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บทที่ 5 
 

สรุปผลการศกึษาวิจัย อภปิรายผล และขอเสนอแนะ 
  

การศึกษาวิจัยเรื่อง “การสื่อสารการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง

สําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีวัตถุประสงค

ดังนี้ 

- เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 

- เพื่อศึกษาการใหความสําคัญตอเนื้อหาและเครื่องมือของการสื่อสารการตลาด

ของนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 

- เพื่อศึกษาความสัมพันธของการใหความสําคัญตอเนื้อหาของการสื่อสารการตลาด

กับพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 

- เพื่อศึกษาความสัมพันธของการใหความสําคัญตอเครื่องมือของการสื่อสาร

การตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 

- เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร กับการใหความสําคัญตอการสื่อสาร

การตลาดของนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ประชากรที่ใชในการศึกษา

คือ หญิงอายุระหวาง 22-45 ปในกรุงเทพมหานคร ที่มีบุตรอายุระหวาง 1-3 ป  เปนบุคคลที่ซื้อและ

ใชนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป  ในการเลี้ยงดูบุตร โดยใชกลุมตัวอยางจํานวนทั้งสิ้น 300 คน 

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคร้ังนี้ คือ แบบสอบถามที่ใหกลุมตัวอยางกรอกแบบสอบถาม

เอง (Self-Administered Questionnaire) โดยเก็บขอมูลแบบวัดผลครั้งเดียว (One-Shot Case 

Study) ระยะเวลาชวงเดือนกันยายน-ตุลาคม 2552 ในสวนการวิเคราะหขอมูล ผูศึกษาใช

โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Window Version 11.0 โดยแบงการประเมินผลออกเปน 2 สวน ไดแก 

การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา โดยใชวิธีการแจกแจงความถี่ และใชสถิติรอยละ (Percentage) 

คาเฉลี่ย (Mean) สวนคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธิบายลักษณะ

ประชากรศาสตร การใหความสําคัญตอเนื้อหาและเครื่องมือของการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอ

การเลือกซื้อ รวมถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา และ

การทดสอบสมมติฐาน โดยใชสถิติเชิงอนุมาน ไดแก การวิเคราะหโดยใชคาสถิติ ไค-สแควร (Chi-

Square) และใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA)  
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สรุปผลการวจิัย 
 

1.  ลักษณะประชากรศาสตรของมารดาที่มีบุตรอายุระหวาง 1-3 ป 
 

จากการศึกษากลุมมารดาที่มีบุตรอายุระหวาง 1-3 ป  ที่เปนกลุมตัวอยางจํานวน 

300 คน พบวาสวนใหญอายุระหวาง 31-45 ป  จํานวน 215 คน  คิดเปนรอยละ 71.67 รองลงมา

อายุระหวาง 22-30 ป  จํานวน 85 คน  คิดเปนรอยละ 28.33 สวนใหญมีระดับการศึกษาขั้นสูงสุด

หรือปจจุบันที่ระดับปริญญาตรี  จํานวน 152 คน  คิดเปนรอยละ 50.67 รองลงมาคือระดับการศึกษา

สูงกวาปริญญาตรีจํานวน 62 คน  คิดเปนรอยละ 20.67 และระดับมัธยมศึกษาตอนตนจํานวน 33 คน  

คิดเปนรอยละ 11.00 อาชีพสวนใหญของกลุมตัวอยาง เปนพนักงานบริษัทเอกชน/ธนาคาร/หางราน  

จํานวน 183 คน  คิดเปนรอยละ 61.00 รองลงมาเปนแมบาน/วางงาน  จํานวน 39 คน  คิดเปนรอยละ 

13.00 และอาชีพรับจาง/อาชีพอิสระ  จํานวน 28 คน  คิดเปนรอยละ 9.33 สวนใหญกลุมตัวอยาง

มีรายไดเฉลี่ยของครอบครัวตอเดือนระหวาง 20,001-40,000 บาท  จํานวน 85 คน  คิดเปนรอยละ 

28.33 รองลงมามีตํ่ากวาหรือเทากับ 20,000 บาท  จํานวน 67 คน  คิดเปนรอยละ 22.33 และมี

รายไดระหวาง 80,001 บาทขึ้นไป  จํานวน 58 คน  คิดเปนรอยละ 19.33 กลุมตัวอยางสวนใหญที่

มีบุตร 1 คน มีจํานวนมากที่สุด คือ 186 คน  คิดเปนรอยละ 62.00 รองลงมามีบุตร 2 คน  จํานวน 

100 คน  คิดเปนรอยละ 33.33 และมีบุตร 3 คน  จํานวน 14 คน  คิดเปนรอยละ 4.67 ตามลําดับ 

และพบวา กลุมตัวอยางที่มีบุตรอายุ 3 ป  มีจํานวนมากที่สุด คือ 150 คน  คิดเปนรอยละ 50.00 

รองลงมามีบุตรอายุ 1 ป  จํานวน 85 คน  คิดเปนรอยละ 28.33 และมีบุตรอายุ 2 ป  จํานวน 65 คน  

คิดเปนรอยละ 21.67 ตามลําดับ 
 

2. การสื่อสารการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย  
1-3 ป ของมารดา 

 
2.1 เนื้อหาที่มีผลตอการเลือกซื้อนมผงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 

จากการศึกษาพบวา การใหความสําคัญตอเนื้อหาของการสื่อสารการตลาด   

มีผลตอการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป  ในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.28 โดยมี

คาเฉลี่ยแยกตามรายละเอียดดังนี้ 

2.1.1 การใหความสําคัญตอการระบุถึงสูตรของนมและสารอาหารที่เปน

ประโยชนตอพัฒนาการดานสมองของลูก คาเฉลี่ย 4.68 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมากที่สุด 
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2.1.2  การระบุถึงสูตรของนมและสารอาหารที่เปนประโยชนตอพัฒนาการ

ดานการเจริญเติบโตของลูก คาเฉลี่ย 4.64 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมากที่สุด 

2.1.3  การระบุถึงคุณภาพสินคา เชน ในแงการใชวัตถุดิบมีคุณภาพสูง 

สะอาด ปลอดภัย ไดมาตรฐาน คาเฉลี่ย 4.60 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมากที่สุด 

2.1.4 การไดรับการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑจากสถาบันที่นาเชื่อถือของ

ไทย เชน อย. ฮาลาล คาเฉลี่ย 4.59 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมากที่สุด 

2.1.5  การระบุถึงสูตรของนมและสารอาหารที่เปนประโยชนตอพัฒนาการ

ดานภูมิตานทานของลูก คาเฉลี่ย 4.59 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมากที่สุด 

2.1.6  การไดรับการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑจากสถาบันที่นาเชื่อถือของ

ตางประเทศ เชน HACCP G MP ISO หรือสถาบันวิจัยของบริษัทตางประเทศ คาเฉลี่ย 4.30 มีผล

