45,001 
บาท ขึน้ไป จ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.8 ตามล าดบั  

 

ตอนท่ี 2  การวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดบริการของผลิตภณัฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั 

การวเิคราะห์ส่วนประสมการตลาดบรกิารของผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  ซึ่ง
ค านึงถงึดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

 
ตาราง 9  แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผู้ตอบแบบสอบถามทีซ่ื้อผลติภณัฑน์มผง

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานคร ดา้นผลติภณัฑ ์
 

  ส่วนประสมการตลาดบรกิาร  S.D. 
 ระดบั

ความส าคญั  

1. ดา้นผลติภณัฑ ์    

 

1.1 ผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั ประกอบดว้ย
สารอาหารหลกัส าคญัทีส่ามารถตอบสนองต่อการพฒันา
ทกัษะการเรยีนรูข้องเดก็อยา่งต่อเนื่อง 

3.64 1.24 มาก 

 
1.2 ผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั มสี่วนช่วยพฒันา
ระบบประสาทและสมอง 

3.40 1.23 ปานกลาง 

 
1.3 ผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั มรีสชาตทิีเ่หมาะสม
ส าหรบัเดก็ 

2.83 1.02 ปานกลาง 

 

1.4 ขนาดของผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั มจี านวน 3 
ขนาด(550 ก. / 1.65 กก. / 2.2 กก.) ซึง่เหมาะสมในการ
บรโิภค 

3.39 1.03 ปานกลาง 

 
1.5 รปูแบบบรรจุภณัฑข์องผลติภณัฑเ์อนฟา 3  
สมารท์พลสั เป็นรปูแบบทีจ่ดจ าไดง้่าย 

3.40 1.22 ปานกลาง 

  รวม 3.33 0.43 ปานกลาง 
 

จากตาราง 9 ส่วนประสมการตลาดบรกิารของผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของ
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ผลรวมด้านผลติภณัฑ์ ภาพรวมมรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัปาน
กลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.33 ซึง่เมือ่พจิารณารายขอ้จะเหน็ไดว้่า 
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ระดบัความส าคญัส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบั
ความส าคญัในเรื่องผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั ประกอบด้วยสารอาหารหลกัส าคญัที่สามารถ
ตอบสนองต่อการพัฒนาทักษะการเรยีนรู้ของเด็กอย่างต่อเนื่อง อยู่ในระดับมาก  รองลงมาคือ 
ผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั มสี่วนช่วยพฒันาระบบประสาทและสมอง รปูแบบบรรจุภณัฑข์อง
ผลิตภัณฑ์เอนฟา 3 สมาร์ทพลัส เป็นรูปแบบที่จดจ าได้ง่าย ขนาดของผลิตภัณฑ์เอนฟา 3 
สมาร์ทพลัส มีจ านวน 3 ขนาด(550 ก. / 1.65 กก. / 2.2 กก.) ซึ่งเหมาะสมในการบริโภค และ
ผลิตภัณฑ์เอนฟา 3 สมาร์ทพลัส มีรสชาติที่เหมาะสมส าหรบัเด็ก อยู่ในระดับปานกลาง โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.64, 3.40, 3.40, 3.39 และ 2.83 ตามล าดบั 
 
ตาราง 10 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผง

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานคร ดา้นราคา 
 

  ส่วนประสมการตลาดบรกิาร  S.D. 
 ระดบั

ความส าคญั  

2. ดา้นราคา    

 
2.1 ราคาทีจ่่ายไปมคีวามคุม้ค่ากบัสารอาหารส าคญัทีเ่ดก็
จะไดร้บั 

3.40 1.22 ปานกลาง 

 

2.2 ราคาของผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั มคีวาม
เหมาะสมเมือ่เปรยีบเทยีบกบัผลติภณัฑน์มผงตราสนิคา้
อื่นๆ ส าหรบัเดก็ในช่วงวยั 1-3 ปี 

3.46 1.22 มาก 

 
2.3 ระดบัราคาของผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสัมี
ความเหมาะสมกบัสภาวะเศรษฐกจิในปจัจบุนั 

3.44 1.20 มาก 

  รวม 3.43 0.72 มาก 

 
จากตาราง 10 ส่วนประสมการตลาดบรกิารของผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั 

ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ผลรวมด้านราคา ภาพรวมมรีะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.43 ซึง่เมือ่พจิารณารายขอ้จะเหน็ไดว้่า 

ระดบัความส าคัญส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับ
ความส าคญัในเรื่องราคาของผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั มคีวามเหมาะสมเมื่อเปรยีบเทยีบกบั
ผลติภณัฑ์นมผงตราสนิค้าอื่นๆ ส าหรบัเด็กในช่วงวยั 1-3 ปี อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคอื ระดบั
ราคาของผลติภณัฑ์เอนฟา 3 สมารท์พลสัมคีวามเหมาะสมกบัสภาวะเศรษฐกิจในปจัจุบนั อยู่ใน
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ระดบัมาก และราคาทีจ่่ายไปมคีวามคุ้มค่ากบัสารอาหารส าคญัที่เดก็จะไดร้บั อยู่ในระดบัปานกลาง 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.46, 3.44 และ 3.40 ตามล าดบั 
 
ตาราง 11 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผง

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

  ส่วนประสมการตลาดบรกิาร  S.D. 
 ระดบั

ความส าคญั  

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย    

 
3.1 ความสะดวกในการซือ้ผลติภณัฑเ์อนฟา3 สมารท์พลสั  
ผ่านช่องทางรา้นคา้ประเภทหา้งสรรพสนิคา้ชัน้น า 

3.39 1.03 ปานกลาง 

 
3.2 ความสะดวกในการซือ้ผลติภณัฑเ์อนฟา 3  
สมารท์พลสั  ผ่านช่องทางรา้นคา้ประเภทซเูปอรม์ารเ์กต็ 

3.38 1.23 ปานกลาง 

 
3.3 ความสะดวกในการซือ้ผลติภณัฑเ์อนฟา 3  
สมารท์พลสั  ผ่านช่องทางรา้นคา้ประเภทมนิิมารท์ 

3.39 1.21 ปานกลาง 

 
3.4 ความสะดวกในการซือ้ผลติภณัฑเ์อนฟา 3  
สมารท์พลสั  ผ่านช่องทางรา้นคา้ประเภทเบบีส้โตร ์

3.43 1.20 มาก 

 
3.5 ความสะดวกในการซือ้ผลติภณัฑเ์อนฟา 3  
สมารท์พลสั  ผ่านช่องทางรา้นขายยา 

2.80 0.99 ปานกลาง 

  รวม 3.28 0.40 ปานกลาง 
 

จากตาราง 11 ส่วนประสมการตลาดบรกิารของผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั 
ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ผลรวมดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ภาพรวมมรีะดบัความส าคญั
อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.28 ซึง่เมือ่พจิารณารายขอ้จะเหน็ไดว้่า 

 

ระดับความส าคัญส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัในเรื่องความสะดวกในการซื้อผลติภณัฑ์เอนฟา 3 สมารท์พลสั  
ผ่านช่องทางร้านค้าประเภทเบบี้สโตร์ อยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ ความสะดวกในการซื้อ
ผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั  ผ่านช่องทางรา้นค้าประเภทห้างสรรพสนิค้าชัน้น า  ความสะดวก
ในการซื้อผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั  ผ่านช่องทางรา้นคา้ประเภทมนิิมารท์  ความสะดวกใน
การซื้อผลิตภณัฑ์เอนฟา 3 สมารท์พลสั  ผ่านช่องทางร้านค้าประเภทซูเปอรม์าร์เก็ต และความ
สะดวกในการซื้อผลติภณัฑ์เอนฟา 3 สมารท์พลสั  ผ่านช่องทางรา้นขายยา อยู่ในระดบัปานกลาง 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.43, 3.39, 3.39, 3.38 และ 2.80 ตามล าดบั 
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ตาราง 12 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานคร ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

 

  ส่วนประสมการตลาดบรกิาร  S.D. 
 ระดบั

ความส าคญั  

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด    

 

4.1 การตกแต่งชัน้วางผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั 
พรอ้มของแถมทีโ่ชวบ์นชัน้วาง สามารถดงึดดูความสนใจ
ใหเ้กดิความตอ้งการซือ้ 

3.39 1.23 ปานกลาง 

 
4.2 สื่อ ณ จดุขาย สามารถดงึดดูความสนใจใหเ้กดิความ
ตอ้งการซือ้ผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั 

3.39 1.03 ปานกลาง 

 
4.3 สนิคา้แถมทีใ่ชท้ ารายการส่งเสรมิการขายผลติภณัฑ์
เอนฟา 3 สมารท์พลสั  มคีวามน่าสนใจ 

3.39 1.22 ปานกลาง 

 
4.4 การจดับธูทดลองชมิฟร ีมผีลท าใหผู้บ้รโิภคตอ้งการ
ซือ้ผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั 

3.42 1.20 มาก 

 
4.5 รายการตดัฝาลดราคาพเิศษ เป็นรายการทีท่ าให้
ผูบ้รโิภคสนใจซือ้ผลติภณัฑใ์นปรมิาณทีม่ากขึน้ 

2.80 1.00 ปานกลาง 

  รวม 3.28 0.40 ปานกลาง 

 
จากตาราง 12 ส่วนประสมการตลาดบรกิารของผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของ

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ผลรวมด้านการส่งเสรมิการตลาด ภาพรวมมรีะดบัความส าคญัอยู่ใน
ระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.28 ซึง่เมือ่พจิารณารายขอ้จะเหน็ไดว้่า 

ระดับความส าคัญส่วนประสมการตลาดบริการ ด้าน การส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัในเรื่องการจดับูธทดลองชมิฟร ีมผีลท าให้ผู้บรโิภคต้องการซื้อ
ผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคอื การตกแต่งชัน้วางผลติภณัฑเ์อนฟา 
3 สมารท์พลสั พรอ้มของแถมทีโ่ชวบ์นชัน้วาง สามารถดงึดูดความสนใจใหเ้กดิความต้องการซือ้ สื่อ 
ณ จดุขาย สามารถดงึดูดความสนใจใหเ้กดิความต้องการซือ้ผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั สนิคา้
แถมที่ใชท้ ารายการส่งเสรมิการขายผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั  มคีวามน่าสนใจ และรายการ
ตดัฝาลดราคาพเิศษ เป็นรายการทีท่ าใหผู้บ้รโิภคสนใจซือ้ผลติภณัฑใ์นปรมิาณทีม่ากขึน้ อยูใ่นระดบั
ปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.42, 3.39, 3.39, 3.39 และ 2.80 ตามล าดบั 
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ตาราง 13 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานคร ดา้นบุคลากร 

 

  ส่วนประสมการตลาดบรกิาร  S.D. 
 ระดบั

ความส าคญั  

5. ดา้นบุคลากร    

 
5.1 พนกังานขายใหค้วามรูเ้กีย่วกบัสารอาหารใน
ผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั ไดเ้ป็นอย่างด ี

3.38 1.23 ปานกลาง 

 

5.2 พนกังานขายมบีุคลกิภาพทีด่แีละมกีารแต่งกายทีส่รา้ง
ความน่าเชื่อถอืใหเ้กดิขึน้กบัผลติภณัฑเ์อนฟา 3  
สมารท์พลสั 

3.42 1.21 มาก 

 

5.3 พนกังานขายมคีวามเขา้ใจต่อขอ้ค าถามเกีย่วกบั
ผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภค และ
สามารถตอบค าถามผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งตรงประเดน็ 

3.39 1.22 ปานกลาง 

 
5.4 เมือ่ผูบ้รโิภคตดิต่อไปยงัศูนยบ์รกิาร พนกังานไดส้รา้ง
ความไวว้างใจใหก้บัผูบ้รโิภค 

2.81 1.00 ปานกลาง 

  รวม 3.25 0.57 ปานกลาง 

 
จากตาราง 13 ส่วนประสมการตลาดบรกิารของผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั 

ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ผลรวมดา้นบุคลากร ภาพรวมมรีะดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัปาน
กลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.25 ซึง่เมือ่พจิารณารายขอ้จะเหน็ไดว้่า 

ระดบัความส าคญัส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบั
ความส าคญัในเรื่องพนักงานขายมบีุคลกิภาพที่ดแีละมกีารแต่งกายที่สรา้งความน่าเชื่อถอืให้เกิด
ขึน้กบัผลติภณัฑ์เอนฟา 3 สมารท์พลสั อยู่ในระดบัปานกลาง รองลงมาคอื พนักงานขายมคีวาม
เขา้ใจต่อขอ้ค าถามเกี่ยวกบัผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภค และสามารถตอบค าถาม
ผู้บรโิภคได้อย่างตรงประเด็น พนักงานขายให้ความรู้เกี่ยวกับสารอาหารในผลติภณัฑ์เอนฟา 3 
สมารท์พลสั ไดเ้ป็นอย่างด ีและเมื่อผูบ้รโิภคตดิต่อไปยงัศูนยบ์รกิาร พนักงานไดส้รา้งความไวว้างใจ
ใหก้บัผูบ้รโิภค อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.42, 3.39, 3.38 และ 2.81 ตามล าดบั 
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ตาราง 14 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานคร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

 

  ส่วนประสมการตลาดบรกิาร  S.D. 
 ระดบั

ความส าคญั  

6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร    

 

6.1 หากผูบ้รโิภคตดิปญัหาเกีย่วกบัผลติภณัฑเ์อนฟา 3 
สมารท์พลสั  สามารถโทรศพัทต์ดิต่อผ่านศูนยบ์รกิาร และ
สามารถใหบ้รกิารผูบ้รโิภคไดท้นัท่วงท ี

3.38 1.23 ปานกลาง 

 

6.2 เวบ็ไซตข์องผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั ไดใ้ห้
ขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์และค าแนะน าเกี่ยวกบั
โภชนาการส าหรบัเดก็ไดอ้ย่างครบถว้น 

3.63 1.23 มาก 

 

6.3 ผูบ้รโิภคสามารถอเีมลส์อบถามจากผูเ้ชีย่วชาญ
ทางดา้นพฒันาการของเดก็ได ้ หากตอ้งการขอ้มลูและ
ค าแนะน าเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์และพฒันาการเดก็ในแต่ละ
ช่วงวยัเพิม่เตมิ 

2.81 1.00 ปานกลาง 

  รวม 3.27 0.75 ปานกลาง 

 
จากตาราง 14 ส่วนประสมการตลาดบรกิารของผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั 

ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ผลรวมดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ภาพรวมมรีะดบัความส าคญัอยู่
ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.27 ซึง่เมือ่พจิารณารายขอ้จะเหน็ไดว้่า 

ระดับความส าคัญส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัในเรื่องเวบ็ไซต์ของผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั ไดใ้หข้อ้มูล
เกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์และค าแนะน าเกี่ยวกบัโภชนาการส าหรบัเดก็ไดอ้ย่างครบถ้วน อยู่ในระดบัมาก 
รองลงมาคอื หากผู้บรโิภคติดปญัหาเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์เอนฟา 3 สมารท์พลสั  สามารถโทรศพัท์
ติดต่อผ่านศูนย์บรกิาร และสามารถให้บรกิารผู้บรโิภคได้ทันท่วงที และผู้บรโิภคสามารถอีเมล์
สอบถามจากผูเ้ชี่ยวชาญทางด้านพฒันาการของเดก็ได้  หากต้องการขอ้มลูและค าแนะน าเกี่ยวกบั
ผลติภณัฑ ์และพฒันาการเดก็ในแต่ละช่วงวยัเพิม่เตมิ อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.63, 3.38 และ 2.81 ตามล าดบั 
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ตาราง 15 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถามทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ด้านการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