ตอการเลือกซื้อในระดับมากที่สุด 

2.1.7  การระบุถึงบริษัทผูผลิตและประเทศที่ผลิต มีคาเฉลี่ย 4.03 มีผลตอการ

เลือกซื้อในระดับมาก 

2.1.8  รสชาติของนมที่เปนที่ชื่นชอบของลูก มีคาเฉลี่ย 3.89 มีผลตอการเลือก

ซื้อในระดับมาก 

2.1.9  ลักษณะของบรรจุภัณฑที่เหมาะแกการใชงาน เชน ขนาด รูปแบบที่

งายตอการใชงาน มีคาเฉลี่ย 3.54 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมาก 
2.2 เครื่องมือของการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อนมผงสําหรับ

เด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 
การสงเสริมการตลาด (Promotion) ประกอบไปดวยเครื่องมือทั้ง 5 ไดแก 

การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธและ

การเผยแพร (Public Relations and Publicity) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 

และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) โดยจากการศึกษาพบวา 

การสงเสริมการขาย มีผลตอการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป  

ในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 3.03 โดยมีคาเฉลี่ยแยกตามรายละเอียดดังนี้ 

2.2.1  คาเฉลี่ยของการลดราคา เทากับ 3.50 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับ

มาก 

2.2.2  คาเฉลี่ยของการชิงรางวัล เทากับ 2.64 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับ

ปานกลาง 
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2.2.3  คาเฉลี่ยของการแจกของแถม เทากับ 2.96 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับ

ปานกลาง 

การโฆษณา มีผลตอการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป  ในระดับ

ปานกลาง คาเฉลี่ย 3.02 มีคาเฉลี่ยแยกตามรายละเอียดดังนี้ 

2.2.4  คาเฉลี่ยของสปอตโฆษณาทางโทรทัศน เทากับ 3.50 มีผลตอการเลือก

ซื้อในระดับมาก 

2.2.5  คาเฉลี่ยของสปอตโฆษณาทางวิทยุ เทากับ 2.71 มีผลตอการเลือกซื้อ

ในระดับปานกลาง 

2.2.6  คาเฉลี่ยของโฆษณาในนิตยสาร เทากับ 3.11 มีผลตอการเลือกซื้อใน

ระดับปานกลาง 

2.2.7  คาเฉลี่ยของโฆษณาในหนังสือพิมพ เทากับ 2.95 มีผลตอการเลือกซื้อ

ในระดับปานกลาง  

2.2.8  คาเฉลี่ยของโฆษณาในเว็บไซต (แบนเนอร Pop-up) เทากับ 2.78 มีผล

ตอการเลือกซื้อในระดับปานกลาง 

2.2.9  คาเฉลี่ยของสื่อนอกสถานที่ เชน ปายโฆษณากลางแจง ปายโฆษณา

ตามทองถนน ปายโฆษณาขางรถประจําทาง เทากับ 2.89 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับปานกลาง 

2.2.10  คาเฉลี่ยของสื่อ ณ จุดขาย ไดแก แผนพับ ปายโฆษณาที่ชั้นวางสินคา 

เทากับ 3.23 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับปานกลาง 

การประชาสัมพันธและการเผยแพร (Public Relations & Publicity) มีผล

ตอการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป  ในระดับปานกลาง คาเฉลี่ย 3.25 มีคาเฉลี่ย

แยกตามรายละเอียดดังนี้ 

2.2.11  คาเฉลี่ยของจดหมายขาว (newsletter) เทากับ 3.24 มีผลตอการเลือก

ซื้อในระดับปานกลาง 

2.2.12  คาเฉลี่ยของขาวหรือบทความในเว็บไซต เทากับ 3.18 มีผลตอการ

เลือกซื้อในระดับปานกลาง 

2.2.13  คาเฉลี่ยของขาวหรือบทความในหนังสือพิมพ เทากับ 3.23 มีผลตอ

การเลือกซื้อในระดับปานกลาง 

2.2.14  คาเฉลี่ยของขาวหรือบทความในนิตยสาร เทากับ 3.33 มีผลตอการ

เลือกซื้อในระดับปานกลาง 
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การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) มีผลตอการเลือกซื้อนมผง

ดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป  ในระดับมาก คาเฉลี่ย 3.76 มีคาเฉลี่ยแยกตามรายละเอียดดังนี้ 

2.2.15  คาเฉลี่ยของการมีพนักงานขายประจํา ณ จุดขาย เทากับ 3.59 มีผล

ตอการเลือกซื้อในระดับมาก 

2.2.16  คาเฉลี่ยของการใหบริการอํานวยความสะดวกของพนักงานขาย เชน 

การจัดหาผลิตภัณฑที่ลูกคาตองการ เทากับ 3.76 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมาก 

2.2.17  คาเฉลี่ยของการใหขอมูลของพนักงานขาย ณ จุดขายเกี่ยวกับคุณภาพ

ผลิตภัณฑ หรือโปรโมชั่นใหม ๆ เทากับ 3.92 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมาก 

การตลาดทางตรง (Direct Marketing) มีผลตอการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง

สําหรับเด็กวัย 1-3 ป  ในระดับมาก คาเฉลี่ย 3.57 มีคาเฉลี่ยแยกตามรายละเอียดดังนี้  

2.2.18  คาเฉลี่ยของการจัดอบรม สัมมนา หรือการทําเวิรคช็อปกับผูปกครอง

ในเรื่องการแนะแนวทางการเลี้ยงดูบุตร เทากับ 3.60 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมาก 

2.2.19  คาเฉลี่ยของการออกบูธ ณ งานแสดงสินคา เทากับ 3.53 มีผลตอการ

เลือกซื้อในระดับมาก 

2.2.20  คาเฉลี่ยของหนาเว็บไซตที่ใหลูกคาติดตอ สอบถาม หรือสงขอเสนอแนะ

ตอบริษัทนม เทากับ 3.44 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมาก 

2.2.21  คาเฉลี่ยของเอกสารขาวสารโปรโมชั่น ที่สงไปที่บาน เทากับ 3.59 มีผล

ตอการเลือกซื้อในระดับมาก 

2.2.22  คาเฉลี่ยของการมีศูนยใหบริการลูกคาทางโทรศัพท (Call center) เทากับ 

3.68 มีผลตอการเลือกซื้อในระดับมาก 

 
3.  พฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 
 

จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีการซื้อบรรจุภัณฑแบบกลองกระดาษมากที่สุด  

จํานวน 210 คน  คิดเปนรอยละ 70.0 และแบบกระปอง  จํานวน 90 คน  คิดเปนรอยละ 30.0 

ขนาดของนมผงดัดแปลงที่ซื้อ กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อขนาดใหญ (900-1,00 กรัม) จํานวน 

138 คน  คิดเปนรอยละ 46.0 รองลงมาคือขนาดกลาง (600-700 กรัม) มากที่สุด  จํานวน 129 คน  

คิดเปนรอยละ 43.0 และขนาดเล็ก (300-400 กรัม) จํานวน 33 คน  คิดเปนรอยละ 11.0 ตามลําดับ 

ความถี่ในการซื้อนมผงดัดแปลงความถี่เดือนละ 1-2 คร้ัง มากที่สุด  จํานวน 200 คน  คิดเปนรอยละ 

66.7 รองลงมาคือ 2-3 เดือนตอคร้ัง  จํานวน 58 คน  คิดเปนรอยละ 19.3 ความถี่เดือนละ 3-4 คร้ัง  
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จํานวน 38 คน  คิดเปนรอยละ 12.7 สําหรับเหตุผลสําคัญที่สุดในการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง พบวา 

กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับสูตรและสารอาหารตาง ๆ มากที่สุด  จํานวน 182 คน  คิดเปนรอยละ 

60.7 รองลงมาคือเร่ืองคุณภาพ  จํานวน 65 คน  คิดเปนรอยละ 21.7 และการไดรับมาตรฐานผลิตภัณฑ  

จํานวน 34 คน  คิดเปนรอยละ 11.3 ในสวนของยี่หอนมผงที่ซื้อเปนประจํา พบวากลุมตัวอยางซื้อ

นมผงยี่หอ เอนฟาโปร/เอนฟาโกร (Enfapro/Enfagrow) มากที่สุด  จํานวน 131 คน  คิดเปนรอยละ 

43.7  รองลงมาคือยี่หอ ดูเม็กซ (Dumex) จํานวน 50 คน  คิดเปนรอยละ 16.7 ยี่หอ ตราหมี (Bear's 

Brand) จํานวน 40 คน  คิดเปนรอยละ 13.3 ยี่หอ อแล็คตา (Alacta) จํานวน 35 คน  คิดเปนรอยละ 

11.7 ยี่หอ เอส-26 (S-26) จํานวน 19 คน  คิดเปนรอยละ 6.3 

 
4.  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

การทดสอบสมมติฐานการวิจัย ปรากฏผลดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 การใหความสําคัญตอเนื้อหาของการสื่อสารการตลาด มีความ 

สัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 

ผลการศึกษาพบวา การใหความสําคัญตอเนื้อหาของการสื่อสารการตลาด มีความ 

สัมพันธกับขนาดของนมผงดัดแปลงที่ซื้อ ความถี่ในการซื้อนมผงดัดแปลง เหตุผลสําคัญที่สุดใน

การเลือกซื้อนมผงดัดแปลง ขณะที่การใหความสําคัญตอเนื้อหาของการสื่อสารการตลาด ไมมี

ความสัมพันธกับยี่หอนมผงดัดแปลงที่ซื้อประจํา ดังสรุปเปนภาพดังนี้ 
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ภาพที ่5.1 

แสดงความสมัพันธของการใหความสําคญัตอเนื้อหาของการสื่อสารการตลาด  

กับพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 

  
การใหความสําคัญตอ 
 
    มีความสัมพันธกับ 

 
 
 
 

การใหความสําคัญตอ 
   มีความสัมพันธกับ 

 
 
 

การใหความสําคัญตอ 
 
   มีความสัมพันธกับ 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

- การระบุถึงคุณภาพสินคา เชน ในแงการใช

วัตถุดิบมีคุณภาพสูง สะอาด ปลอดภัย  
ไดมาตรฐาน 

- การระบุถึงบริษัทผูผลิตและประเทศที่ผลิต 
- รสชาติของนมที่เปนที่ชื่นชอบของลูก 

ขนาดของนมผงดัดแปลง

ที่ซื้อ 

- การระบุถึงคุณภาพสินคา เชน ในแงการใช

วัตถุดิบมีคุณภาพสูง สะอาด ปลอดภัย  
ไดมาตรฐาน 

ความถี่ในการซื้อนมผง

ดัดแปลง 

- การไดรับการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑจาก
สถาบันที่นาเชื่อถือของไทย เชน อย. ฮาลาล 

- การไดรับการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑจาก
สถาบันที่นาเชื่อถือของตางประเทศ เชน HACCP 

GMP ISO หรือสถาบันวิจัยของบริษัทตางประเทศ 
- การระบุถึงสูตรของนมและสารอาหารที่เปน
ประโยชนตอพัฒนาการดานสมองของลูก 

- การระบุถึงสูตรของนมและสารอาหารที่เปน
ประโยชนตอพัฒนาการดานภูมิตานทานของลูก 

- การระบุถึงสูตรของนมและสารอาหารที่เปน
ประโยชนตอพัฒนาการดานการเจริญเติบโตของลูก 

- การระบุถึงคุณภาพสินคา เชน ในแงการใชวัตถุดิบมี

คุณภาพสูง สะอาด ปลอดภัย ไดมาตรฐาน 
- การระบุถึงบริษัทผูผลิตและประเทศที่ผลิต 

เหตุผลสําคัญที่สุดใน

การเลือกซื้อนมผง

ดัดแปลง 
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จากภาพที่ 5.1 แสดงใหเห็นวา เนื้อหาของการสื่อสารการตลาดที่เนนการระบุถึง

คุณภาพของนมผงดัดแปลงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อขนาดและความถี่ในการซื้อ 

ฉะนั้น หากผูประกอบการตองการเนนใหเกิดพฤติกรรมการเลือกซื้อของกลุมเปาหมายในดาน

ความถี่ ก็ควรทําการสื่อสารที่เนนเนื้อหาดานคุณภาพ สวนเนื้อหาที่เนนการระบุถึงการไดรับรอง

มาตรฐาน สูตรของนม และผูผลิต มีความสัมพันธกับเหตุผลสําคัญที่สุดในการเลือกซื้อนมผง

ดัดแปลง ขณะที่เนื้อหาที่เกี่ยวกับการไดรับรองมาตรฐาน และสูตรของนม ไมมีผลกับพฤติกรรม

การเลือกซื้อขนาดและความถี่ในการซื้อนมผงดัดแปลง 

สมมติฐานที่ 2 การใหความสําคัญตอเครื่องมือของการสื่อสารการตลาด มีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 

ผลการศึกษา พบวา 
ชนิดบรรจุภัณฑของนมผงดัดแปลงที่ซ้ือ 
การใหความสําคัญตอการประชาสัมพันธและการเผยแพร และการตลาดทางตรง  

มีความสัมพันธกับชนิดบรรจุภัณฑของนมผงดัดแปลงที่ซื้อ ขณะที่การใหความสําคัญตอการ

สงเสริมการขาย การโฆษณา และการขายโดยพนักงานขาย ไมมีความสัมพันธกับชนิดบรรจุภัณฑ

ของนมผงดัดแปลงที่ซื้อ  
ขนาดของนมผงดัดแปลงที่ซ้ือ 
การใหความสําคัญตอการสงเสริมการขาย การโฆษณา การประชาสัมพันธและการ

เผยแพร การขายโดยพนักงานขาย และการตลาดทางตรง มีความสัมพันธกับขนาดของนมผง

ดัดแปลงที่ซื้อ 
ความถี่ในการซื้อนมผงดัดแปลง 
การใหความสําคัญตอการโฆษณา การประชาสัมพันธและการเผยแพร การขายโดย