 

  ส่วนประสมการตลาดบรกิาร  S.D. 
 ระดบั

ความส าคญั  

7. ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ    

 
7.1 มกีารจดัพืน้ทีส่ าหรบัวางผลติภณัฑเ์อนฟา 3 
สมารท์พลสั  ใหอ้ยูใ่นต าแหน่งทีม่องเหน็ไดช้ดัเจน 

3.38 1.23 ปานกลาง 

 
7.2 มกีารวางผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั ใหอ้ยูบ่น
พืน้ทีช่ ัน้วางในต าแหน่งทีส่ะดวกต่อการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ 

3.39 1.03 ปานกลาง 

 
7.3 สื่อทีน่ าเสนอเกีย่วกบัผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั 
จดัวางอยูใ่นต าแหน่งทีส่ะดวกต่อการมองเหน็ไดช้ดัเจน 

3.83 1.33 มาก 

 

7.4 ผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั มกีารจดัวางอยูใ่น
ต าแหน่งทีเ่หมาะสม  ปลอดภยัจากผลติภณัฑท์ีม่สีารเคม ี
(เช่น ยาฆ่าแมลง ผงซกัฟอก ฯลฯ) 

3.39 1.22 ปานกลาง 

 
7.5 พืน้ทีช่ ัน้ส าหรบัวางผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั  
มคีวามสะอาด 

3.43 1.20 มาก 

  รวม 3.48 0.47 มาก 

 
จากตาราง 15 ส่วนประสมการตลาดบรกิารของผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของ

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ผลรวมด้านการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ภาพรวมมี
ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.48 ซึง่เมือ่พจิารณารายขอ้จะเหน็ไดว้่า 

ระดับความส าคญัส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัในเรื่องสื่อทีน่ าเสนอเกี่ยวกบัผลติภณัฑเ์อนฟา 3 
สมารท์พลสั จดัวางอยู่ในต าแหน่งที่สะดวกต่อการมองเหน็ไดช้ดัเจน อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคอื 
พืน้ที่ชัน้ส าหรบัวางผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั  มคีวามสะอาด มกีารวางผลติภณัฑเ์อนฟา 3 
สมารท์พลสั ใหอ้ยู่บนพืน้ทีช่ ัน้วางในต าแหน่งทีส่ะดวกต่อการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑเ์อนฟา 
3 สมารท์พลสั มกีารจดัวางอยู่ในต าแหน่งทีเ่หมาะสม  ปลอดภยัจากผลติภณัฑท์ีม่สีารเคม ี(เช่น ยา
ฆ่าแมลง ผงซกัฟอก ฯลฯ) และมกีารจดัพื้นทีส่ าหรบัวางผลติภณัฑเ์อนฟา 3 สมารท์พลสั  ใหอ้ยู่ใน
ต าแหน่งที่มองเห็นได้ชดัเจน อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.83, 3.43, 3.39, 3.39 
และ 3.38 ตามล าดบั 
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ภาพรวมของระดบัความส าคญัส่วนประสมการตลาดบรกิาร อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.33 ซึ่งเมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ระดบัความส าคญัด้านการสรา้งและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคอื ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นบุคลากร อยู่
ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.48, 3.43, 3.33, 3.28, 3.28, 3.27 และ 3.25 ตามล าดบั 

 
ตอนท่ี 3  การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 

ของผูบ้ริโภค 
การวคิราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขต

กรงุเทพมหานคร 
 
ตาราง 16 แสดงความถี่สงูสุด ต ่าสุด ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถามที่

ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
พฤตกิรรมการซือ้ ดา้นความถีใ่นการซือ้ 

 

พฤตกิรรมการซือ้ Min Max  S.D. 

ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

1 4 2.65 0.747 

 
จากตาราง 16 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์

นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั มคี่าความถี่ในการซือ้สงูสุด 4 ครัง้ต่อเดอืน ต ่าสุด 1 ครัง้ต่อเดอืน โดยมี
ค่าเฉลีย่อยูท่ี ่2.65 ครัง้ต่อเดอืน และมสี่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.747 
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ตาราง 17  แสดงความถี่สูงสุด ต ่าสุด ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถาม
ที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
พฤตกิรรมการซือ้ ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ 

 

พฤตกิรรมการซือ้ Min Max  S.D. 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (บาท/ครัง้) 

250 6500 2092.10 1368.223 

 
จากตาราง 17 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์

นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั มคี่าใช้จ่ายในการซื้อสูงสุด 6,500 บาทต่อเดอืน ต ่าสุด 250 บาทต่อ
เดอืน โดยมคี่าเฉลีย่อยูท่ี ่2,092.10 บาทต่อเดอืน และมสี่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1368.223 
 

ตาราง 18  แสดงความถี่สูงสุด ต ่าสุด ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถาม
ที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
พฤตกิรรมการซือ้ ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ 

 

พฤตกิรรมการซือ้ Min Max  S.D. 

ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  
(กล่อง/ครัง้) 

1 8 3.15 1.528 

 
จากตาราง 18 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์

นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั มคี่าปรมิาณทีซ่ือ้สงูสุด 8 กล่องต่อเดอืน ต ่าสุด 1 กล่องต่อเดอืน โดยมี
ค่าเฉลีย่อยูท่ี ่3.15 กล่องต่อเดอืน และมสี่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.528 
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ตาราง 19 แสดงความถี่และร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามขนาดของผลติภณัฑ์ 

 

พฤตกิรรมการซือ้   จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ขนาดของผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสัทีผู่บ้รโิภคซือ้   
 ขนาด 550 กรมั 96 24.0 
 ขนาด 1650 กรมั 154 38.5 
  ขนาด 2200 กรมั 150 37.5 
  รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 19 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน ขนาดของผลติภณัฑน์มผงเอน

ฟา 3 สมารท์พลสัที่ผู้บรโิภคซื้อ โดยส่วนใหญ่ตอบว่า  ขนาด 1650 กรมั จ านวน 154 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 38.5 รองลงมาคอื ขนาด 2200 กรมั จ านวน 150 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.5 และสุดทา้ยขนาด 
550 กรมั จ านวน 96 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.0  
 
ตาราง 20 แสดงความถี่และร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามสถานทีท่ีผู่บ้รโิภคเลอืกซือ้ 
 

พฤตกิรรมการซือ้   จ านวน (คน) รอ้ยละ 
สถานทีท่ีผู่บ้รโิภคเลอืกซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั   
 หา้งสรรพสนิคา้ชัน้น า 176 44.0 
 ซเูปอรม์ารเ์กต็ 93 23.3 
 รา้นสะดวกซือ้/มนิิมารท์ 114 28.5 
 รา้นโชห่วย 7 1.8 
  รา้นขายยา 10 2.5 
  รวม 400 100.0 
 

จากตาราง 20 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน สถานที่ที่ผู้บรโิภคเลอืกซื้อ
ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั โดยส่วนใหญ่ตอบว่า  ห้างสรรพสนิค้าชัน้น า จ านวน 176 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.0 รองลงมาคอื รา้นสะดวกซือ้/มนิิมารท์ จ านวน 114 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.5 
ซูเปอรม์ารเ์ก็ต จ านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.3 รา้นขายยา จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.5 
และสุดทา้ยรา้นโชห่วย จ านวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.8 
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ตาราง 21 แสดงความถี่และร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามเหตุผลส าคญัทีสุ่ดทีเ่ลอืกซือ้ 

 

พฤตกิรรมการซือ้   จ านวน (คน) รอ้ยละ 
เหตุผลส าคญัทีสุ่ดทีเ่ลอืกซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั   
 ชื่อเสยีงของแบรนดเ์ป็นทีรู่จ้กั 123 30.8 
 ราคาคุม้ค่า 100 25.0 
 สารอาหารทีไ่ดร้บัมคีวามเหมาะสม 76 19.0 
  รายการส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ 101 25.3 
  รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 21 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน เหตุผลส าคญัที่สุดที่เลอืกซื้อ

ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั โดยส่วนใหญ่ตอบว่า  ชื่อเสยีงของแบรนดเ์ป็นทีรู่จ้กั จ านวน 
123 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.8 รองลงมาคอื รายการส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ จ านวน 101 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 25.3 ราคาคุม้ค่า จ านวน 100 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.0 และสุดท้ายสารอาหารที่ได้รบัมี
ความเหมาะสม จ านวน 76 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.0  
  
ตาราง 22 แสดงความถี่และร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ 
 

พฤตกิรรมการซือ้   จ านวน (คน) รอ้ยละ 
บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั   
 ตนเอง 168 42.0 
 บุตร/หลาน 151 37.8 
 พ่อแม/่ผูป้กครอง 11 2.8 
 ญาตพิีน้่อง 40 10.0 
  เพื่อน/คนรูจ้กั 30 7.5 
  รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 22 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน บุคคลที่มอีทิธพิลต่อการซื้อ

ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั โดยส่วนใหญ่ตอบว่า  ตนเอง จ านวน 168 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
42.0 รองลงมาคอื บุตร/หลาน จ านวน 151 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.8 ญาตพิีน้่อง จ านวน 40 คน คดิ
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เป็นรอ้ยละ 10.0 เพื่อน/คนรู้จกั จ านวน 30 คน คดิเป็นร้อยละ 7.5 และสุดท้ายพ่อแม่/ผู้ปกครอง 
จ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.8  

 
ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะหส์ถิติเชิงอนุมาน 

 

สมมติฐานท่ี 1  ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 

ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้ 

 
สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 
H0 : ผู้บรโิภคที่มเีพศที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั ไมแ่ตกต่างกนั 
H1  : ผู้บรโิภคที่มเีพศที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั แตกต่างกนั 
 

สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติวิเิคราะหค์่าท ี (Independent sample t-test) โดย ใช้
กลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม ทีเ่ป็นอสิระจากกนัทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่ค่าระดบันยัส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 

การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Levene’s test ซึง่ ตัง้สมมตฐิานได้
ดงันี้ 

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
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ตาราง 23 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของเพศกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 
Levene's test for Equality 

of Variances 
F Sig. 

1.ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  
(ครัง้/เดอืน) 

7.392 0.007 

2.ค่าใชจ้า่ยในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  
(บาท/ครัง้) 

0.532 0.466 

3.ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั (กล่อง/ครัง้) 3.567 0.060 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 23 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของเพศกับพฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร การทดสอบสมมตฐิาน
ของค่าความแปรปรวนของเพศกบัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ค่า Sig. ด้านความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั มคี่าเท่ากบั 0.007 ซึ่งมคี่าน้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ 0.01 แสดงว่า ค่าความ
แปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามเพศ) ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ ์มคี่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั 
จงึใช้วธิ ีt-test กรณี Equal variances not assumed  ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอน
ฟา 3 สมารท์พลสั มคี่าเท่ากบั 0.466 และดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั มี
ค่าเท่ากบั 0.060 ซึ่งมคี่ามากกว่าระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนของ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
(จ าแนกตามเพศ) ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์ มคี่าความแปรปรวนเท่ากนั จงึใช้วธิ ีt-test 
กรณ ีEqual variances assumed 
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ตาราง 24 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเพศกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร (จ าแนกตามเพศ) 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์ม
ผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 

  
t-test of Equality of Means 

 

เพศ  S.D. t df Sig. 
1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  
(ครัง้/เดอืน) 

ชาย 2.42 0.64 -4.821 306.06 0.000 

  หญงิ 2.77 0.77    
2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  
(บาท/ครัง้) 

ชาย 2,421.97 1,154.30 3.429 398.00 0.001 

 หญงิ 1,929.63 1,436.49    
3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั  
(กล่อง/ครัง้) 

ชาย 3.47 1.33 2.966 398.00 0.003 

  หญงิ 2.99 1.59    
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 24 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบเพศกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอน

ฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามเพศ) โดยใช้สถิติวเิคราะห ์ 

t-test พบว่า  

ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ผลการวเิคราะห์พบว่า มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏเิสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรบัสมมติฐานรอง H1 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มเีพศที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ค่าใชจ้า่ยในการซือ้ในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ผลการวเิคราะหพ์บว่า 
มคี่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง H1 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง
เอนฟา 3 สมาร์ทพลัส แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ปริมาณที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ผลการวิเคราะห์พบว่า มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏเิสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรบัสมมติฐานรอง H1 
หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มเีพศที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์

นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 
H0 : ผู้บรโิภคที่มอีายุที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั ไมแ่ตกต่างกนั 
H1  : ผู้บรโิภคที่มอีายุที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3  

สมารท์พลสั แตกต่างกนั 
สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 

of variance) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม ที่ระดับความเชื่อมัน่  95% โดยจะปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั H0 เมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถติิมคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้นี้จะท าการทดสอบความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง  
F-test และถ้ าค่ าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ ม ไม่ เท่ ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง  
Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก  H0 ก็ต่อเมื่อ  Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ถ้า
สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั H0 และยอมรบัสมมตฐิานรอง H1 ทีม่คี่าเฉลี่ยแตกต่างกนัอย่าง
น้อยหนึ่งคู่จะน าไปเปรยีบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วิธทีดสอบแบบ Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่
ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิที ่0.05 

การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Levene’s test ซึง่ ตัง้สมมตฐิานได้
ดงันี้ 

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
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ตาราง 25 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของอายุกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั 

Test of Homogeneity of Variances  
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

18.264 3 396 0.000 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (บาท/ครัง้) 

8.251 3 396 0.000 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (กล่อง/ครัง้) 

6.596 3 396 0.000 

 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 25 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของอายกุบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าค่า Sig. ดา้นความถี่ในการ
ซื้อ ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ และด้านปรมิาณที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั มีค่า
เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนของ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
(จ าแนกตามอายุ) ดา้นความถี่ในการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ และดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์ มี
ค่าความแปรปรวนไมเ่ท่ากนั จงึใชว้ธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe  
 

ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ยพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร (จ าแนกตามอาย)ุ 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั 

Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

7.456 3 110.821 0.000 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (บาท/ครัง้) 

39.915 3 346.177 0.000 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (กล่อง/ครัง้) 

20.222 3 312.123 0.000 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 26 ผลการวิเคราะห์เปรยีบเทียบอายุกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถติวิเิคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดยีวพบว่า ด้านความถี่ในการซื้อ ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ และด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ์ 
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐาน
หลัก H0 และยอมรบัสมมติฐานรอง H1 หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีอายุที่แตกต่างกัน มีผลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดังนัน้ผู้วิจยัจะเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของอายุที่แตกต่างกันกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยวธิกีารทดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 ในแต่ละกลุ่มอายดุงันี้ 
 
ตาราง 27 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของอายุที่แตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์

นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ 
ระหว่างผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มอายตุ่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  

ดา้นความถีใ่นการซือ้ 
 

15 - 24 ปี 25-34 ปี 35-44 ปี 45 ปีขึน้ไป 

2.57 2.77 2.39 2.97 

15 - 24 ปี 2.57 - -.203 .179 -.404 
   (.461) (.617) (.292) 

25-34 ปี 2.77 - - .382(**) -.202 
    (.000) (.848) 

35-44 ปี 2.39 - - - -.584(*) 
     (.018) 

45 ปีขึน้ไป 2.97 - - - - 
            

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  
จากตาราง 27 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 25 - 34 ปี กบั

กลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 35 - 44 ปี จากการวิเคราะห์พบว่ามีค่า Sig. เท่ากับ 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มอีายุ 25 - 34 ปี กบักลุ่มผู้บรโิภคที่มอีาย ุ
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35 – 44 ปี มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ด้านความถี่ในการซื้อ
ผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.382 แสดงว่า 
กลุ่มผู้บรโิภคที่มอีายุ 25 - 34 ปี มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้าน
ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์มากกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ35 – 44 ปี 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ35 - 44 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามที่
มอีายุ 45 ปีขึน้ไป จากการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.018 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ35 - 44 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 
0.05 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.584 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี มพีฤตกิรรมการ
ซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีาย ุ45 ปีขึน้ไป 
 ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

 
ตาราง 28 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของอายุที่แตกต่างกนักับพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์

นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ 
ระหว่างผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มอายตุ่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ 

 

15 - 24 ปี 25-34 ปี 35-44 ปี 45 ปีขึน้ไป 

1,253.04 2,081.88 2,744.30 1,072.73 

15 - 24 ปี 1,253.04 - -828.84** -1,491.26** 180.32 
   (.000) (.000) (.840) 

25-34 ปี 2,081.88 - - -662.41** 1,009.16** 
    (.000) (.000) 

35-44 ปี 2,744.30 - - - 1,671.57** 
     (.000) 

45 ปีขึน้ไป 1,072.73 - - - - 
            

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 28 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มอีายุ 15 - 24 ปี 

กบักลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มอีายุ 25 - 34 ปี จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
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0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มอีายุ 15 - 24 ปี กบักลุ่มผู้บรโิภคที่มอีาย ุ
25 – 34 ปี มพีฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 828.84 แสดง
ว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้น
ค่าใชจ้า่ยในการซือ้ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ25 – 34 ปี 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 15 - 24 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม
ทีม่อีายุ 35 - 44 ปี จากการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 – 44 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์แตกต่างกันเป็นรายคู่ที่ระดับ
นัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1,491.26 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์ น้อย
กว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ35 – 44 ปี 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 25 - 34 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม
ทีม่อีายุ 35 - 44 ปี จากการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25 - 34 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 – 44 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์แตกต่างกันเป็นรายคู่ที่ระดับ
นัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 662.41 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มอีายุ 25 - 34 ปี มี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์ น้อย
กว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ35 – 44 ปี 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 25 - 34 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม
ทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความ
ว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มีอายุ 25 - 34 ปี กับกลุ่มผู้บรโิภคที่มีอายุ 45 ปีขึ้นไป มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่
ระดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1,009.16 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีม่อีายุ 25 - 34 
ปี มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ ์
มากกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ45 ปีขึน้ไป 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 35 - 44 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม
ทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความ
ว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มีอายุ 35 - 44 ปี กับกลุ่มผู้บรโิภคที่มีอายุ 45 ปีขึ้นไป มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่
ระดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1,671.57 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 
ปี มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ ์
มากกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ45 ปีขึน้ไป  

ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 29 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของอายุที่แตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณที่ซื้อ ระหว่าง
ผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มอายตุ่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  

ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ 
 

15 - 24 ปี 25-34 ปี 35-44 ปี 45 ปีขึน้ไป 

2.43 3.00 3.82 2.73 

15 - 24 ปี 2.43 - -.570(*) -1.390(**) -.292 
   (.016) (.000) (.681) 

25-34 ปี 3.00 - - -.820(**) .278 
    (.000) (.645) 

35-44 ปี 3.82 - - - 1.097(**) 
     (.000) 

45 ปีขึน้ไป 2.73 - - - - 
            

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 29 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มอีายุ 15 - 24 ปี 

กบักลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มอีายุ 25 - 34 ปี จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.016 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มอีายุ 15 - 24 ปี กบักลุ่มผู้บรโิภคที่มอีาย ุ
25 – 34 ปี มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ์
แตกต่างกันเป็นรายคู่ที่ระดับนัยส าคญั 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.570 แสดงว่า กลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณ
ทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ25 – 34 ปี 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 15 - 24 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม
ทีม่อีายุ 35 - 44 ปี จากการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 – 44 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลิตภณัฑ์แตกต่างกันเป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญั 
0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1.390 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มพีฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ์ น้อยกว่ากลุ่มผู้บรโิภคที่มี
อาย ุ35 – 44 ปี 
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กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 25 - 34 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม
ทีม่อีายุ 35 - 44 ปี จากการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25 - 34 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 – 44 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลิตภณัฑ์แตกต่างกันเป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญั 
0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.820 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25 - 34 ปี มพีฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ์ น้อยกว่ากลุ่มผู้บรโิภคที่มี
อาย ุ35 – 44 ปี 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 35 - 44 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม
ทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความ
ว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มีอายุ 35 - 44 ปี กับกลุ่มผู้บรโิภคที่มีอายุ 45 ปีขึ้นไป มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่ระดบั
นัยส าคญั 0.01 โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 1.097 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มอีายุ 35 - 44 ปี มี
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ื้อผลติภณัฑ ์มากกว่ากลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ45 ปีขึน้ไป 

ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
สมมติฐานท่ี 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือผลิตภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 
 
H0 : ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง 

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ไมแ่ตกต่างกนั 
H1  : ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง 

เอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 
 
สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 

of variance) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม ที่ระดับความเชื่อมัน่  95% โดยจะปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั H0 เมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถติิมคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้นี้จะท าการทดสอบความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง  
F-test และถ้ าค่ าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ ม ไม่ เท่ ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง  
Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 ก็ต่อเมื่อ  Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ถ้า
สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั H0 และยอมรบัสมมตฐิานรอง H1 ทีม่คี่าเฉลี่ยแตกต่างกนัอย่าง
น้อยหนึ่งคู่จะน าไปเปรยีบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วิธทีดสอบแบบ Fisher’s 
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Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่
ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิที ่0.05 

การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Levene’s test ซึง่ ตัง้สมมตฐิานได้
ดงันี้ 

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
 

ตาราง 30 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของสถานภาพสมรสกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั 

Test of Homogeneity of Variances  
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

13.957 2 397 0.000 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (บาท/ครัง้) 

44.565 2 397 0.000 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (กล่อง/ครัง้) 

21.796 2 397 0.000 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 30 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของสถานภาพสมรสกบัพฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าค่า Sig. ดา้น
ความถี่ในการซื้อ ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ และด้านปริมาณที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 
สมาร์ทพลสั มคี่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.01 แสดงว่า ค่าความ
แปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามสถานภาพสมรส) ดา้นความถีใ่นการซือ้ ด้านค่าใชจ้่ายในการซือ้ และ
ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์มคี่าความแปรปรวนไมเ่ท่ากนั จงึใชว้ธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe  
 
 
 
 



79 

ตาราง 31 แสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ยพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร (จ าแนกตามสถานภาพสมรส) 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 

Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

9.940 2 147.555 0.000 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (บาท/ครัง้) 

44.927 2 378.228 0.000 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (กล่อง/ครัง้) 

11.323 2 229.865 0.000 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 31 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบสถานภาพสมรสกบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดยีวพบว่า ด้านความถี่ในการซื้อ ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ และด้านปรมิาณที่ซื้อ
ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมติฐานหลกั H0 และยอมรบัสมมติฐานรอง H1 หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีสถานภาพสมรสที่
แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ดงันัน้ผู้วจิยัจะเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของสถานภาพสมรสที่แตกต่างกนักบัพฤติกรรม
การซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยวธิกีาร
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ในแต่ละกลุ่มสถานภาพสมรสดงันี้ 
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ตาราง 32 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของสถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการ
ซื้อ ระหว่างผู้บริโภคช่วงกลุ่มสถานภาพสมรสต่างๆ เป็นรายคู่ โดยวิธีการทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 

 

พฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 

สมารท์พลสั  
ดา้นความถีใ่นการซือ้ 

 

โสด สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
หยา่รา้ง / หมา้ย / 

แยกกนัอยู่ 

2.98 2.55 2.66 

โสด 2.98 - .423(**) .315 
   (.000) (.064) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 2.55 - - -.108 
    (.762) 

หยา่รา้ง / หมา้ย /  
แยกกนัอยู่ 

2.66 - - - 

         
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
จากตาราง 32 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพโสด กบั

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั จากการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด กบักลุ่มผูบ้รโิภคที่มี
สถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ด้าน
ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 
0.423 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั ดา้นความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์มากกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั 

ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 



81 

ตาราง 33 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของสถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายใน
การซื้อ ระหว่างผู้บรโิภคช่วงกลุ่มสถานภาพสมรสต่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 

 

พฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 

สมารท์พลสั  
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ 

 

โสด 
สมรส / อยู่
ดว้ยกนั 

หยา่รา้ง / หมา้ย / 
แยกกนัอยู่ 

1,487.04 2,373.65 1,603.77 

โสด 1,487.04 - -886.61(**) -116.74 
   (.000) (.601) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 2,373.65 - - 769.87(**) 
    (.000) 

หยา่รา้ง / หมา้ย /  
แยกกนัอยู่ 

1,603.77 - - - 

         
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
  

จากตาราง 33 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพโสด กบั
กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั จากการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ ี
สถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ด้าน
ค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 886.61 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 
3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรส / อยู่
ดว้ยกนั 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบ
แบบสอบถามทีม่สีถานภาพหย่ารา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ จากการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกัน กับกลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหย่ารา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญั 0.01 โดยมี
ผลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 769.87 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยู่ดว้ยกนั มพีฤตกิรรม



82 

การซื้อผลิตภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์ มากกว่ากลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่

ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 34 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของสถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซือ้

ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นปรมิาณทีซ่ื้อ 
ระหว่างผู้บรโิภคช่วงกลุ่มสถานภาพสมรสต่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s 
T3 

 

พฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 

สมารท์พลสั  
ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ 

 

โสด 
สมรส / อยู่
ดว้ยกนั 

หยา่รา้ง / หมา้ย / 
แยกกนัอยู่ 

2.90 3.34 2.58 

โสด 2.90 - -.437(**) .316 
   (.009) (.254) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 3.34 - - .753(**) 
    (.000) 

หยา่รา้ง / หมา้ย /  
แยกกนัอยู่ 

2.58 - - - 

         
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 34 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผู้บรโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพโสด กบั
กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั จากการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.009 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ ี
สถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ด้าน
ปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
0.437 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบ
แบบสอบถามทีม่สีถานภาพหย่ารา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ จากการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกัน กับกลุ่ม
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ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหย่ารา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซือ้ผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.753 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลิตภัณฑ์ มากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคที่มี
สถานภาพหยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู่ 

ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ไมแ่ตกต่างกนั 

H1  : ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 

สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 
of variance) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม ที่ระดับความเชื่อมัน่  95% โดยจะปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั H0 เมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถติิมคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้นี้จะท าการทดสอบความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง  
F-test และถ้ าค่ าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ ม ไม่ เท่ ากัน ให้ทดสอบสมมติฐา นจากตาราง  
Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก  H0 ก็ต่อเมื่อ  Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ถ้า
สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั H0 และยอมรบัสมมตฐิานรอง H1 ทีม่คี่าเฉลี่ยแตกต่างกนัอย่าง
น้อยหนึ่งคู่จะน าไปเปรยีบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วิธทีดสอบแบบ Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่
ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิที ่0.05 

การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Levene’s test ซึง่ ตัง้สมมตฐิานได้
ดงันี้ 

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
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ตาราง 35 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั 

Test of Homogeneity of Variances  
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

40.392 2 397 0.000 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (บาท/ครัง้) 

26.367 2 397 0.000 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (กล่อง/ครัง้) 

15.964 2 397 0.000 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 35 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าค่า Sig. ดา้น
ความถี่ในการซื้อ ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ และด้านปริมาณที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมาร์ทพลสั มคี่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.01 แสดงว่า ค่าความ
แปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร (จ าแนกตามระดบัการศกึษา) ด้านความถี่ในการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ และ
ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์มคี่าความแปรปรวนไมเ่ท่ากนั จงึใชว้ธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe  

 
ตาราง 36 แสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ยพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผง 

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร (จ าแนกตามระดบัการศกึษา) 
 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 

Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

0.210 2 43.529 0.811 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (บาท/ครัง้) 

60.292 2 171.910 0.000 
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ตาราง 36 (ต่อ)  
 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 

Statistic df1 df2 Sig. 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (กล่อง/ครัง้) 

24.075 2 185.185 0.000 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 36 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับการศึกษากับพฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถติวิเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีวพบว่า ด้านความถี่ในการซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.811 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั H0 และปฏเิสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบั
การศึกษาที่แตกต่างกัน มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ด้าน
ความถี่ในการซื้อ ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ และดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั H0 และยอมรบัสมมติฐานรอง 
H1 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์ม
ผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั แตกต่างกัน อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ดงันัน้ผู้วจิยัจะเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนักบัพฤติกรรม
การซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยวธิกีาร
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ในแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษาดงันี้ 

 
 
 
 
 
 
 



86 

ตาราง 37 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายใน
การซื้อ ระหว่างผู้บรโิภคช่วงกลุ่มระดบัการศึกษาต่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิีการทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 

 

พฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 

สมารท์พลสั  
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ 

 

ต ่ากว่า 
ปรญิญาตร ี

ปรญิญาตรหีรอื
เทยีบเท่า 

สงูกว่าปรญิญาตร ี

845.45 1,807.73 2,991.23 

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 845.45 - -962.27(**) -2,145.77(**) 
   (.000) (.000) 

ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 1,807.73 - - -1,183.50(**) 
    (.000) 

สงูกว่าปรญิญาตร ี 2,991.23 - - - 
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
จากตาราง 37 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีะดบัการศกึษาต ่า

กว่าปรญิญาตร ีกบักลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีระดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 
จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคที่มี
ระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีกบักลุ่มผู้บรโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า มี
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ผลติภณัฑแ์ตกต่าง
กนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 962.27 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มี
ระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้าน
ค่าใชจ้า่ยในการซือ้ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 

กลุ่มผู้บรโิภคทีต่อบแบบสอบถามที่มรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีกบักลุ่มผูบ้รโิภคที่
ตอบแบบสอบถามที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีจากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีกบักลุ่ม
ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตร ีมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญั 0.01 โดยมี
ผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 2,145.77 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีมี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์ น้อย
กว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี
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กลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มรีะดบัการศึกษาปรญิญาตรหีรอืเทียบเท่า กับกลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตรี จากการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. 
เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาปรญิญาตรหีรอื
เทยีบเท่า กบักลุ่มผู้บรโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์ม
ผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 
0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 1,183.50 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรี
หรอืเทยีบเท่า มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี

 
ตาราง 38 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของระดบัการศกึษาที่แตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซื้อ

ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณที่
ซื้อ ระหว่างผู้บริโภคช่วงกลุ่มระดับการศึกษาต่างๆ เป็นรายคู่ โดยวิธีการทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 

 

พฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 

สมารท์พลสั  
ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ 

 

ต ่ากว่า 
ปรญิญาตร ี

ปรญิญาตรหีรอื
เทยีบเท่า 

สงูกว่าปรญิญาตร ี

2.36 2.91 3.86 

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี 2.36 - -.545(*) -1.496(**) 
   (.019) (.000) 

ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 2.91 - - -.951(**) 
    (.000) 

สงูกว่าปรญิญาตร ี 3.86 - - - 
         

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  
จากตาราง 38 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีะดบัการศกึษาต ่า

กว่าปรญิญาตร ีกบักลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 
จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.019 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคที่มี
ระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีกบักลุ่มผู้บรโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอื เทยีบเท่า มี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนั
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เป็นรายคู่ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.545 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณ
ทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีกบักลุ่มผูบ้รโิภคที่
ตอบแบบสอบถามที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีจากการวเิคราะห์พบว่ามคี่ า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีกบักลุ่ม
ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตร ีมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซือ้ผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 1.496 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการ
ซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ์ น้อยกว่ากลุ่มผู้บรโิภคที่มี
ระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี

กลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มรีะดบัการศึกษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า กบักลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีจากการวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. 
เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาปรญิญาตรหีรอื
เทียบเท่า กับกลุ่มผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์ 
นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลิตภณัฑ์แตกต่างกันเป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญั 
0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.951 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอื
เทยีบเท่า มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ ์
น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี

 
สมมติฐานท่ี 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 
H0 : ผู้บริโภคที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผง 

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ไมแ่ตกต่างกนั 
H1  : ผู้บริโภคที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผง 

เอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 
สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 

of variance) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม ที่ระดับความเชื่อมัน่  95% โดยจะปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั H0 เมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถติิมคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้นี้จะท าการทดสอบความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง  
F-test และถ้ าค่ าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ ม ไม่ เท่ ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง  
Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก  H0 ก็ต่อเมื่อ  Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ถ้า
สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั H0 และยอมรบัสมมตฐิานรอง H1 ทีม่คี่าเฉลี่ยแตกต่างกนัอย่าง
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น้อยหนึ่งคู่จะน าไปเปรยีบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วิธทีดสอบแบบ Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่
ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิที ่0.05 

การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Levene’s test ซึง่ ตัง้สมมตฐิานได้
ดงันี้ 

H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 

 
ตาราง 39 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของอาชพีกบัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผง 

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั 

Test of Homogeneity of Variances  
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

6.144 3 396 0.000 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (บาท/ครัง้) 

20.734 3 396 0.000 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (กล่อง/ครัง้) 

16.361 3 396 0.000 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 39 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของอาชีพกับพฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าค่า Sig. ด้าน
ความถี่ในการซื้อ ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ และด้านปริมาณที่ซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมาร์ทพลสั มคี่าเท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่าค่าระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.01 แสดงว่า ค่าความ
แปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามอาชีพ) ด้านความถี่ในการซื้อ ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ และด้าน
ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์มคี่าความแปรปรวนไมเ่ท่ากนั จงึใชว้ธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe  
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ตาราง 40 แสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ยพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร (จ าแนกตามอาชพี) 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 

Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

3.100 3 218.863 0.028 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (บาท/ครัง้) 

25.271 3 249.166 0.000 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (กล่อง/ครัง้) 

7.899 3 265.499 0.000 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 40 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบอาชพีกบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผง

เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถติวิเิคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียวพบว่า ด้านความถี่ในการซื้อผลติภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั มคี่า Sig. เท่ากับ 
0.028 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ และด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 
สมาร์ทพลัส มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง H1 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และ 
0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
ดงันัน้ผู้วจิยัจะเปรยีบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของอาชีพที่แตกต่างกนักับพฤติกรรมการซื้อ

ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยวธิกีารทดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 ในแต่ละกลุ่มอาชพีดงันี้ 
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ตาราง 41 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของอาชพีทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลัส ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ 
ระหว่างผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มอาชพีต่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  

ดา้นความถีใ่นการซือ้ 
 

ขา้ราชการ/ 
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน 
บรษิทัเอกชน 

อาชพีอสิระ/ 
ธุรกจิส่วนตวั 

พ่อบา้น/ 
แมบ่า้น 

2.41 2.69 2.78 2.57 
ขา้ราชการ /  

พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
2.41 - -.280 -.373(*) -.165 

   (.096) (.019) (.883) 
พนกังานบรษิทัเอกชน 2.69 - - -.094 .115 

    (.854) (.943) 
อาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั 2.78 - - - .209 

     (.588) 
พ่อบา้น / แมบ่า้น 2.57 - - - - 

            
 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  

จากตาราง 41 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีขา้ราชการ / 
พนกังานรฐัวสิาหกจิ กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั จาก
การวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.019 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั มพีฤตกิรรม
การซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่
ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.373 แสดงว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีอาชีพ
ขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้าน
ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั 
 ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 42 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของอาชพีทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ 
ระหว่างผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มอาชพีต่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

พฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑ ์

นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั  

ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ 

 

ขา้ราชการ/ 
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน 
บรษิทั 
เอกชน 

อาชพีอสิระ/ 
ธุรกจิส่วนตวั 

พ่อบา้น/ 
แมบ่า้น 

1,739.66 1,982.97 2,936.50 1,316.07 

ขา้ราชการ /  
พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

1,739.66 - -243.312 -1,196.84(**) 423.59 

   (.526) (.000) (.088) 
พนกังานบรษิทัเอกชน 1,982.97 - - -953.53(**) 666.90(**) 

    (.000) (.000) 
อาชพีอสิระ /  
ธุรกจิส่วนตวั 

2,936.50 - - - 1,620.43(**) 

     (.000) 
พ่อบา้น / แมบ่า้น 1,316.07 - - - - 

            
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 จากตาราง 42 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีขา้ราชการ / 
พนกังานรฐัวสิาหกจิ กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั จาก
การวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั มพีฤตกิรรม
การซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็น
รายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1,196.84 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
ขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้าน
ค่าใชจ้า่ยในการซือ้ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั 

กลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มอีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน กบักลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบ
แบบสอบถามทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ ี
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อาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกิจส่วนตวั มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้าน
ค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 953.53 แสดงว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ ี
อาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั 

กลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มอีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน กบักลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบ
แบบสอบถามที่มอีาชพีพ่อบ้าน / แม่บ้าน จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน กบักลุ่มผู้บรโิภคที่มอีาชพี
อาชพีพ่อบา้น / แม่บา้น มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้า่ยใน
การซื้อผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 666.90 
แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ผลติภณัฑ ์มากกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพ่อบา้น / แมบ่า้น 

กลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มอีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั กบักลุ่มผู้บรโิภคที่
ตอบแบบสอบถามที่มอีาชพีพ่อบ้าน / แม่บ้าน จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั กบักลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีาชพีพ่อบ้าน / แม่บา้น มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซื้อผลิตภัณฑ์แตกต่างกันเป็นรายคู่ที่ระดับนัยส าคัญ 0.01 โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
1,620.43 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์ มากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคที่มอีาชีพ
พ่อบา้น / แมบ่า้น 
 ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 43 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของอาชพีทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณที่ซื้อ ระหว่าง
ผูบ้รโิภคช่วงกลุ่มอาชพีต่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  

ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ 
 

ขา้ราชการ/ 
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

พนกังาน 
บรษิทั 
เอกชน 

อาชพีอสิระ/ 
ธุรกจิ
ส่วนตวั 

พ่อบา้น/ 
แมบ่า้น 

2.83 3.11 3.69 2.64 
ขา้ราชการ / พนกังาน

รฐัวสิาหกจิ 
2.83 - -.283 -.859(**) .188 

   (.591) (.008) (.941) 
พนกังานบรษิทัเอกชน 3.11 - - -.576 .471(*) 

    (.068) (.033) 
อาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั 3.69 - - - 1.047(**) 

     (.000) 
พ่อบา้น / แมบ่า้น 2.64 - - - - 

            
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 43 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีขา้ราชการ / 

พนกังานรฐัวสิาหกจิ กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั จาก
การวเิคราะหพ์บว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.008 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั มพีฤตกิรรม
การซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่
ระดบันยัส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.859 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ 
/ พนักงานรฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณทีซ่ื้อ
ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบ
แบบสอบถามที่มอีาชพีพ่อบ้าน / แม่บ้าน จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.033 ซึ่งน้อย
กว่า 0.05 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน กบักลุ่มผู้บรโิภคที่มอีาชพี
อาชพีพ่อบ้าน / แม่บ้าน มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่
ซือ้ผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.05 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.471 แสดง
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ว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มอีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน มพีฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์มากกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพ่อบา้น / แมบ่า้น 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามที่มอีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั กบักลุ่มผูบ้รโิภคที่
ตอบแบบสอบถามที่มอีาชพีพ่อบ้าน / แม่บ้าน จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั กบักลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีาชพีพ่อบา้น / แม่บ้าน มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณที่
ซือ้ผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1.047 แสดง
ว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีอาชพีอสิระ / ธุรกจิส่วนตวั มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์มากกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพ่อบา้น / แมบ่า้น 

ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 

H0 : ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ไม่แตกต่างกนั 

H1  : ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 

 
สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis 

of variance) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม ที่ระดับความเชื่อมัน่  95% โดยจะปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั H0 เมื่อค่าระดบันัยส าคญัทางสถติิมคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้นี้จะท าการทดสอบความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง  
F-test และถ้ าค่ าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ ม ไม่ เท่ ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง  
Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก  H0 ก็ต่อเมื่อ  Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ถ้า
สมมตฐิานใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั H0 และยอมรบัสมมตฐิานรอง H1 ทีม่คี่าเฉลี่ยแตกต่างกนัอย่าง
น้อยหนึ่งคู่จะน าไปเปรยีบเทียบเชิงซ้อน (Multiple comparison) โดยใช้วิธทีดสอบแบบ Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างแตกต่างกันที่
ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิที ่0.05 

 
การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้Levene’s test ซึง่ ตัง้สมมตฐิานได้

ดงันี้ 
H0 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
H1 : ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
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ตาราง 44 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั 

Test of Homogeneity of Variances  
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

34.481 4 395 0.000 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (บาท/ครัง้) 

3.596 4 395 0.007 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (กล่อง/ครัง้) 

8.797 4 395 0.000 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 44 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนกบัพฤตกิรรม

การซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าค่า Sig. 
ด้านความถี่ในการซื้อ และด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั มคี่าเท่ากับ 
0.000 และด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั มคี่าเท่ากับ 0.007 ซึ่ง
น้อยกว่าค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกตามรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน) ดา้นความถี่ในการซือ้ ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ และดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์ มคี่า
ความแปรปรวนไมเ่ท่ากนั จงึใชว้ธิทีดสอบแบบ Brown-Forsythe  
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ตาราง 45 แสดงผลการทดสอบค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ยพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร (จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน) 

 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑน์มผง 
เอนฟา 3 สมารท์พลสั 

Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

1.755 4 78.606 0.146 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (บาท/ครัง้) 

33.020 4 242.915 0.000 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (กล่อง/ครัง้) 

10.927 4 260.920 0.000 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 45 ผลการวิเคราะห์เปรยีบเทียบรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถติวิเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีวพบว่า ด้านความถี่ในการซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.146 ซึ่งมากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั H0 และปฏเิสธสมมตฐิานรอง H1 หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้าน
ความถี่ในการซื้อ ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นค่าใช้จ่ายในการซื้อ และดา้นปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั H0 และยอมรบัสมมติฐานรอง 
H1 หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั แตกต่างกัน อย่างมนีัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

ดังนั ้นผู้วิจ ัยจะเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของรายได้ เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันกับ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดว้ย
วธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ในแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนดงันี้ 
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ตาราง 46 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการ
ซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซื้อ ระหว่างผู้บรโิภคช่วงกลุ่มรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนต่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 

 
พฤตกิรรม
การซือ้

ผลติภณัฑ ์
นมผง 

เอนฟา 3  
สมารท์พลสั  

ดา้น
ค่าใชจ้่ายใน
การซือ้ 

 

ต ่ากว่า
หรอื
เท่ากบั 
15,000 
บาท 

15,001 - 
25,000 
บาท 

25,001 - 
35,000 
บาท 

35,001 - 
45,000 บาท 

45,001 บาท
ขึน้ไป 

1,138.33 2,093.41 2,035.66 3,239.06 1,303.64 

ต ่ากว่าหรอื
เท่ากบั  

15,000 บาท 
1,138.33 - -955.078** -897.328** -2,100.729** -165.303 

   (.000) (.000) (.000) (.999) 
15,001 - 

25,000 บาท 
2,093.41 - - 57.749 -1,145.652** 789.774 

    (1.00) (.000) (.088) 
25,001 - 

35,000 บาท 
2,035.66 - - - -1,203.401** 732.025 

     (.000) (.150) 
35,001 - 

45,000 บาท 
3,239.06 - - - - 1,935.426** 

      (.000) 
45,001 บาท 

ขึน้ไป 
1,303.64 - - - - - 

             
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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จากตาราง 46 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
15,001 - 25,000 บาท จากการวิเคราะห์พบว่ามีค่ า Sig. เท่ ากับ  0.000 ซึ่ ง น้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ ากว่าหรอืเท่ากับ 15,000 บาท กับกลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 - 25,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 
3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.01 โดยมี
ผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 955.078 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 
15,000 บาท มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 - 25,000 บาท 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท 
กับกลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001 - 35,000 บาท จากการ
วเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบักลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 25,001 - 
35,000 บาท มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 897.328 แสดง
ว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ ากว่าหรอืเท่ากับ 15,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 - 35,000 บาท 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท 
กับกลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 - 45,000 บาท จากการ
วเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบักลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 35,001 - 
45,000 บาท มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์แตกต่างกันเป็นรายคู่ที่ระดับนัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2,100.729 
แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มพีฤตกิรรมการซื้อ
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 - 45,000 บาท 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 - 25,000 บาท กบักลุ่ม
ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 - 45,000 บาท จากการวิเคราะห์
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน 15,001 - 25,000 บาท กับกลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 - 45,000 บาท มี
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ผลติภณัฑแ์ตกต่าง
กนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1,145.652 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภค
ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 - 25,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 
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สมาร์ทพลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภณัฑ์ น้อยกว่ากลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
35,001 - 45,000 บาท 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 25,001 - 35,000 บาท กบักลุ่ม
ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 - 45,000 บาท จากการวิเคราะห์
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน 25,001 - 35,000 บาท กับกลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 - 45,000 บาท มี
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ผลติภณัฑแ์ตกต่าง
กนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1,203.401 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภค
ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001 - 35,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมาร์ทพลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภณัฑ์ น้อยกว่ากลุ่มผู้บรโิภคที่ มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
35,001 - 45,000 บาท 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 - 45,000 บาท กบักลุ่ม
ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ 45,000 บาทขึ้นไป จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 - 
45,000 บาท กับกลุ่มผู้บรโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 45,000 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่
ระดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 1,935.426 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 35,001 - 45,000 บาท มพีฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ด้าน
ค่าใชจ้า่ยในการซือ้ผลติภณัฑ ์มากกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,000 บาทขึน้ไป 
 ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 47 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนักบัพฤตกิรรมการ
ซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นปริมาณที่
ซื้อ ระหว่างผู้บรโิภคช่วงกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนต่างๆ เป็นรายคู่ โดยวธิกีารทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 

 

พฤตกิรรมการ
ซือ้ผลติภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั  
ดา้นปรมิาณที่

ซือ้ 

 

ต ่ากว่า
หรอื
เท่ากบั 
15,000 
บาท 

15,001 - 
25,000 
บาท 

25,001 - 
35,000 บาท 

35,001 - 
45,000 บาท 

45,001 บาท
ขึน้ไป 

2.42 3.02 3.30 3.88 2.55 
ต ่ากว่าหรอื

เท่ากบั 15,000 
บาท 

2.42 - -.607(**) -.885(**) -1.458(**) -.129 

   (.009) (.000) (.000) (1.00) 
15,001 - 

25,000 บาท 
3.02 - - -.278 -.852(*) .478 

    (.786) (.011) (.636) 
25,001 - 

35,000 บาท 
3.30 - - - -.574 .756 

     (.195) (.127) 
35,001 - 

45,000 บาท 
3.88 - - - - 1.330(**) 