พนักงานขาย และการตลาดทางตรง มีความสัมพันธกับความถี่ในการซื้อนมผงดัดแปลง ขณะที่

การใหความสําคัญตอการสงเสริมการขาย ไมมีความสัมพันธกับความถี่ในการซื้อนมผงดัดแปลง  
เหตุผลสําคัญที่สุดในการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง 
การใหความสําคัญตอการสงเสริมการขาย การโฆษณา การขายโดยพนักงานขาย 

และการตลาดทางตรง มีความสัมพันธกับเหตุผลสําคัญที่สุดในการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง ขณะที่

การใหความสําคัญตอการประชาสัมพันธและการเผยแพร ไมมีความสัมพันธกับเหตุผลสําคัญที่สุด

ในการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง  
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ยี่หอนมผงดัดแปลงที่ซ้ือประจํา 
การใหความสําคัญตอการสงเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย และการตลาด

ทางตรง มีความสัมพันธกับยี่หอนมผงดัดแปลงที่ซื้อประจํา ขณะที่การใหความสําคัญตอการ

โฆษณา และการประชาสัมพันธและการเผยแพร ไมมีความสัมพันธกับยี่หอนมผงดัดแปลงที่ซื้อ

ประจํา ดังสรุปเปนภาพดังนี้ 

 

ภาพที ่5.2 

แสดงความสมัพันธของการใหความสําคญัตอเครื่องมือของการสื่อสารการตลาด  

กับพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 

  
 การใหความสําคัญตอ 

 
                 มีความสัมพันธกับ  

 
 
 

การใหความสําคัญตอ 
 

 
    

 

    มีความสัมพันธกับ 
 
 
 
 
 
 

- จดหมายขาว (newsletter) 
- ขาวหรือบทความในเว็บไซต 
- การจัดอบรม สัมมนา หรือการทําเวิรคช็อปกับ

ผูปกครองในเรื่องการแนะแนวทางการเลี้ยงดูบุตร 

ชนิดบรรจุภัณฑของนมผง

ดัดแปลงที่ซื้อ 

- การลดราคา 

- การแจกของแถม  

- โฆษณาในหนังสือพิมพ 
- โฆษณาในเว็บไซต (แบนเนอร Pop-up) 

- ส่ือนอกสถานที่ เชน ปายโฆษณากลางแจง ปาย

โฆษณาตามทองถนน ปายโฆษณาขางรถประจําทาง 

- ขาวหรือบทความในนิตยสาร 
- การใหบริการอํานวยความสะดวกของพนักงานขาย 

เชน การจัดหาผลิตภัณฑที่ลูกคาตองการ 

- การมีศูนยใหบริการลูกคาทางโทรศัพท (Call center) 

ขนาดของนมผงดัดแปลง 

ที่ซื้อ 
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ภาพที ่5.2 (ตอ) 

 
การใหความสําคัญตอ 

 
   

 

 

 

 

    มีความสัมพันธกับ 
 
 
 
 
 
 
 
 

การใหความสําคัญตอ 
 
 
 

  มีความสัมพันธกับ 
  

 
 

 
 

- โฆษณาในนิตยสาร 
- ส่ือนอกสถานที่ เชน ปายโฆษณากลางแจง ปาย

โฆษณาตามทองถนน ปายโฆษณาขางรถประจําทาง 
- ส่ือ ณ จุดขาย ไดแก แผนพับ ปายโฆษณาที่ชั้นวาง

สินคา 
- ขาวหรือบทความในนิตยสาร 
- การมีพนักงานขายประจํา ณ จุดขาย 
- การใหบริการอํานวยความสะดวกของพนักงานขาย 

เชน การจัดหาผลิตภัณฑที่ลูกคาตองการ 
- การใหขอมูลของพนักงานขาย ณ จุดขายเกี่ยวกับ

คุณภาพผลิตภัณฑ หรือโปรโมชั่นใหมๆ 
- การออกบูธ ณ งานแสดงสินคา 
- หนาเว็บไซตที่ ให ลูกคาติดตอ  สอบถาม  หรือสง

ขอเสนอแนะตอบริษัทนม 
- การมีศูนยใหบริการลูกคาทางโทรศัพท (Call center) 

ความถี่ในการซื้อนมผง

ดัดแปลง 

- การชิงรางวัล 

- การแจกของแถม 

- ส่ือ ณ จุดขาย ไดแก แผนพับ ปายโฆษณาที่ชั้นวาง

สินคา 
- การใหขอมูลของพนักงานขาย ณ จุดขายเกี่ยวกับ

คุณภาพผลิตภัณฑ หรือโปรโมชั่นใหมๆ 
- หนาเว็บไซตที่ ให ลูกคาติดตอ  สอบถาม  หรือสง

ขอเสนอแนะตอบริษัทนม 
- เอกสารขาวสารโปรโมชั่น ที่สงไปที่บาน 

เหตุผลสําคัญที่สุดในการ

เลือกซื้อนมผงดัดแปลง 
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ภาพที ่5.2 (ตอ) 

 
การใหความสําคัญตอ 
 
 
 

    มีความสัมพันธกับ 
 
 

 
 
 
 

จากภาพที่ 5.2 แสดงใหเห็นวาเครื่องมือของการสื่อสารการตลาดประเภทไมใชส่ือ

โทรทัศน วิทยุ ไดแก การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ (Public Relations) 

การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) มีผล

กระตุนใหเกิดพฤติกรรมการเลือกซื้อเนื่องจากเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากกวาการสื่อสารการตลาด

ประเภทใชส่ือ ซึ่งหากผูประกอบการตองการเนนใหเกิดพฤติกรรมการเลือกซื้อยี่หอนมผงดัดแปลง

เปนประจํา ควรทําการสื่อสารการตลาดโดยเนนการสงเสริมการขายในดานการชิงรางวัล และการ

แจกของแถม หรือหากตองการเนนใหเกิดพฤติกรรมความถี่และการเลือกซื้อยี่หอนมผงดัดแปลง

เปนประจําควบคูกัน ควรเนนการใหขอมูลของพนักงานขาย ณ จุดขายเกี่ยวกับคุณภาพผลิตภัณฑ 

หรือโปรโมชั่นใหม ๆ และการมีศูนยใหบริการลูกคาทางโทรศัพท (Call center) สวนการจัดอบรม 

สัมมนา หรือการทําเวิรค  ช็อปกับผูปกครองในเรื่องการแนะแนวทางการเลี้ยงดูบุตรมีผลกระตุน

พฤติกรรมการเลือกซื้อยี่หอนมผงดัดแปลงเปนประจํา แตไมมีผลกับความถี่ในการซื้อนมผงดัดแปลง 

สมมติฐานที่ 3 ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันของมารดา มีผลตอการ

ใหความสําคัญกับการสื่อสารการตลาดของนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป  ที่แตกตางกัน  

ผลการศึกษา พบวา 
อายุ  
ชวงอายุที่แตกตางกันของมารดา มีผลตอการใหความสําคัญกับการสงเสริมการขาย 

และการตลาดทางตรง ที่แตกตางกัน ขณะที่ชวงอายุที่แตกตางกันของมารดา มีผลตอการให

- การชิงรางวัล 

- การแจกของแถม 

- การใหขอมูลของพนักงานขาย ณ จุดขายเกี่ยวกับ

คุณภาพผลิตภัณฑ หรือโปรโมชั่นใหมๆ 

- การจัดอบรม สัมมนา หรือการทําเวิรคช็อปกับ

ผูปกครองในเรื่องการแนะแนวทางการเลี้ยงดูบุตร 

- เอกสารขาวสารโปรโมชั่น ที่สงไปที่บาน 

- การมีศูนยใหบริการลูกคาทางโทรศัพท (Call center) 

ยี่หอนมผงดัดแปลงที่ซื้อ

ประจํา 
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ความสําคัญกับเนื้อหาของการสื่อสารการตลาด การโฆษณา การประชาสัมพันธและการเผยแพร 

และการขายโดยพนักงานขาย ที่ไมแตกตางกัน 
ระดับการศึกษาขั้นสูงสุดหรือปจจุบัน 
ระดับการศึกษาขั้นสูงสุดหรือปจจุบันที่แตกตางกันของมารดา มีผลตอการให

ความสําคัญกับเนื้อหาของการสื่อสารการตลาด การโฆษณา และการขายโดยพนักงานขาย ที่

แตกตางกัน ขณะที่ระดับการศึกษาขั้นสูงสุดหรือปจจุบันที่แตกตางกันของมารดา มีผลตอการให

ความสําคัญกับการสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธและการเผยแพร และการตลาดทางตรง ที่

ไมแตกตางกัน 
อาชีพ 
อาชีพที่แตกตางกันของมารดา มีผลตอการใหความสําคัญกับเนื้อหาของการสื่อสาร

การตลาดของนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป  และการขายโดยพนักงานขาย ที่แตกตางกัน 

ขณะที่อาชีพที่แตกตางกันของมารดา มีผลตอการใหความสําคัญกับการสงเสริมการขาย การโฆษณา 

การประชาสัมพันธและการเผยแพร และการตลาดทางตรง ที่ไมแตกตางกัน 
รายไดเฉลี่ยของครอบครัวตอเดือน 
รายไดเฉลี่ยของครอบครัวตอเดือนที่แตกตางกันของมารดา มีผลตอการใหความสําคัญ

กับเนื้อหาของการสื่อสารการตลาด การสงเสริมการขาย การโฆษณาและการขายโดยพนักงาน

ขาย ที่แตกตางกัน ขณะที่รายไดเฉลี่ยของครอบครัวตอเดือนที่แตกตางกันของมารดา มีผลตอการ

ใหความสําคัญกับการประชาสัมพันธและการเผยแพร และการตลาดทางตรง ที่ไมแตกตางกัน 
จํานวนบุตร 
จํานวนบุตรที่แตกตางกันของมารดามีผลตอการใหความสําคัญกับเนื้อหาของการ

ส่ือสารการตลาด การโฆษณา และการประชาสัมพันธและการเผยแพร ที่ไมแตกตางกัน ขณะที่

จํานวนบุตรที่แตกตางกันของมารดามีผลตอการใหความสําคัญกับการสงเสริมการขาย การขาย

โดยพนักงานขาย และการตลาดทางตรง ที่ไมแตกตางกัน 
อายุของบุตรคนสุดทองหรือปจจุบัน 
อายุของบุตรคนสุดทองหรือปจจุบันที่แตกตางกันของมารดามีผลตอการให

ความสําคัญกับการโฆษณา การประชาสัมพันธและการเผยแพร ที่แตกตางกัน ขณะที่อายุของบุตร

คนสุดทองหรือปจจุบันที่แตกตางกันของมารดามีผลตอการใหความสําคัญกับเนื้อหาของการสื่อสาร

การตลาด การสงเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย และการตลาดทางตรง ที่ไมแตกตางกัน 

ดังสรุปเปนภาพดังนี้ 
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ภาพที ่5.3 

แสดงลักษณะทางประชากรศาสตรของมารดา กับการใหความสําคัญตอ 

การสื่อสารการตลาดของนมผงดัดแปลงสาํหรับเด็กวัย 1-3 ป   
 

 
                
 
 
 

ที่แตกตางกัน 
 

              

 

 

             
 
 
 
 
 
 
 

ที่แตกตางกัน 
 
     
           
         

       

 

ที่แตกตางกัน 

อาย ุ

- การลดราคา 

- เอกสารขาวสารโปรโมชั่น ที่สงไปที่บาน 

- การมีศูนยใหบริการลูกคาทางโทรศัพท (Call center) 

ระดับการศึกษา 

ข้ันสูงสุดหรือปจจุบัน 

- การระบุถึงสูตรของนมและสารอาหารที่เปนประโยชนตอ
พัฒนาการดานภูมิตานทานของลูก 

- การระบุถึงคุณภาพสินคา เชน ในแงการใชวัตถุดิบมี

คุณภาพสูง สะอาด ปลอดภัย ไดมาตรฐาน 

- รสชาติของนมที่เปนที่ชื่นชอบของลูก 

- สปอตโฆษณาทางวิทยุ 
- โฆษณาในหนังสือพิมพ 
- โฆษณาในเว็บไซต (แบนเนอร Pop-up) 

- การมีพนักงานขายประจํา ณ จุดขาย 

อาชีพ 

- รสชาติของนมที่เปนที่ชื่นชอบของลูก 

- ลักษณะของบรรจุภัณฑที่เหมาะแกการใชงาน เชน ขนาด 

รูปแบบที่งายตอการใชงาน 

- การมีพนักงานขายประจํา ณ จุดขาย 

ที่แตกตางกัน 

มีผลกับการให

ที่แตกตางกัน 

มีผลกับการให

ที่แตกตางกัน 

มีผลกับการให
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ภาพที ่5.3 (ตอ) 
 
 
 
 
     
 
 
           ที่แ  
 
 
 
 
 

ที่แตกตางกัน 

 
     
  
  
 
 

  
ที่แตกตางกัน 

 

  
 
 
 

 

ที่แตกตางกัน 
  

รายไดเฉลี่ยของ

ครอบครัวตอเดือน 

- รสชาติของนมที่เปนที่ชื่นชอบของลูก 

- การลดราคา 

- สปอตโฆษณาทางวิทยุ 
- โฆษณาในหนังสือพิมพ 
- โฆษณาในเว็บไซต (แบนเนอร Pop-up) 
- ส่ือนอกสถานที่ เชน ปายโฆษณากลางแจง ปายโฆษณา

ตามทองถนน ปายโฆษณาขางรถประจําทาง 
- การมีพนักงานขายประจํา ณ จุดขาย 
- การใหบริการอํานวยความสะดวกของพนักงานขาย เชน 

การจัดหาผลิตภัณฑที่ลูกคาตองการ 

จํานวนบุตร 

- โฆษณาในนิตยสาร 
- โฆษณาในเว็บไซต (แบนเนอร Pop-up) 