      (.003) 
45,001 บาท 

ขึน้ไป 
2.55 - - - - - 

             
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  
จากตาราง 47 ผลการเปรยีบเทยีบกลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
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15,001 - 25,000 บาท จากการวิเคราะห์พบว่ามีค่ า Sig. เท่ ากับ  0.009 ซึ่ ง น้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ ากว่าหรอืเท่ากับ 15,000 บาท กับกลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 - 25,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 
3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ทีร่ะดบันัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.607 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 
บาท มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ ์น้อย
กว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 - 25,000 บาท 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท 
กับกลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001 - 35,000 บาท จากการ
วเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบักลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 25,001 - 
35,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์
แตกต่างกันเป็นรายคู่ที่ระดับนัยส าคญั 0.01 โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.885 แสดงว่า กลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์ม
ผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
25,001 - 35,000 บาท 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท 
กับกลุ่มผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 - 45,000 บาท จากการ
วเิคราะห์พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้
เฉลี่ยต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบักลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 35,001 - 
45,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑ์
แตกต่างกันเป็นรายคู่ที่ระดับนัยส าคญั 0.01 โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 1.458 แสดงว่า กลุ่ม
ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่าหรอืเท่ากับ 15,000 บาท มพีฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์ 
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ื้อผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 35,001 - 45,000 บาท 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 - 25,000 บาท กบักลุ่ม
ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 - 45,000 บาท จากการวิเคราะห์
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากับ 0.011 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน 15,001 - 25,000 บาท กับกลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 - 45,000 บาท มี
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนั
เป็นรายคู่ที่ระดบันัยส าคญั 0.05 โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.852 แสดงว่า กลุ่มผู้บรโิภคที่มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 - 25,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ ์น้อยกว่ากลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 35,001 - 
45,000 บาท 
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กลุ่มผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 - 45,000 บาท กบักลุ่ม
ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้เฉลี่ยต่อ 45,000 บาทขึ้นไป จากการวเิคราะห์พบว่ามคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 35,001 - 
45,000 บาท กับกลุ่มผู้บรโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 45,000 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อผลติภณัฑ์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ที่ระดบั
นัยส าคญั 0.01 โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 1.330 แสดงว่า กลุ่มผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
35,001 - 45,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ื้อ
ผลติภณัฑ ์มากกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,000 บาทขึน้ไป 

ส าหรบัรายคู่อื่นไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
  

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นการสรา้งและ
น าเสนอลักษณะทางกายภาพ ใช้สถิติ Pearson Product Moment Correlation Coefficient  ซึ่ง
สามารถเขยีนสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้ 

 
สมมติฐานท่ี 2.1 ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร ด้านความถี่ใน
การซ้ือ 

H0 : ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้ 

H1  : ส่วนประสมการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้ 

 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของ

เพียร์สัน (Pearson product moment correlation coefficient) ที่ ระดับความเชื่ อมัน่  95% เพื่ อ
วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทัง้สองตัว ถ้ามีค่า Sig (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นัน่คือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 48 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมการตลาดบรกิาร ในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นความถีใ่นการซือ้ 

 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 

ระดบั
ความ 
สมัพนัธ์ 

ทิศทาง 

n r 
Sig 

(2-tailed) 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 400 -.051 .308 
ไมม่คีวาม 
สมัพนัธก์นั 

- 

2. ดา้นราคา 400 -.268(**) .000 ค่อนขา้งต ่า ตรงกนัขา้ม 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 400 .022 .666 
ไมม่คีวาม 
สมัพนัธก์นั 

- 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 400 .025 .621 
ไมม่คีวาม 
สมัพนัธก์นั 

- 

5. ดา้นบุคลากร 400 -.209(**) .000 ค่อนขา้งต ่า ตรงกนัขา้ม 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 400 -.313(**) .000 ค่อนขา้งต ่า ตรงกนัขา้ม 
7. ดา้นการสรา้งและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 

400 .164(**) .001 ต ่ามาก เดยีวกนั 

ส่วนประสมการตลาดบรกิาร
โดยรวม 

400 -.171(**) .001 ต ่ามาก ตรงกนัขา้ม 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 48 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบรกิาร ใน

ดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบั
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านความถี่ในการซื้อ  พบว่า ส่วนประสม
การตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
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สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.171 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัต ่ามาก ในทศิทางตรงกนั
ขา้ม กล่าวคอื เมือ่ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิารโดยรวม มากขึน้ จะท าให้
มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านความถี่ในการซื้อลดลง ในระดบัต ่า
มาก  เมือ่พจิารณารายดา้นพบว่า 

ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.308 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
ดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

ด้านราคา มคี่า Sig (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.268 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ระดบัค่อนขา้งต ่า ในทศิทาง
ตรงกนัขา้ม กล่าวคอื เมื่อผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นราคามากขึน้ 
จะท าให้มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านความถี่ในการซื้อลดลง ใน
ระดบัค่อนขา้งต ่า 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มคี่า Sig (2-tailed) เท่ากบั 0.666 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 
3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการซื้อ  ที่ระดบันัยส าคญัทาง
สถติ ิ0.05 

ด้านการส่งเสรมิการตลาด มีค่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.621 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซื้อ ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ
0.05 

ด้านบุคลากร มีค่ า Sig (2-tailed) เท่ ากับ  0.000 ซึ่ งน้อยกว่า 0.01 นั น่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
ด้านบุคลากร มคีวามสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการซื้อ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดย
มคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.209 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัค่อนขา้ง
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ต ่า ในทศิทางตรงกนัขา้ม กล่าวคอื เมื่อผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้น
บุคลากรมากขึน้ จะท าใหม้พีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นความถี่ใน
การซือ้ลดลง ในระดบัค่อนขา้งต ่า 

ด้านกระบวนการให้บรกิาร มคี่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ 
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ด้านกระบวนการให้บรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดับ  0.01 โดยมีค่ าสัมประสิทธิส์หสัมพันธ์  (r) เท่ ากับ  0.313 แสดงว่า ตัวแปรทั ้งสองมี
ความสมัพนัธร์ะดบัค่อนขา้งต ่า ในทศิทางตรงกนัขา้ม กล่าวคอื เมื่อผูบ้รโิภคให้ความส าคญัต่อส่วน
ประสมการตลาดบรกิาร ด้านกระบวนการให้บรกิารมากขึน้ จะท าให้มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นความถีใ่นการซือ้ลดลง ในระดบัค่อนขา้งต ่า 

ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มคี่า Sig (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อย
กว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วน
ประสมการตลาดบรกิาร ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ความถี่ในการซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.164 แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์ระดับต ่ ามาก ในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ เมื่อ
ผู้บรโิภคให้ความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพมากขึน้ จะท าให้มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นความถี่ใน
การซือ้มากขึน้ ในระดบัต ่ามาก 
 

สมมติฐานท่ี 2.2 ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่าย
ในการซ้ือ 

H0 : ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ 

H1  : ส่วนประสมการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ 

 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าทางสถติิสมัประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของ

เพียร์สัน (Pearson product moment correlation coefficient) ที่ ระดับความเชื่ อมัน่  95% เพื่ อ
วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทัง้สองตัว ถ้ามีค่า Sig (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นัน่คือ 
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ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
ตาราง 49 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมการตลาดบรกิาร ในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ 

 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 

ระดบั
ความ 
สมัพนัธ์ 

ทิศทาง 

n r 
Sig 

(2-tailed) 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 400 .020 .692 
ไมม่คีวาม 
สมัพนัธก์นั 

- 

2. ดา้นราคา 400 .305(**) .000 ค่อนขา้งต ่า เดยีวกนั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 400 -.035 .487 
ไมม่คีวาม 
สมัพนัธก์นั 

- 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 400 -.027 .584 
ไมม่คีวาม 
สมัพนัธก์นั 

- 

5. ดา้นบุคลากร 400 .127(*) .011 ต ่ามาก เดยีวกนั 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 400 .259(**) .000 ค่อนขา้งต ่า เดยีวกนั 
7. ดา้นการสรา้งและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 

400 -.150(**) .003 ต ่ามาก ตรงกนัขา้ม 

ส่วนประสมการตลาดบรกิาร
โดยรวม 

400 .145(**) .004 ต ่ามาก เดยีวกนั 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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จากตาราง 49 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบรกิาร ใน
ดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ พบว่า ส่วนประสม
การตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.004 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.145 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ระดบัต ่ามาก ใน
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื เมื่อผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิารโดยรวม มาก
ขึน้ จะท าใหม้พีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้มาก
ขึน้ ในระดบัต ่ามาก  เมือ่พจิารณารายดา้นพบว่า 

ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.692 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
ดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

ด้านราคา มคี่า Sig (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั .305 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัค่อนขา้งต ่า ใน
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื เมื่อผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นราคามาก
ขึน้ จะท าใหม้พีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้มาก
ขึน้ ในระดบัค่อนขา้งต ่า 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มคี่า Sig (2-tailed) เท่ากบั 0.487 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 
3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายในการซื้อ ที่ระดบันัยส าคญัทาง
สถติ ิ0.05 

ด้านการส่งเสรมิการตลาด มีค่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.584 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ  ที่ระดบันัยส าคญัทาง
สถติ ิ0.05 
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ด้านบุคลากร มีค่ า Sig (2-tailed) เท่ ากับ  0.011 ซึ่ งน้อยกว่า 0.05 นั น่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
ด้านบุคลากร มคีวามสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ  อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.127 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัต ่า
มาก ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื เมื่อผูบ้รโิภคให้ความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้น
บุคลากรมากขึน้ จะท าให้มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านค่าใช้จ่าย
ในการซือ้มากขึน้ ในระดบัต ่ามาก 

ด้านกระบวนการให้บรกิาร มีค่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.003 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ 
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ด้านกระบวนการให้บรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติิ
ที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิส์หสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.259 แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ระดบัค่อนข้างต ่า ในทิศทางเดยีวกนั กล่าวคือ เมื่อผู้บรโิภคให้ความส าคญัต่อส่วน
ประสมการตลาดบรกิาร ด้านกระบวนการให้บรกิารมากขึน้ จะท าให้มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้มากขึน้ ในระดบัค่อนขา้งต ่า 

ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มคี่า Sig (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อย
กว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วน
ประสมการตลาดบรกิาร ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ค่าใช้จ่ายในการซื้อ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธิส์หสัมพันธ์ (r) 
เท่ากบั 0.150 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัต ่ามาก ในทศิทางตรงกนัขา้ม กล่าวคอื 
เมื่อผู้บรโิภคให้ความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพมากขึน้ จะท าให้มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซือ้ลดลง ในระดบัต ่ามาก 
 

สมมติฐานท่ี 2.3 ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร ด้านปริมาณท่ี
ซ้ือ 

H0 : ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ 

H1  : ส่วนประสมการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ 
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สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าทางสถติสิมัประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของ
เพียร์สัน (Pearson product moment correlation coefficient) ที่ ระดับความเชื่ อมัน่  95% เพื่ อ
วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทัง้สองตัว ถ้ามีค่า Sig (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 นัน่คือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
ตาราง 50 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมการตลาดบรกิาร ในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ 

 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ปริมาณท่ีซ้ือผลิตภณัฑ ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 

ระดบั
ความ 
สมัพนัธ์ 

ทิศทาง 

n r 
Sig 

(2-tailed) 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 400 .026 .604 
ไมม่คีวาม 
สมัพนัธก์นั 

- 

2. ดา้นราคา 400 .316(**) .000 ค่อนขา้งต ่า เดยีวกนั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 400 -.059 .242 
ไมม่คีวาม 
สมัพนัธก์นั 

- 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 400 -.050 .318 
ไมม่คีวาม 
สมัพนัธก์นั 

- 

5. ดา้นบุคลากร 400 .080 .109 
ไมม่คีวาม 
สมัพนัธก์นั 

- 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 400 .247(**) .000 ค่อนขา้งต ่า เดยีวกนั 
7. ดา้นการสรา้งและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 

400 -.129(**) .010 ต ่ามาก ตรงกนัขา้ม 

ส่วนประสมการตลาดบรกิาร
โดยรวม 

400 .133(**) .008 ต ่ามาก เดยีวกนั 

 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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จากตาราง 50 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบรกิาร ใน
ดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบั
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ด้านปรมิาณที่ซื้อ  พบว่า ส่วนประสม
การตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.008 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณที่ซื้อ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.133 แสดงว่า ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์ระดับต ่ ามาก ในทิศทาง
เดยีวกนั กล่าวคอื เมื่อผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิารโดยรวมมากขึน้ จะท า
ให้มพีฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ด้านปรมิาณที่ซือ้มากขึน้ ในระดบัต ่า
มาก เมือ่พจิารณารายดา้นพบว่า 

ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.604 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
ดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

ด้านราคา มคี่า Sig (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มี
ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์นมผงเอนฟา 3 สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณที่ซื้อ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.316 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ระดบัค่อนขา้งต ่า ในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอื เมื่อผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิาร ดา้นราคามากขึน้ จะ
ท าให้มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณที่ซือ้มากขึน้ ในระดบั
ค่อนขา้งต ่า 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มคี่า Sig (2-tailed) เท่ากบั 0.242 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 
3 สมารท์พลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณที่ซื้อ  ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิต ิ
0.05 

ด้านการส่งเสรมิการตลาด มีค่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.318 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ 
ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 



112 

ด้านบุคลากร มีค่ า Sig (2-tailed) เท่ากับ  0.109 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั น่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
ด้านบุคลากร ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ ทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

ด้านกระบวนการให้บรกิาร มคี่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ 
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาด
บรกิาร ด้านกระบวนการให้บรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์นมผงเอนฟา 3 
สมาร์ทพลสั ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณที่ซื้อ  อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดับ  0.01 โดยมีค่ าสัมประสิทธิส์หสัมพันธ์  (r) เท่ ากับ  0.247 แสดงว่า ตัวแปรทั ้งสองมี
ความสมัพนัธ์ระดบัค่อนข้างต ่า ในทิศทางเดยีวกนั กล่าวคือ เมื่อผู้บรโิภคให้ความส าคญัต่อส่วน
ประสมการตลาดบรกิาร ด้านกระบวนการให้บรกิารมากขึน้ จะท าให้มพีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้มากขึน้ ในระดบัค่อนขา้งต ่า 

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มคี่า Sig (2-tailed) เท่ากับ 0.010 ซึ่ง
เท่ากบั 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วน
ประสมการตลาดบรกิาร ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
ปรมิาณที่ซื้อ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสิทธิส์หสมัพันธ์ (r) เท่ากับ 
0.129 แสดงว่า ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์ระดบัต ่ามาก ในทิศทางตรงกันข้าม กล่าวคอื เมื่อ
ผู้บรโิภคให้ความส าคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิาร ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพมากขึน้ จะท าใหม้พีฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณที่
ซือ้ลดลง ในระดบัต ่ามาก 
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 51 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิานที ่1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการ

ซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 
 

สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานท่ี 1  

Independent 
Sample t-test 

  

ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 
แตกต่างกนั 
สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศทีแ่ตกต่าง
กนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 

  

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

Independent 
Sample t-test 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 
3 สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 52 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิานที ่1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายทุีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 

 
สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุทีแ่ตกต่าง
กนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 