- ส่ือนอกสถานที่ เชน ปายโฆษณากลางแจง ปายโฆษณา

ตามทองถนน ปายโฆษณาขางรถประจําทาง 

- ขาวหรือบทความในเว็บไซต 

อายุของบุตร 
- โฆษณาในนิตยสาร 
- โฆษณาในเว็บไซต (แบนเนอร Pop-up) 

- ส่ือนอกสถานที่ เชน ปายโฆษณากลางแจง ปายโฆษณา

ตามทองถนน ปายโฆษณาขางรถประจําทาง 

- ขาวหรือบทความในเว็บไซต 

ที่แตกตางกัน 

มีผลกับการให

ที่แตกตางกัน 

มีผลกับการให

ที่แตกตางกัน 

มีผลกับการให
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จากภาพที่ 5.3 แสดงใหเห็นวาลักษณะทางประชากรศาสตรดานระดับการศึกษาของ

มารดา มีผลกับการใหความสําคัญตอเนื้อหาของการสื่อสารการตลาดดานสูตรและคุณภาพของ

นมผงดัดแปลง ขณะที่ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยของครอบครัวตอเดือน มีผลกับการ

ใหความสําคัญตอการมีพนักงานขายประจํา ณ จุดขาย สวนจํานวนบุตร และอายุของบุตร มีผลกับ

การใหความสําคัญกับโฆษณาในนิตยสาร โฆษณาในเว็บไซต (แบนเนอร Pop-up) ส่ือนอกสถานที่ 

เชน ปายโฆษณากลางแจง ปายโฆษณาตามทองถนน ปายโฆษณาขางรถประจําทาง และขาวหรอื

บทความในเว็บไซต นอกจากนี้ระดับการศึกษาและรายไดเฉลี่ยของครอบครัวตอเดือน มีผลกับการ

ใหความสําคัญตอสปอตโฆษณาทางวิทยุ และหนังสือพิมพ สวน อายุ และรายไดเฉลี่ยของ

ครอบครัวตอเดือน มีผลกับการใหความสําคัญตอการลดราคา  
 

อภิปรายผล 
 

จากการศึกษาวิจัยเรื่อง “การสื่อสารการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผง

ดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา” ผูวิจัยขออภิปรายผลเพิ่มตามประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 
 

สวนที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร 
 
 ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 31-45 ป  มีการศึกษาสูงคือ

ระดับปริญญาตรี สวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ธนาคาร/หางราน มีรายไดเฉลี่ย

ของครอบครัวตอเดือนในระดับปานกลางคือระหวาง 20,001-40,000 บาท  สวนใหญมีบุตร 1 คน

และอายุของบุตรคนสุดทองหรือปจจุบันสวนใหญคือ 3 ป  จากการศึกษาพบวา ในสวนของอายุ 

กลุมมารดาที่อายุมากกวา จะใหความสําคัญกับการสงเสริมการขาย ดานลดราคา การตลาดทางตรง 

ดานเอกสารขาวสารโปรโมชั่น ที่สงไปที่บาน และการมีศูนยใหบริการลูกคาทางโทรศัพท (Call center) 

มากกวากลุมมารดาที่อายุนอย ในสวนของระดับการศึกษาขั้นสูงสุดหรือปจจุบัน พบวา มารดาที่มี

การศึกษาระดับสูง มีการใหความสําคัญตอเนื้อหาของการสื่อสารการตลาดดานการระบุถึงสูตร

ของนมมากกวามารดาที่มีการศึกษาระดับตํ่ากวา สวนมารดาที่มีการศึกษาระดับตํ่ากวา มีการให

ความสําคัญตอเนื้อหาของการสื่อสารการตลาดดานรสชาติของนม การโฆษณาในสวนของสปอต

โฆษณาทางวิทยุ โฆษณาในหนังสือพิมพ โฆษณาในเว็บไซต การขายโดยพนักงานขาย ในสวน

ของการมีพนักงานขายประจํา ณ จุดขาย มากกวามารดาที่มีการศึกษาระดับสูงกวา ซึ่งการให

ความสําคัญตอการสื่อสารการตลาดที่แตกตางกันดังกลาวสอดคลองกับแนวคิดลักษณะทาง
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ประชากรศาสตร (Demographic Characteristic) ที่วา การศึกษาเปนปจจัยหนึ่งที่มีผลตอการเปดรับ

ขาวสาร การรับรู  การตีความ  การเขาใจของผูรับสาร (กิติมา สุรสนธิ, 2544, น. 19-20) รวมทั้งที่ 

วิลเบอร ชแรมม (Wilbur Schramm) เสนอวา ระดับการศึกษาของผูรับสารมีความสัมพันธในการใช

ส่ือ และระดับความรูทางดานขอมูลขาวสารของบุคคล การศึกษาและสภาพแวดลอม ทําใหมคีวาม

แตกตางกันในพฤติกรรมการเลือกสื่อและเนื้อหาขาวสาร กลาวคือ กลุมคนที่มีความรูสูงเปนกลุม

คนที่มีความรูดานขอมูลขาวสาร และจะเพิ่มพูนความรูทางดานนี้ของตนใหมากขึ้นโดยการใช

ส่ือมวลชน 

 ในสวนของลักษณะทางประชากรศาสตรดานอาชีพ พบวา มารดาที่มีอาชีพแมบาน/

วางงาน มีการใหความสําคัญตอเนื้อหาของการสื่อสารการตลาดดานรสชาติของนม ลักษณะของ

บรรจุภัณฑที่เหมาะแกการใชงาน การขายโดยพนักงานขายในสวนของการมีพนักงานขายประจํา 

ณ จุดขาย มากกวามารดาอาชีพอื่น ซึ่งคนที่มีอาชีพตางกันยอมมองโลก มีแนวคิด มีอุดมการณ มี

คานิยม ตลอดจนพฤติกรรมตาง ๆ แตกตางกัน (ปรมะ สตะเวทิน, 2539, น. 107) 

 สวนรายไดเฉลี่ยของครอบครัวตอเดือน พบวา มารดาที่มีรายไดเฉลี่ยของครอบครัว

ตอเดือนต่ํากวา มีการใหความสําคัญตอเนื้อหาของการสื่อสารการตลาดดานรสชาติของนม การ

สงเสริมการขายดานการลดราคา การโฆษณา ในสวนของสปอตโฆษณาทางวิทยุ โฆษณาใน

หนังสือพิมพ โฆษณาในเว็บไซต ส่ือนอกสถานที่ การขายโดยพนักงานขาย ในสวนของการมี

พนักงานขายประจํา ณ จุดขาย การใหบริการอํานวยความสะดวกของพนักงานขาย มากกวา

มารดาที่มีรายไดสูงกวา ซึ่งรายไดจัดไดวาเปนตัวแปรสําคัญที่กําหนดฐานะทางเศรษฐกิจและ

สังคมของบุคคล ดังนั้น รายไดจึงเปนเครื่องกําหนดความตองการ ตลอดจนความคิดเห็นของคนที่

เกี่ยวกับส่ิงตาง ๆ และพฤติกรรมของคน (ปรมะ สตะเวทิน, 2539, น. 108) และยังพบวา มารดาที่