One-way analysis 
of variance 

 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

Brown - Forsythe 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 
3 สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 

 
ตาราง 53 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 1.3 ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรสที่แตกต่างกนั มผีลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 
 

สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส
ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 
แตกต่างกนั 

One-way analysis 
of variance 

 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

Brown - Forsythe 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 
3 สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 54 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1.4 ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาที่แตกต่างกนั มผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 

 
สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 
แตกต่างกนั 

One-way analysis 
of variance 

 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

Brown - Forsythe 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 
3 สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
ตาราง 55 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 1.5 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรม

การซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 
 

สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีทีแ่ตกต่าง
กนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผง
เอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 

One-way analysis 
of variance 

 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

Brown - Forsythe 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 
3 สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 56 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานที ่1.6 ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั แตกต่างกนั 

 
สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั 
แตกต่างกนั 

One-way analysis 
of variance 

 

1. ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

Brown - Forsythe 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 
3 สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

3. ปรมิาณทีซ่ือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3  
สมารท์พลสั (ครัง้/เดอืน) 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 57 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2.1 ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นความถีใ่นการซือ้ 

 

สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานท่ี 2 

    
ส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่ ี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑ์
นมผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 2.1 ส่วนประสมการตลาด
บรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
ดา้นความถีใ่นการซือ้ 

 
 

 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์

Pearson product moment 
correlation coefficient 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
2. ดา้นราคา สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
5. ดา้นบุคลากร สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
7. ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ส่วนประสมการตลาดบรกิารโดยรวม 
Pearson product moment 

correlation coefficient 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 58 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2.2 ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นค่าใชจ้า่ยในการซือ้ 

 
สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานท่ี 2.2 ส่วนประสมการตลาด
บรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้ 

 
 

 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์

Pearson product moment 
correlation coefficient 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
2. ดา้นราคา สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
5. ดา้นบุคลากร สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
7. ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ส่วนประสมการตลาดบรกิารโดยรวม 
Pearson product moment 

correlation coefficient 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 59 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2.3 ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั ดา้นปรมิาณทีซ่ือ้ 

 
สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานท่ี 2.3 ส่วนประสมการตลาด
บรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภณัฑน์มผงเอนฟา 3 สมารท์พลสั  
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  
ดา้นปรมิาณทีก่ารซือ้ 

 
 

 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์

Pearson product moment 
correlation coefficient 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
2. ดา้นราคา สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
5. ดา้นบุคลากร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
7. ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ส่วนประสมการตลาดบรกิารโดยรวม 
Pearson product moment 

correlation coefficient 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 

 



บทท่ี 5
สรุปผลอภิปรายและขอเสนอแนะ

งานวิจัยฉบับน้ี มุงศึกษาเร่ือง สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเปนแนวทาง
ในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหสามารถตอบสนองตอความตองการท่ีแทจริงของผูบริโภค
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส เพื่อกอใหเกิดความไดเปรียบในเชิงการแขงขันกับคูแขงและ
การเขาถึงความตองการของกลุมเปาหมาย

ความมุงหมายของการวิจัย
1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผง

เอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
2. เพื่อศึกษาสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

สมมติฐานในการวิจัย
1. ผูบริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อาชีพ สถานภาพสมรส

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน

2. สวนประสมการตลาดบริการ ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการ
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และดานการสราง
และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3
สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

วิธีการดําเนินการศึกษา
1. การกําหนดประชากรและสุมกลุมตัวอยาง

ประชากรที่ใชในการวิจัย
ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ท่ี

อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน
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กลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัย
กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส

ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ขนาดกลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน  โดยจะเก็บแบบสอบถามกับ
กลุมผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช
วิธีการดังน้ี

ข้ันตอนท่ี 1  การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยการจับฉลาก
เลือกเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครเขตใดเขตหน่ึงจากท้ังหมด 50 เขตการปกครอง ได
ท้ังหมด 5 เขต

ข้ันตอนท่ี 2 การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการคํานวณหาจํานวน
ตัวอยางท่ีจะเก็บขอมูลในแตละเขตการปกครองใหมีจํานวนเทากัน เปนจํานวนเขตละ 80 ตัวอยาง

ข้ันตอนท่ี 3  การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อเลือกกลุมตัวอยาง
โดยเจาะจงไปท่ีสถานท่ีท่ีมีผูคนจํานวนมากมีความหลากหลายของกลุมตัวอยาง ท่ีนาจะเปนตัวแทน
ของกลุมตัวอยางไดเปนอยางดี

ข้ันตอนท่ี 4  การสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูล
จากเขตการปกครองท่ีเลือกใหครบจํานวน 400 ตัวอยางตามท่ีกําหนด

2. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอน ดังน้ี
2.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนการเก็บขอมูลโดยผูวิจัยจะทําการเก็บ

รวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด เพื่อนํามาวิเคราะห โดยผูวิจัย
จะจัดเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวนกลุมตัวอยางท่ีตองการเก็บรวบรวมขอมูลโดยจะทํา
การช้ีแจงใหผูตอบแบบสอบถามเขาใจถึงวัตถุประสงคและวิธีการตอบแบบสอบถามกอน และทําการ
เก็บรวบรวมแบบสอบถามดวยตนเอง

2.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาขอมูล หลักการและ
ทฤษฎีตางๆ ท่ีมีผูรวบรวมไวแลวจากสารนิพนธ เอกสารงานวิจัย บทความวารสาร สิ่งพิมพ สถิติท่ี
เกี่ยวของ และขอมูลทางอินเทอรเน็ต http://www.enfababy.com เปนตน

ขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
1. ศึกษาคนควาเอกสารวิชาการ ตํารา งานวิจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมการตลาด

บริการ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส  เพื่อเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถาม

2. นําขอมูลท่ีไดจากการรวบรวมมาออกแบบสอบถาม  ซ่ึงแบงเปน 3 ตอน  ดังน้ี
    ตอนท่ี 1  ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม
    ตอนท่ี 2  สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
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    ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร

3. นําแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ึน  ไปนําเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา เพื่อทําการตรวจสอบ
ความถูกตองของเน้ือหา และรับขอเสนอแนะเพิ่มเติม

4. นําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try Out) กับผูใชบริการเครือขาย เอไอ
เอส ในกรุงเทพมหานครท่ีไดใชบริการ เอไอเอส พริวิเลจ แอพพลิเคช่ัน ของเครือขาย เอไอเอส
จํานวน 30 ราย เพื่อหาความเช่ือม่ันโดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (- Coefficient )
ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 449) คาอัลฟาท่ีไดจะแสดงถึงระดับความ
คงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤≤ 1 คาท่ีใกลเคียงกับ 1 มากแสดงวามีความ
เช่ือม่ันสูง และนําแบบสอบถามไปใชกับกลุมตัวอยาง ซ่ึงจากการวิจัยคร้ังน้ีไดคาความเช่ือม่ันจาก
แบบสอบถามท่ีระดับ ดังน้ี

ดานผลิตภัณฑ 0.781
ดานราคา 0.834
ดานชองทางการจัดจําหนาย 0.771
ดานการสงเสริมการตลาด 0.771
ดานบุคลากร 0.741
ดานกระบวนการใหบริการ 0.846
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 0.840
5. หลังจากน้ันนําแบบสอบถามท่ีผานกระบวนการทดสอบเคร่ืองมือแลวมาจัดพิมพเพื่อ

ดําเนินการเก็บขอมูล
เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดใชแบบสอบถาม (Questionnaire)  เปนเคร่ืองมือท่ี

ใชในการรวบรวมขอมูล ซ่ึงแบงเน้ือหาของแบบสอบถามเปน 3 ตอน  ดังน้ี
ตอนที่ 1  ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน
ตอนที่ 2 สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนม

ผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ
และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ

ตอนที่ 3 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ประกอบดวย ความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑ คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑ ปริมาณ
ท่ีซ้ือผลิตภัณฑ ขนาดของผลิตภัณฑท่ีซ้ือ สถานท่ีท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือผลิตภัณฑ เหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ี
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑ
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3. การเก็บรวบรวมขอมูล
ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน แลวนํามา

วิเคราะหโดยดําเนินการเก็บขอมูลจากกลุมซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อท่ีจะดําเนินการเก็บแบบสอบถาม

4. การจัดกระทําขอมูล
4.1 ทําการตรวจสอบขอมูล (Editing) โดยผูวิจัยจะทําการตรวจสอบความสมบูรณใน

การตอบแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามท่ีไมสมบูรณออก
4.2 ทําการลงรหัส (Coding) โดยนําแบบสอบถามปลายปดท่ีสมบูรณมาลงรหัสตามท่ี

ไดกําหนดไว
4.3 ทําการประมวลผลขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS/PC+ (Statistical Package

for the Social Science for Windows)
5. การวิเคราะหขอมูล

5.1 วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามตอนท่ี 1  ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของ
ผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได
เฉลี่ยตอเดือน โดยนํามาแจกแจงจํานวนความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage)

5.2 วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามตอนท่ี 2  สวนประสมการตลาดบริการท่ีมี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดาน
กระบวนการใหบริการ และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยนํามาคํานวณ
คาเฉลี่ย (  ) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)

5.3 วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามตอนท่ี 3  พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3
สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ระบุถึงความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑ คาใชจายใน
การซ้ือผลิตภัณฑ และปริมาณท่ีซ้ือผลิตภัณฑ โดยนํามาคํานวณคาเฉลี่ย (  ) คาต่ําสุด (Min)
คาสูงสุด (Max) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD)  ระบุขนาดของผลิตภัณฑท่ีซ้ือ สถานท่ีท่ีผูบริโภค
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ เหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือ
ผลิตภัณฑ โดยนํามาแจกแจงจํานวนความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage)

5.4 ทดสอบสมมติฐาน โดยใชสถิติทดสอบ Independent sample t-test (กัลยา วานิชย
บัญชา. 2544: 135) One-way analysis of variance (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544) และ Pearson
Product Moment Correlation Coefficient (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 311-312)

5.4.1 สมมติฐานขอท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน
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5.4.1.1 ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร สําหรับ เพศ ท่ีแตกตางกัน
สถิติท่ีใชทดสอบ คือ Independent t-test

5.4.1.2 ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร สําหรับ อายุ สถานภาพสมรส
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ท่ีแตกตางกัน สถิติท่ีใชทดสอบ คือ One-Way
ANOVA (F-test)

5.4.2 สมมติฐานขอท่ี 2 สวนประสมการตลาดบริการ ประกอบดวย ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดาน
กระบวนการใหบริการ และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สถิติ
ท่ีใชทดสอบ คือ คาสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation
Coefficient)

สรุปผลการศึกษา
ผลการศึกษา เร่ือง สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปไดดังน้ี

ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร
ผลจากการศึกษาพบวา ผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัสท่ีอาศัยอยูใน

เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีตอบแบบสอบถามท้ังหมด 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 268 คน
คิดเปนรอยละ 67.0 มีอายุระหวาง 25-34 ป จํานวน 207 คน คิดเปนรอยละ 51.8 มีสถานภาพ
สมรส/อยูดวยกัน จํานวน 266 คน คิดเปนรอยละ 66.5 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี หรือเทียบเทา
จํานวน 264 คน คิดเปนรอยละ 66.0 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ
46.3 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 25,001-35,000 บาท จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.0

ขอมูลสวนประสมการตลาดบริการของผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามขอมูลสวนประสมการตลาดบริการของผลิตภัณฑนมผงเอน

ฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.33 เม่ือพิจารณารายดานพบวา ระดับความสําคัญดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ และดานราคา อยูในระดับมาก ระดับความสําคัญดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ และดานบุคลากร อยูในระดับปาน
กลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48, 3.43, 3.33, 3.28, 3.28, 3.27 และ 3.25 ตามลําดับ
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ขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร

ผลจากการศึกษาพบวา ความถี่ในการซ้ือ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.65 คาใชจายในการซ้ือ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 2,092.10 และปริมาณท่ีซ้ือ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.15

ขนาดของผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัสท่ีผูบริโภคซ้ือมากท่ีสุด คือ ขนาด 1650
กรัม จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.5

สถานท่ี ท่ีผูบริ โภคเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัสมากท่ีสุด คือ
หางสรรพสินคาช้ันนํา จํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 44.0

เหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส คือ ช่ือเสียง
ของแบรนดเปนท่ีรูจัก จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 30.8

บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัสมากท่ีสุด คือ ตนเอง
จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 42.0

การวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน
สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน

สมมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคท่ีมีเพศท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนม
ผงเอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน

เม่ือพิจารณารายดานพบวา ผูบริโภคท่ีมีเพศท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ดานความถี่ในการซ้ือ ดานคาใชจายในการซ้ือ และดาน
ปริมาณท่ีซ้ือ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคท่ีมีอายุท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนม
ผงเอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน

เม่ือพิจารณารายดานพบวา ผูบริโภคท่ีมีอายุท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ดานความถี่ในการซ้ือ ดานคาใชจายในการซ้ือ และดาน
ปริมาณท่ีซ้ือ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน

เม่ือพิจารณารายดานพบวา ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ดานความถี่ในการซ้ือ ดานคาใชจายในการซ้ือ และ
ดานปริมาณท่ีซ้ือ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว
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สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน

เม่ือพิจารณารายดานพบวา ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ดานความถี่ในการซ้ือ ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

และผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผง
เอนฟา 3 สมารทพลัส ดานคาใชจายในการซ้ือ และดานปริมาณท่ีซ้ือ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สมมติฐานที่ 1.5 ผูบริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน

เม่ือพิจารณารายดานพบวา ผูบริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ดานความถี่ในการซ้ือ ดานคาใชจายในการซ้ือ และดาน
ปริมาณท่ีซ้ือ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สมมติฐานที่ 1.6 ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน

เม่ือพิจารณารายดานพบวา ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกัน มีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ดานความถี่ในการซ้ือ ไมแตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

และผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ดานคาใชจายในการซ้ือ และดานปริมาณท่ีซ้ือ แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สมมติฐานที่ 2 สวนประสมการตลาดบริการประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และ
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

สมมติฐานที่ 2.1 สวนประสมการตลาดบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ

สวนประสมการตลาดบริการโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ ในระดับต่ํา
มาก ทิศทางตรงกันขาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

เม่ือพิจารณารายดานพบวา สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการ
จัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผง
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เอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สวนประสมการตลาดบริการดานราคา ดานบุคลากร และดานกระบวนการใหบริการ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ ในระดับคอนขางต่ํา ทิศทางตรงกันขาม อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สวนประสมการตลาดบริการดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ ในระดับต่ํามาก ทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สมมติฐานที่ 2.2 สวนประสมการตลาดบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการ
ซ้ือ

สวนประสมการตลาดบริการโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซ้ือ ในระดับ
ต่ํามาก ทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

เม่ือพิจารณารายดานพบวา สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการ
จัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผง
เอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซ้ือ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สวนประสมการตลาดบริการดานราคา และดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน
คาใชจายในการซ้ือ ในระดับคอนขางต่ํา ทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซ้ือ ในระดับ
ต่ํามาก ทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สวนประสมการตลาดบริการดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซ้ือ ในระดับต่ํามาก ทิศทางตรงกันขาม อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว
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สมมติฐานที่ 2.3 สวนประสมการตลาดบริการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณท่ีซ้ือ

สวนประสมการตลาดบริการโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณท่ีซ้ือ ในระดับต่ํามาก
ทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