มีบุตรเพียงคนเดียว และมารดาที่มีบุตรคนสุดทองหรือปจจุบันอายุ 3 ป  มีการใหความสําคัญตอ

การโฆษณา ในสวนโฆษณาในนิตยสาร โฆษณาในเว็บไซต การประชาสัมพันธและการเผยแพร ใน

สวนขาวหรือบทความในเว็บไซต มากกวามารดาที่มีบุตรจํานวนมากกวา และบุตรคนสุดทองหรือ

ปจจุบันอายุนอยกวา 

 
สวนที่ 2 การใหความสําคัญตอการสื่อสารการตลาดของนมผงดัดแปลงสาํหรบัเด็กวยั 1-3 ป 
ของมารดา 
 

 จากการศึกษาพบวา การใหความสําคัญตอเนื้อหาของการสื่อสารการตลาดดานการ

ไดรับการรับรองมาตรฐาน การระบุถึงสูตรของนมและสารอาหารที่เปนประโยชนตอพัฒนาการของ
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ลูก และการระบุถึงคุณภาพสินคา มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อมากที่สุด ในแงของเหตุผลสําคัญ

ที่สุดในการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง สวนการใหความสําคัญตอการสงเสริมการขายดานการลดราคา 

การโฆษณาในสวนสปอตโฆษณาทางโทรทัศน การขายโดยพนักงานขาย และการตลาดทางตรง  

มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อมากรองลงมา ทั้งนี้เนื่องจากนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป

เปนสินคาที่ตองใชความละเอียดออนสูงกอนตัดสินใจซื้อ เนื่องจากมีความสําคัญอยางยิ่งตอชีวิต

และพัฒนาการของลูกนอย สอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับระดับความเกี่ยวพันของผูบริโภค (The 

Level of Consumer Involvement) ซึ่งเปนปจจัยที่เกี่ยวของกันทางดานจิตวิทยาและปจจัยทาง

กายภาพของผูบริโภค ในลักษณะที่ซับซอนกอใหเกิดกระบวนการตัดสินใจที่แตกตางกัน ความ

เกี่ยวพันของผูบริโภคจะสูงหรือตํ่านั้นขึ้นอยูกับประโยชนที่ไดรับจากสินคา เทียบกับความเสี่ยงที่จะ

ไมไดรับประโยชนจากสินคาที่ซื้อ หรืออาจเรียกวา คุณคาทางจิตใจของผูบริโภค โดยความพยายาม

จะยิ่งมากขึ้นตามประเภทของสินคาหรือบริการ คุณสมบัติของการสื่อสารที่ผูบริโภคไดรับ (อดุลย 

จาตุรงคกุล, 2546, น. 319-322) โดยจัดอยูในกลุม พฤติกรรมการซื้อที่มีความสลับซับซอน (Complex 

Buying Behavior) ที่ผูบริโภคตองใชกระบวนการหลายขั้นตอนในการซื้อ จึงมีความตองการในการ

แสวงหาขาวสารสูง เนื่องจากมีทางเลือกตราสินคาใหเลือกหลายตรา ซึ่งสินคาที่ มีราคาหรือคุณคา

ทางจิตใจตอผูบริโภคสูง หรือเปนสินคาที่เกี่ยวของกับการเสี่ยงภัย หรือสินคาที่ไมไดซื้อบอย ๆ 

ผูบริโภคจะมีวิธีการเรียนรูดวยการสรางความเชื่อเกี่ยวกับสินคาและบริการ สรางทัศนคติ แลวจึง

คิดที่จะเลือกซื้อสินคาหรือบริการ การสื่อสารการตลาดจึงตองพยายามสรางความแตกตางในตรา

สินคาดวยการใหคําอธิบาย จูงใจดวยพนักงาน สรางความคุนเคยกับผูบริโภคเพื่อสรางอิทธิพลตอ

การเลือกซื้อ 

 
สวนที่ 3 พฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา 
 
 ผลการวิจัยในดานพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา พบวา 

มีการซื้อบรรจุภัณฑลักษณะแบบกลองกระดาษมากที่สุด โดยขนาดของนมผงดัดแปลงที่ซื้อสวนใหญ

คือ ขนาดใหญ (900-1,100 กรัม) ความถี่เดือนละ 1-2 คร้ัง มากที่สุด สําหรับเหตุผลสําคัญที่สุดใน

การเลือกซื้อนมผงดัดแปลง กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับสูตรและสารอาหารตาง ๆ มากที่สุด 

รองลงมาคือเร่ืองคุณภาพ และการไดรับมาตรฐานผลิตภัณฑ ซึ่งเหตุผลดังกลาวสอดคลองกับ

แนวคิดของ คอตเลอร และ อารมสตรอง (Kotler & Armstrong, อางถึงใน กาญจนา แกวเทพ, 2539, 

น. 4-5) ในสวนของตัวแบบที่ใชในการอธิบายพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค โดยพฤติกรรมจะเกิดขึ้น

ไดจะตองมีสาเหตุหรือมีส่ิงเรา (Stimulus) ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงเราจะผานเขาไปในกลองดํา
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หรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Buyer’s black box) ซึ่งไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูบริโภค 

(Buyer Characteristics) ซึ่งที่ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 

ตามแนวคิดของลีออง จี (Schiffman Leon G.) และ คานุค (Leslie Lazar Kanuk) ก็คือพฤติกรรม

ซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) การประเมินผล (Evaluating) 

และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของ

เขา (อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538, น. 3)  

 จากผลการศึกษาสอดคลองกับงานวิจัยของ ธวัช สุธาสินีนนท (2551, น. บทคัดยอ) 

ที่ศึกษาเรื่อง “การตัดสินใจเลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับทารกของผูปกครองในจังหวัดปทุมธานี” 

ซึ่งคนพบวา ผูปกครองมีการตัดสินใจซื้อนมผงดวยเหตุผลที่ตองการใหทารกมีพัฒนาการทางสมอง

ที่ดี และปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงไดแก ดานผลิตภัณฑ รองลงมา

คือดานการสงเสริมการตลาด และดานการบริการ อยางไรก็ดี ผูศึกษาพบผลการวิจัยที่ไมสอดคลองกัน 

ซึ่งผลการวิจัยของธวัชพบวา บรรจุภัณฑของนมผงดัดแปลงสําหรับทารกที่เลือกซื้อเปนแบบกระปอง 

ตราและยี่หอที่เลือกซื้อคือ ดูเม็กซ นอกจากนี้ผลการวิจัยของผูศึกษายังสอดคลองกับงานวิจัยของ 

ธัชชนก สังขทอง (2547, น. บทคัดยอ) ที่ศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เสริมอาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึ่งคนพบวา ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารมากที่สุดคือ เครื่องหมายรับรองจากหนวยงานราชการ เชน 

เครื่องหมาย อย.  
 