เม่ือพิจารณารายดานพบวา สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการ
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานบุคลากร ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณท่ีซ้ือ
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สวนประสมการตลาดบริการดานราคา และดานกระบวนการใหบริการ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณท่ีซ้ือ ในระดับคอนขางต่ํา ทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว

สวนประสมการตลาดบริการดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณท่ีซ้ือ ในระดับต่ํามาก ทิศทางตรงกันขาม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว
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อภิปรายผลการศึกษา
จากผลการศึกษา เร่ือง สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นท่ีสามารถ
นํามาอภิปรายผลดังน้ี

ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร
ผลจากการศึกษาพบวา ผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัสท่ีอาศัยอยูใน

เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีตอบแบบสอบถามท้ังหมด 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง
25-34 ป มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีการศึกษาระดับปริญญาตรี หรือเทียบเทา และมีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของเสาวนีย ศรีเจา (2536 : 317-318) ไดศึกษา
พฤติกรรมการบริโภคนมผงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาปรากฏวา กลุมผูบริโภคนมผงสวน
ใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26-30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพสมรสอยูดวยกัน
และทํางานบริษัทเอกชน

ผลการวิเคราะหขอมูลสวนประสมการตลาดบริการของผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3
สมารทพลัส

ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามขอมูลสวนประสมการตลาดของผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3
สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ
3.33 เม่ือพิจารณารายดานพบวา

ดานราคา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับราคาของผลิตภัณฑ
เอนฟา 3 สมารทพลัส มีความเหมาะสมสําหรับเด็กในชวงวัย 1-3 ป และมีความเหมาะสมกับสภาวะ
เศรษฐกิจในปจจุบัน

ดานบุคลากร ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับพนักงานขายมี
บุคลิกภาพท่ีดีและมีการแตงกายท่ีสรางความนาเช่ือถือใหเกิดข้ึนกับผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส

ดานกระบวนการใหบริการ ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับ
เว็บไซตของผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส ไดใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และคําแนะนําเกี่ยวกับ
โภชนาการสําหรับเด็กไดอยางครบถวน

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญให
ความสําคัญกับสื่อท่ีนําเสนอเกี่ยวกับผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส จัดวางอยูในตําแหนงท่ีสะดวก
ตอการมองเห็นไดชัดเจน และพื้นท่ีช้ันสําหรับวางผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส มีความสะอาด

ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของยุติธรรม หวังอีน (2552) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซ้ือนมผงทารก 0-1 ปของมารดาในจังหวัดสงขลา พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ซ้ือ ไดแก ราคามีความเหมาะสม คาเฉลี่ย 4.27 และความนาเช่ือถือของผูแนะนํา คาเฉลี่ย 4.16
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ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ผลจากการศึกษาพบวา ความถี่ในการซ้ือ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.00 ปริมาณท่ีซ้ือ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.00 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของเสาวนีย ศรีเจา (2536 : 317-318) ไดศึกษาพฤติกรรม
การบริโภคนมผงในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมในการบริโภคนมผงดัดแปลงสําหรับ
ทารก โดยซ้ือคร้ังละ 1 กระปองมากกวา 2 คร้ังตอเดือน โดยใหบุตรบริโภค 5-6 ม้ือตอวัน และ
คาใชจายในการซ้ือ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2,092.10 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของประภาพร ไชยชนะ
ชมภู (2552) ไดศึกษาเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผง
สําหรับเด็กโตของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูบริโภคสวนใหญซ้ือนมผงโดยมี
คาใชจายในการซ้ือนมผงคร้ังละประมาณ 1,000 บาทข้ึนไป

ผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน
สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน

1. ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมาร
ทพลัส แตกตางกัน สําหรับงานวิจัยคร้ังน้ีพบวา เพศชายมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา
3 สมารทพลัส ดานคาใชจายในการซ้ือ และปริมาณท่ีซ้ือมากกวาเพศหญิง  เน่ืองจากเพศชาย เปน
หัวหนาครอบครัว มีหนาท่ีหลักในการหารายไดมาจุนเจือคาใชจายในครอบครัว ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของชยากานต ทิพยโภชนา (2543 : 89) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนมเปร้ียวในเขต
เทศบาลมหาสารคาม พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือนมเปร้ียวของผูบริโภคท่ีเปน
เพศชาย คือ รสชาติของนมเปร้ียวโยเกิรตพรอมดื่ม รองลงมาคือนมเปร้ียวท่ีมีการเสริมคุณคาทาง
โภชนาการ เชน การเสริมแคลเซียม  ในขณะท่ีเพศหญิงน้ันปจจัยท่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือนม
เปร้ียวอันดับแรก คือ นมเปร้ียวโยเกิรตพรอมดื่มท่ีมีการเสริมคุณคาทางอาหาร เชน การเสริม
แคลเซียม และรองลงมา คือ รสชาติของนมเปร้ียวโยเกิรตพรอมดื่ม

2. ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมาร
ทพลัส แตกตางกัน สําหรับงานวิจัยคร้ังน้ีพบวา ผูบริโภคท่ีมีกลุมอายุ 45 ปข้ึนไป มีพฤติกรรมการ
ซ้ือ ดานความถี่ในการซ้ือสูงสุด เน่ืองจากผูบริโภควัยน้ี เปนชวงวัยท่ีมีเวลาในการเดินทางไปซ้ือ
ผลิตภัณฑนมผง หรือผลิตภัณฑชนิดตางๆ ท่ีหางสรรพสินคา หรือซูเปอรมารเก็ต มากข้ึน และ
ผูบริโภคท่ีมีกลุมอายุ 35-44 ป มีพฤติกรรมการซ้ือ ดานคาใชจายในการซ้ือและปริมาณท่ีซ้ือสูงสุด
เน่ืองจากเปนชวงวัยทํางานท่ีมีวัยวุฒิและสถานะทางการเงินท่ีม่ันคงเพียงพอท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑไดใน
ปริมาณมาก และคาใชจายท่ีสูงตาม ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของชยากานต ทิพยโภชนา (2543 :
89) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนมเปร้ียวในเขตเทศบาลมหาสารคาม พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลมาก
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ท่ีสุดของผูบริโภคท่ีมีอายุต่ํากวา 60 ป คือ รสชาติของนมเปร้ียวโยเกิรตพรอมดื่ม  ในขณะท่ีปจจัยท่ี
มีอิทธิพลมากท่ีสุดของผูบริโภคท่ีมีอายุมากกวา 60 ป คือ นมเปร้ียวท่ีมีการเสริมคุณคาทาง
โภชนาการ เชน การเสริมแคลเซียม

3. ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอน
ฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน สําหรับงานวิจัยคร้ังน้ีพบวา ผูบริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส / อยู
ดวยกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ ดานคาใชจายในการซ้ือและปริมาณท่ีซ้ือสูงสุด เน่ืองจากเปนกลุมท่ีอยู
กันเปนครอบครัว มีบุตรท่ีจําเปนตองเลี้ยงดูทางดานโภชนาการท่ีครบถวน จึงมีการซ้ือนมผงเอนฟา
3 สมารทพลัส ไปบริโภคมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบริโภค ของคอตเลอร (Kotler. 2000) กลาววา ปจจัยดานบุคคล (Personal Factors) บุคคลยอมมี
ลักษณะแตกตางกันไป ไมวาจะเปนเพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได การศึกษา ซ่ึงสงผลตอ
ความคิดเห็นและความนิยมชมชอบท่ีแตกตางกัน นอกจากน้ีรูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และ
แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง ลวนสงผลตอความแตกตางกันในการบริโภคของบุคคลดวยเชนกัน

4. ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอน
ฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน สําหรับงานวิจัยคร้ังน้ีพบวา ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือ ดานคาใชจายในการซ้ือและปริมาณท่ีซ้ือสูงสุด เน่ืองจากเปนกลุมท่ี
มีระดับการศึกษาสูง จึงสงผลใหมีรายไดท่ีสูงเชนกัน ประกอบกับเปนกลุมท่ีมีการบริโภคขอมูล
ขาวสารมาก จึงมีแนวโนมท่ีจะใหความสําคัญทางโภชนาการแกบุตรหลานมากตามไปดวย ซ่ึง
สอดคลองกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ของคอตเลอร (Kotler. 2000)
กลาววา ปจจัยดานบุคคล (Personal Factors) บุคคลยอมมีลักษณะแตกตางกันไป ไมวาจะเปนเพศ
อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได การศึกษา ซ่ึงสงผลตอความคิดเห็นและความนิยมชมชอบท่ี
แตกตางกัน นอกจากน้ีรูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง ลวนสงผลตอ
ความแตกตางกันในการบริโภคของบุคคลดวยเชนกัน

5. ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3
สมารทพลัส แตกตางกัน สําหรับงานวิจัยคร้ังน้ีพบวา ผูบริโภคท่ีมีอาชีพอิสระ / ธุรกิจสวนตัว มี
พฤติกรรมการซ้ือ ดานคาใชจายในการซ้ือและปริมาณท่ีซ้ือสูงสุด เน่ืองจากเปนกลุมท่ีมีธุรกิจสวนตัว
จึงมีแนวโนมท่ีจะมีรายไดสูง หรือมีรายไดเพียงพอท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑไดในปริมาณมาก จึงทําใหมี
คาใชจายท่ีสูงตามดวย ซ่ึงสอดคลองกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ของคอต
เลอร (Kotler. 2000) กลาววา ปจจัยดานบุคคล (Personal Factors) บุคคลยอมมีลักษณะแตกตาง
กันไป ไมวาจะเปนเพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได การศึกษา ซ่ึงสงผลตอความคิดเห็น
และความนิยมชมชอบท่ีแตกตางกัน นอกจากน้ีรูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวคิด
เกี่ยวกับตนเอง ลวนสงผลตอความแตกตางกันในการบริโภคของบุคคลดวยเชนกัน

6. ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผง
เอนฟา 3 สมารทพลัส แตกตางกัน สําหรับงานวิจัยคร้ังน้ีพบวา ผูบริโภคท่ีมีรายได 35,001 –
45,000 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือ ดานคาใชจายในการซ้ือและปริมาณท่ีซ้ือสูงสุด เน่ืองจากเปนกลุม
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ท่ีมีสถานะทางการเงินท่ีม่ันคง และเพียงพอท่ีจะยอมจับจายเพื่อใหบุตรหลานไดรับสารอาหารท่ี
เหมาะสมกับชวงวัย ซ่ึงสอดคลองกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ของคอต
เลอร (Kotler. 2000) กลาววา ปจจัยดานบุคคล (Personal Factors) บุคคลยอมมีลักษณะแตกตาง
กันไป ไมวาจะเปนเพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได การศึกษา ซ่ึงสงผลตอความคิดเห็น
และความนิยมชมชอบท่ีแตกตางกัน นอกจากน้ีรูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวคิด
เกี่ยวกับตนเอง ลวนสงผลตอความแตกตางกันในการบริโภคของบุคคลดวยเชนกัน

สมมติฐานที่ 2 สวนประสมการตลาดบริการประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ และ
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

พบวา สวนประสมการตลาดบริการประกอบดวย ดานราคา ดานบุคลากร ดาน
กระบวนการใหบริการ และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน
ความถี่ในการซ้ือ ดานคาใชจายในการซ้ือ และดานปริมาณท่ีซ้ือ ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฏีสวนประสม
ทางการตลาดบริการ เพนย เอเดรียน (Payne Adrian. 1933: 92) กลาววา ปจจัยท่ีตองพิจารณา
เพื่อกําหนดตําแหนงของการบริการและกําหนดสวนการตลาดของธุรกิจบริการ สวนประกอบ แตละ
สวนของสวนประสมการตลาดจะมีผลกระทบซ่ึงกันและกัน และตองสอดคลองกันเพื่อให การ
ดําเนินงานดานการตลาดประสบสําเร็จตามวัตถุประสงค

ดานราคา คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) กับราคา (Price) ผลิตภัณฑน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคา
จะตัดสินใจซ้ือ

ดานบุคลากร ปจจัยสําคัญท่ีสรางความแตกตางใหกับธุรกิจ โดยสรางมูลคาเพิ่มใหกับ
สินคา ซ่ึงทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน ดังน้ันพนักงานจึงตองมีความรูความชํานาญใน
สายงาน มีทัศนคติท่ีดีมีบุคลิกภาพและการแตงการท่ีดีสรางความนาเช่ือถือ มีมนุษยสัมพันธ มีความ
เสมอภาคในการใหบริการลูกคาเพื่อสรางความรูสึกประทับใจตอการใหความสําคัญอยางเทาเทียม
สามารถตอบสนองและแกปญหาตางๆ ของลูกคา

ดานกระบวนการใหบริการ เปนข้ันตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพในการ
ใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา

ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ภาพลักษณ หรือสิ่งท่ีผูบริโภคสามารถ
สังเกตเห็นไดงายทางกายภาพ และเปนสิ่งท่ีสื่อใหผูบริโภคไดรับรู และสรางความนาเช่ือถือ ใหกับ
ภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจน
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และสอดคลองกับงานวิจัยของยุติธรรม หวังอีน (2552) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือนมผงทารก 0-1 ปของมารดาในจังหวัดสงขลา พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอการซ้ือ ไดแก ราคามีความเหมาะสม คาเฉลี่ย 4.27 และความนาเช่ือถือของผูแนะนํา คาเฉลี่ย
4.16

และสอดคลองกับคอตเลอร (Kotler. 2000: 179) ข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือจะ
เร่ิมตนดวยการรับรูปญหา ผูบริโภคเร่ิมตระหนักถึงความจําเปนหรือตองการ แตยังไมไดรับการ
ตอบสนอง ความตองการอาจถูกกระตุนจากตัวสิ่งเราภายนอก (External Stimuli) เชน การโฆษณา
การลด แลก แจก แถม เปนตน  โดยสิ่งเราตองมีระดับสูงพอท่ีกลายเปนแรงขับ (Drive) ใหเกิด
พฤติกรรมอื่นๆ ตอไป จากน้ันผูบริโภคจะทําการแสวงหาขอมูล แหลงทางการคา (Commercial
Sources) เปนแหลงท่ีนักการตลาดจัดขอมูลการสื่อสารไว เชน โฆษณา พนักงานขาย ผูแทน
จําหนาย บรรจุภัณฑ การแสดงสินคา (Display) เปนตน แลวนําขอมูลมาประเมินทางเลือก แลวคอย
ตัดสินใจซ้ือ โดยพิจาณาในการลงมือซ้ืออีก 3 ขอ คือ สถานท่ีซ้ือ เงื่อนไขการซ้ือ และความพรอมท่ี
จะจําหนาย เม่ือซ้ือแลวผูบริโภคก็จะมีการประเมินหลังการซ้ืออีกคร้ัง นักการตลาดจะตองตระหนัก
ถึงความสําคัญของความรูสึกหลังการซ้ือของผูบริโภคใหมาก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพอใจ และ
กลับมาซ้ือซํ้า
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ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย
จากผลการศึกษา เร่ือง สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา
1. ผูประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส สามารถนําขอมูลท่ีไดมา

กําหนดเปาหมาย เพื่อใหสามารถตอบสนองตอกลุมเปาหมายไดอยางตรงจุด โดยผูบริโภคสวนใหญ
เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-34 ป มีสถานภาพสมรส/อยู มีการศึกษาระดับปริญญาตรี หรือ
เทียบเทา มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 25,001-35,000 บาท

2. ดานราคา ผูประกอบการผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ควรใหความสําคัญกับ
การตั้งราคาใหเหมาะสมกับสารอาหารท่ีมีในตัวผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคจะไดรับ ควรสรางความม่ันใจ
ในเร่ืองของประโยชนท่ีจะไดรับจากสารอาหารใหกับผูบริโภค อีกท้ังควรตั้งราคาใหเหมาะสมกับ
ปริมาณของผลิตภัณฑดวย เพื่อใหผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ันและตัดสินใจซ้ือ

3. ดานบุคลากร ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับพนักงานขายท่ีมีบุคลิกภาพท่ีดีและ
การแตงกายท่ีสรางความนาเช่ือถือใหเกิดข้ึนกับผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ดังน้ัน
ผูประกอบการควรมุงเนนพัฒนาบุคลากรดานพนักงานขาย จัดใหมีการอบรมอยางตอเน่ือง เพื่อให
เกิดทักษะท่ีดี สามารถใหความรูและคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดเปนอยางดี ทําใหพนักงานขาย
เปนบุคลากรท่ีมีคุณภาพและประสิทธิภาพ สามารถสรางความสัมพันธอันดีกับผูบริโภค เพื่อให
ผูบริโภคเกิดความไววางใจในผลิตภัณฑ และเกิดความภักดีตอตราสินคา

4. ดานกระบวนการใหบริการ ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับเว็บไซตของผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ท่ีใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และคําแนะนําเกี่ยวกับโภชนาการสําหรับ
เด็กไดอยางครบถวน ดังน้ันผูประกอบการควรมีการอัพเดทความรู ขอมูล ขาวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑอยางตอเน่ือง รวมถึงพัฒนาชองทางการติดตอทางโทรศัพทผานศูนยใหบริการ และอีเมล
สอบถามผูเช่ียวชาญ ใหมีการบริการอยางทันทวงที และมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน

5. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ผูบริโภคใหความสําคัญกับสื่อท่ี
นําเสนอเกี่ยวกับผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ท่ีจัดวางในตําแหนงท่ีสะดวกตอการมองเห็น
ไดชัดเจน และพื้นท่ีช้ันสําหรับวางผลิตภัณฑ ท่ีมีความสะอาด ดังน้ันผูประกอบการควรให
ความสําคัญกับการจัดวางผลิตภัณฑและสื่อนําเสนอผลิตภัณฑใหอยูใน First Traffic บนช้ันวาง
ผลิตภัณฑควรอยูในระดับสายตา และเปนพื้นท่ีท่ีปลอดภัยจากผลิตภัณฑท่ีมีสารเคมี เชน ยาฆา
แมลง ผงซักฟอก ฯลฯ เพื่อใหเกิดภาพลักษณฑท่ีดีตอตัวผลิตภัณฑในสายตาผูบริโภค

6. ผูบริโภคสวนใหญมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ดาน
ความถี่ในการซ้ือ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.00 ดานคาใชจายในการซ้ือ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2,092.10 และ
ดานปริมาณท่ีซ้ือ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.00 แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคสวนใหญมีการซ้ือผลิตภัณฑนม
ผงเอนฟา 3 สมารทพลัส โดยเนนเลือกซ้ือนมผงท่ีมีขนาดบรรจุมาก ในราคาท่ีถูกลง เพื่อใหเกิด
ความคุมคา สามารถบริโภคไดในระยะยาวและไมตองซ้ือบอยๆ คร้ัง ดังน้ันผูประกอบการควรมุงเนน
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พัฒนากลยุทธการตลาดท่ีทําใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือนมผงท่ีมีขนาดบรรจุมากข้ึนกวาขนาด
เดิมท่ีผูบริโภคซ้ือ โดยสื่อสารใหเห็นถึงความคุมคาระหวางสารอาหารท่ีไดรับ คาใชจายท่ีตองจายไป
และปริมาณผลิตภัณฑท่ีไดรับ นอกจากน้ีอาจมีการเพิ่มขนาดบรรจุใหมข้ึนมาเพิ่มเติม เพื่อรองรับ
ความตองการซ้ือท่ีมีมากข้ึน สงผลใหเกิดการเพิ่มยอดขายและการขยายตัวของตลาดท่ีเพิ่มข้ึน

ขอเสนอแนะเพ่ือการวจัิยครั้งตอไป
สําหรับการวิจัยคร้ังตอไป ผูวิจัยมีขอเสนอแนะวา
1. ควรศึกษาสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตภูมิภาคอื่นๆ นอกเหนือจากกรุงเทพมหานคร
เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหสามารถตอบสนองตอ
ความตองการของผูบริโภคผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัสไดอยางท่ัวถึง

2. ควรศึกษาสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงตราสินคาอื่นๆ เพื่อนํามาเปนขอมูลในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหเกิดความไดเปรียบ
คูแขงขันทางธุรกิจ

3. ควรศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอความพึง
พอใจและความจงรักภักดีของผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส  เพื่อใหทราบถึง
ระดับความพึงพอใจและความจงรักภักดีท่ีผูบริโภคมีให เพื่อนําไปพัฒนากลยุทธทางการตลาดให
สามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัสไดอยาง
แทจริง
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ภาคผนวก ก

แบบสอบถามที่ใชในการวิจัย
สวนประสมการตลาดบริการที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผง

เอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
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แบบสอบถาม

“สวนประสมการตลาดบริการที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”

เรียน : ทานผูตอบแบบสอบถาม

แบบสอบถามชุดน้ีจัดทําข้ึนเพื่อการรวบรวมขอมูลในการจัดทําสารนิพนธของนิสิตปริญญา
โท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิชาเอกการตลาด มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลท่ีไดจากการศึกษาคร้ังน้ี จะ
นําไปเปนประโยชนตอแนวทางสําหรับผูประกอบการในการนําขอมูลมาปรับใหสอดคลองกับความ
ตองการของผูบริโภค  ซ่ึงคําตอบของทานถือเปนความลับและจะนําไปประกอบการวิจัยเทาน้ัน

ผูวิจัยจึงใครขอความรวมมือจากทานโปรดตอบแบบสอบถามน้ีตามความจริงจนครบถวน
เพื่อท่ีจะทําใหผลการวิจัยน้ีไดผลสมบูรณตามความมุงหมาย  และขอขอบพระคุณท่ีทานไดใหความ
รวมมือเปนอยางสูง

แบบสอบถามประกอบดวย 3 สวน  ไดแก
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม
สวนท่ี 2   สวนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

นมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
สวนท่ี 3   พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร
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ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชอง ท่ีตรงกับสภาพความเปนจริงของทานมากท่ีสุด
1. เพศ

  1. ชาย  2. หญิง
2. อายุ

  1. 15 - 24 ป   2. 25 - 34 ป
  3. 35 - 44 ป   4. 45 ปข้ึนไป

3. สถานภาพสมรส
  1. โสด   2. สมรส / อยูดวยกัน
  3. หยาราง / หมาย / แยกกันอยู

4. ระดับการศึกษา
  1. ต่ํากวาปริญญาตรี   2. ปริญญาตรีหรือเทียบเทา
  3. สูงกวาปริญญาตรี

5. อาชีพ
  1. ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ   2. พนักงานบริษัทเอกชน
  3. อาชีพอิสระ / ธุรกิจสวนตัว   4. พอบาน / แมบาน
  5. อื่นๆ โปรดระบุ…………..

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน
  1. ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท   2. 15,001 - 25,000 บาท
  3. 25,001 - 35,000 บาท   4. 35,001 - 45,000 บาท
  5. 45,001 บาทข้ึนไป
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ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมการตลาดบริการที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองวางท่ีตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด

ระดับ  5 = มากที่สุด    4 = มาก    3 = ปานกลาง   2 = นอย   1 = นอยที่สุด
ระดับความสําคัญ

ขอที่ สวนประสมการตลาดบริการ
(5) (4) (3) (2) (1)

1. ดานผลิตภัณฑ

1
ผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส ประกอบดวย
สารอาหารหลักสําคัญท่ีสามารถตอบสนองตอการพัฒนา
ทักษะการเรียนรูของเด็กอยางตอเน่ือง

2 ผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส มีสวนชวยพัฒนาระบบ
ประสาทและสมอง

3 ผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส มีรสชาติท่ีเหมาะสม
สําหรับเด็ก

4
ขนาดของผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส มีจํานวน 3
ขนาด (550 ก. / 1.65 กก. / 2.2 กก.) ซ่ึงเหมาะสมใน
การบริโภค

5 รูปแบบบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส
เปนรูปแบบท่ีจดจําไดงาย

2. ดานราคา

1 ราคาท่ีจายไปมีความคุมคากับสารอาหารสําคัญท่ีเด็กจะ
ไดรับ

2
ราคาของผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส มีความ
เหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑนมผงตราสินคา
อื่นๆ สําหรับเด็กในชวงวัย 1-3 ป

3 ระดับราคาของผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัสมีความ
เหมาะสมกับสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน
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ระดับ  5 = มากที่สุด    4 = มาก    3 = ปานกลาง   2 = นอย   1 = นอยที่สุด
ระดับความสําคัญ

ขอที่ สวนประสมการตลาดบริการ
(5) (4) (3) (2) (1)

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย

1 ความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส
ผานชองทางรานคาประเภทหางสรรพสินคาช้ันนํา

2 ความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส
ผานชองทางรานคาประเภทซูเปอรมารเก็ต

3 ความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส
ผานชองทางรานคาประเภทมินิมารท

4 ความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส
ผานชองทางรานคาประเภทเบบ้ีสโตร

5 ความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส
ผานชองทางรานขายยา

4. ดานการสงเสริมการตลาด

1
การตกแตงช้ันวางผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส
พรอมของแถมท่ีโชวบนช้ันวาง สามารถดึงดูดความ
สนใจใหเกิดความตองการซ้ือ

2 สื่อ ณ จุดขาย สามารถดึงดูดความสนใจใหเกิดความ
ตองการซ้ือผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส

3 สินคาแถมท่ีใชทํารายการสงเสริมการขายผลิตภัณฑ
เอนฟา 3 สมารทพลัส  มีความนาสนใจ

4 การจัดบูธทดลองชิมฟรี มีผลทําใหผูบริโภคตองการซ้ือ
ผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส

5 รายการตัดฝาลดราคาพิเศษ เปนรายการท่ีทําให
ผูบริโภคสนใจซ้ือผลิตภัณฑในปริมาณท่ีมากข้ึน

5. ดานบุคลากร

1 พนักงานขายใหความรูเกี่ยวกับสารอาหารในผลิตภัณฑ
เอนฟา 3 สมารทพลัส ไดเปนอยางดี

2
พนักงานขายมีบุคลิกภาพท่ีดีและมีการแตงกายท่ีสราง
ความนาเช่ือถือใหเกิดข้ึนกับผลิตภัณฑเอนฟา 3
สมารทพลัส
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ระดับ  5 = มากที่สุด    4 = มาก    3 = ปานกลาง   2 = นอย   1 = นอยที่สุด
ระดับความสําคัญ

ขอที่ สวนประสมการตลาดบริการ
(5) (4) (3) (2) (1)

5. ดานบุคลากร

3
พนักงานขายมีความเขาใจตอขอคําถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
เอนฟา 3 สมารทพลัส ของผูบริโภค และสามารถตอบคําถาม
ผูบริโภคไดอยางตรงประเด็น

4 เม่ือผูบริโภคติดตอไปยังศูนยบริการ พนักงานไดสรางความ
ไววางใจใหกับผูบริโภค

6. ดานกระบวนการใหบริการ

1
หากผูบริโภคติดปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเอนฟา 3
สมารทพลัส  สามารถโทรศัพทติดตอผานศูนยบริการ และ
สามารถใหบริการผูบริโภคไดทันทวงที

2
เว็บไซตของผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส ไดใหขอมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ และคําแนะนําเกี่ยวกับโภชนาการสําหรับ
เด็กไดอยางครบถวน

3

ผูบริโภคสามารถอีเมลสอบถามจากผูเช่ียวชาญทางดาน
พัฒนาการของเด็กได  หากตองการขอมูลและคําแนะนํา
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ และพัฒนาการเด็กในแตละชวงวัย
เพิ่มเติม

7. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ

1 มีการจัดพื้นท่ีสําหรับวางผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส  ให
อยูในตําแหนงท่ีมองเห็นไดชัดเจน

2 มีการวางผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส ใหอยูบนพื้นท่ีช้ัน
วางในตําแหนงท่ีสะดวกตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

3 สื่อท่ีนําเสนอเกี่ยวกับผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส จัดวาง
อยูในตําแหนงท่ีสะดวกตอการมองเห็นไดชัดเจน

4
ผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส มีการจัดวางอยูในตําแหนงท่ี
เหมาะสม  ปลอดภัยจากผลิตภัณฑท่ีมีสารเคมี
(เชน ยาฆาแมลง ผงซักฟอก ฯลฯ)

5 พื้นท่ีช้ันสําหรับวางผลิตภัณฑเอนฟา 3 สมารทพลัส
มีความสะอาด
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ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

คําชี้แจง กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองวางท่ีตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด

1. ความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส...........คร้ัง/เดือน

2. คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส...........บาท/คร้ัง

3. ปริมาณท่ีซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส...........กลอง/คร้ัง

4. ขนาดของผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัสท่ีผูบริโภคซ้ือ
(     ) 1. ขนาด 550 กรัม (     ) 2. ขนาด 1650 กรัม
(     ) 3. ขนาด 2200 กรัม

5. สถานท่ีท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
(     ) 1. หางสรรพสินคาช้ันนํา (     ) 2. ซูเปอรมารเก็ต
(     ) 3. รานสะดวกซ้ือ / มินิมารท (     ) 4. รานโชหวย
( ) 5. รานขายยา (     ) 6. อื่นๆ โปรดระบุ…………..

6. เหตุผลสําคัญท่ีสุดท่ีเลือกซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
(     ) 1. ช่ือเสียงของแบรนดเปนท่ีรูจัก (     ) 2. ราคาคุมคา
(     ) 3. สารอาหารท่ีไดรับมีความเหมาะสม (     ) 4. รายการสงเสริมการขายสนใจ
(     ) 5. อื่นๆ โปรดระบุ…………..

7. บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑนมผงเอนฟา 3 สมารทพลัส
(     ) 1. ตนเอง (     ) 2. บุตร/หลาน
(     ) 3. พอแม/ผูปกครอง (     ) 4. ญาติพี่นอง
(     ) 5. เพื่อน/คนรูจัก (     ) 6. อื่นๆ โปรดระบุ…………..
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ภาคผนวก ข

หนังสือขอความอนุเคราะหเชิญผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม
และรายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม
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2. รองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร คณาจารยภาควิชาบริหารธุรกิจ
คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ



ประวัติยอผูทําสารนิพนธ



151

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ

ช่ือ นามสกุล นางสาวนินนาท เตเสถียรวงศ
วันเดือนปเกิด 22 กุมภาพันธ 2529
สถานท่ีเกิด กรุงเทพมหานคร
ตําแหนงหนาท่ีการงานปจจุบัน Assistant Product Management

(Distributor of Mead Johnson Department)
สถานท่ีทํางานปจจุบัน บริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จํากัด
ประวัติการศึกษา

พ.ศ. 2551 ศิลปศาสตรบัณฑิต (ศศ.บ.)
สาขาบรรณารักษศาสตรและสารสนเทศศาสตร
จาก มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ

พ.ศ. 2559 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (บธ.ม.) สาขาการตลาด
จาก มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ


	Cover
	Abstract
	Chapter 1
	Chapter 2
	Chapter 3
	Chapter 4
	Chapter 5
	Bibliography
	Appendix
	Vitae