ขอเสนอแนะทั่วไป 
 

การศึกษาเรื่อง “การสื่อสารการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง

สําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดา” ทําใหทราบถึงขอมูลดานการสื่อสารการตลาดที่มารดาไดให

ความสําคัญ อันสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง มีขอเสนอแนะดังนี้  

1. จากการวิจัยครั้งนี้แสดงใหเห็นวา ประเด็นที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผง

ดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ป ของมารดามากที่สุด คือการใหความสําคัญตอประเด็นดานเนื้อหา

ของการสื่อสารการตลาด ผูประกอบการธุรกิจนมผงดัดแปลงควรมุงเนนที่การเลือกใชเนื้อหาของ

การสื่อสารถึงคุณประโยชนของสูตรและสารอาหารตาง ๆ คุณภาพของผลิตภัณฑ และการไดรับ

มาตรฐานผลิตภัณฑ เพื่อใหสามารถสงขอมูลขาวสารไดตรงตามที่กลุมเปาหมายไดใหความสาํคญั

มากที่สุด  
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2. จากการศึกษาครั้งนี้พบวา การสงเสริมการขาย ดานการลดราคา มีผลกระตุน

พฤติกรรมการเลือกซื้อในระดับมาก ดังนั้น ผูประกอบการธุรกิจนมผงดัดแปลงควรเนนที่การสงเสริม

การตลาดในดาน การขายโดยพนักงานขาย และการตลาดทางตรง ซึ่งมีผลตอพฤติกรรมการเลือก

ซื้อในระดับมาก 

3. กลุมตัวอยางสวนใหญไมคอยใหความสําคัญกับโฆษณาผานทางสื่อวิทยุมากนัก 

ดังนั้น ในการวางแผนการเลือกชองทางโฆษณา จากการสํารวจเรื่องพบวากลุมตัวอยางใหความสาํคญั

กับสปอตโฆษณาทางโทรทัศนมากที่สุด รองลงมาคือส่ือ ณ จุดขาย ไดแก แผนพับ ปายโฆษณาที่

ชั้นวางสินคา และโฆษณาในนิตยสาร ดังนั้นผูประกอบการจึงควรเพิ่มความสนใจในการโฆษณา

และประชาสัมพันธผานสื่อดังกลาวใหมากขึ้น เนื่องจากเปนชองทางใหกลุมเปาหมายสามารถรับ

ขาวสารไดอยางมีประสิทธิภาพ 

4. ในสวนของการประชาสัมพันธและการเผยแพร มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อใน
ระดับปานกลาง ผูประกอบการควรเนนทําการสื่อสารในรูปแบบของขาวหรือบทความในนิตยสาร 

จดหมายขาว (newsletter) และขาวหรือบทความในหนังสือพิมพ ตามลําดับ เนื่องจากเปนการให

ขอมูลที่เขาถึงความตองการของกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี 

5. การขายโดยพนักงานขาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อในระดับมาก โดยเฉพาะการ

ใหขอมูลของพนักงานขาย ณ จุดขายเกี่ยวกับคุณภาพผลิตภัณฑ หรือโปรโมชั่นใหม ๆ รองลงมา

คือการใหบริการอํานวยความสะดวกของพนักงานขาย เชน การจัดหาผลิตภัณฑที่ลูกคาตองการ 

และการมีพนักงานขายประจํา ณ จุดขาย ตามลําดับ ซึ่งเปนสิ่งที่ผูประกอบการไมควรละเลยในการให

ความสําคัญในการทําการสื่อสาร เพราะกลุมเปาหมายสามารถตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อ ณ จุดขาย  

6. การตลาดทางตรง มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อในระดับมากเชนกัน ผูประกอบการ

ควรเนนที่การมีศูนยใหบริการลูกคาทางโทรศัพท (Call center) และการจัดอบรม สัมมนา หรือการ

ทําเวิรคช็อปกับผูปกครองในเรื่องการแนะแนวทางการเลี้ยงดูบุตร ซึ่งมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การเลือกซื้อ 

7. ปจจัยดานประชากรศาสตรดาน อายุ ระดับการศึกษาขั้นสูงสุดหรือปจจุบัน รายได

เฉลี่ยของครอบครัวตอเดือน จํานวนบุตรที่มี และอายุของบุตร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

เลือกซื้อนมผงดัดแปลง ดังนั้น ผูประกอบการธุรกิจนมผงดัดแปลง ควรพิจารณาในการศึกษาใน

การเลือกใชเนื้อหาและเครื่องมือทางการสื่อสารการตลาด ใหตรงกับลักษณะทางประชากรศาสตร

ของกลุมเปาหมาย 
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8. ผูประกอบการธุรกิจนมผงดัดแปลง สามารถนําผลการศึกษาวิจัยไปพิจารณา

ประกอบการวางแผนการตลาด ในดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริม

การตลาด เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางตรงจุด 
 

ขอเสนอแนะการทาํวิจยัครั้งตอไป 
 
1.  การศึกษาในครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงสํารวจ เพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาด ซึ่ง

เปนปจจัยเพียงบางประการที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง ทั้งนี้ ยังมีปจจัยดาน

การสื่อสารอื่น ๆ อีกที่อาจมีสวนเกี่ยวของกับพฤติกรรมการซื้อมากกวานี้ ดังนั้นเพื่อใหการศึกษาใน

เร่ืองลักษณะนี้ในเชิงลึกมากยิ่งขึ้น ในการวิจัยครั้งตอไปจึงอาจใชการสัมภาษณแบบเจาะลึกเพื่อให

ทราบถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลงโดยละเอียด และทราบถึงแนวทาง

ในการพัฒนาผลิตภัณฑและการทําการสื่อสารการตลาดเพื่อใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายตอไป 

2.  การศึกษาในครั้งนี้เปนการศึกษาโดยมุงเนนที่พฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง

ของมารดาที่มีบุตรอายุในชวง 1-3 ป  ซึ่งเปนกลุมเปาหมายหลักของผูประกอบการนมผงดัดแปลง

สําหรับเด็กชวงวัยดังกลาว แตเนื่องจากในความเปนจริง กลุมผูบริโภคที่ซื้อนมผงดัดแปลงไมไดมี

เพียงกลุมนี้กลุมเดียว ซึ่งครอบครัว ญาติ และเพื่อน ก็ถือวามีความสําคัญอยางมากในการเลือกซื้อ 

ดังนั้น ในการวิจัยครั้งตอไปอาจขยายฐานกลุมเปาหมายในการเก็บขอมูลศึกษาพฤติกรรมการ

เลือกซื้อนมผงดัดแปลงสําหรับเด็กวัย 1-3 ปได 

3.  การศึกษาในครั้งนี้ เปนการเลือกศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง

เพียงบางประการ ซึ่งจะไดขอมูลเพียงดานเดียว สําหรับการทําวิจัยครั้งตอไป อาจศึกษากระบวนการที่

สงผลตอเลือกซื้ออ่ืน ๆ เชน ความรู ทัศนคติของมารดาตอประเด็นการเลือกซื้อนมผงดัดแปลง และ

กระบวนการตัดสินใจซื้อนมผงดดัแปลง ที่สามารถศึกษาไดในลักษณะเชิงลึกมากยิ่งขึ้น 

 


