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บทคัดยอ 

การวิจัยนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาอิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและคุณคาท่ี

ผูบริโภครับรูตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรคือประชากรเพศชายและเพศหญิงในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือท่ีนอนยางพารา ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน กลุมตัวอยางคือกลุม

เพศชายและเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือท่ีนอนยางพารา จํานวน 400 ทาน ใชวิธีการสุม

ตัวอยางแบบหลายข้ันตอน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการ

วิเคราะห ไดแก คาความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหสหสัมพันธ

พหุคูณ 

 ผลการวิจัย พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ และปจจัยคุณคาท่ี

ผูบริโภครับรู มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

คําสําคัญ: สวนประสมทางการตลาด คุณคาท่ีผูบริโภครับรู การตัดสินใจซ้ือ ท่ีนอนยางพารา 

 

ABSTRACT 

The objective of this research was to study the influence of marketing mix factors 

and perceived value on the decision to purchase latex mattresses by consumers in 

Bangkok. 

 This research is quantitative research. The population consisted of 400 

consumers in Bangkok who used to buy latex mattresses. The questionnaire was 

used to collect data. Statistics used for the data analysis include frequency, 
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percentage, mean and standard deviation. The statistics used to test the hypothesis 

were T-Test, F-Test, and multiple regression analysis.  

 Major findings are that product and perceived value influence the decision 

to purchase mattresses by consumers in Bangkok, with the significance level of 0.05.  

  

Keywords: Online Marketing Mix, Trust, Decision to Purchase, Online Channels, 

Mattresses 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ยางพาราถือเปนหนึ่งในพืชเศรษฐกิจท่ีมีความสําคัญตอเศรษฐกิจภาคการเกษตรของประเทศ

ไทย เปนพืชท่ีทํารายไดเขาประเทศไดมากกวา 400,000 ลานบาทตอป โดยเฉพาะนํ้ายาง (Latex) ซ่ึง

เปนผลิตผลท่ีไดจากทอลําเลียงอาหารในสวนเปลือกของตนยางพารา สามารถนํามาใชเปนวัตถุดิบใน

การทําผลิตภัณฑยางชนิดตางๆ สําหรับใชในอุตสาหกรรมหลากหลายประเภท ตั้งแตอุตสาหกรรม

หนัก อาทิ การผลิตยางรถยนต ไปจนถึงอุปกรณท่ีใชในครัวเรือน นํ้ายางท่ีไดจากตนยางพารามี

คุณสมบัติบางอยางท่ียางสังเคราะหไมสามารถทําใหเหมือนได ดานการสงออก ประเทศไทยเปน

ประเทศท่ีสงออกยางพาราและผลิตภัณฑจากยางพาราเปนอันดับ 1 ของโลก นับตั้งแตป พ.ศ. 2534 

เปนตนมา นอกจากนั้นแลว เม่ือพิจารณาในแงของการจางงาน ประเทศไทยมีจํานวนเกษตรกรและ

ผูประกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวของกับยางพาราตั้งแตตนนํ้าถึงปลายนํ้าไมนอยกวาหกลานคน (สํานักงาน

พัฒนาการวิจัยการเกษตร, 2559)  ในแงมุมของการสงออก ภาคใตมีการสงออกไมยางพาราและ

เฟอรนิเจอรมูลคาประมาณ 7.8 ถึง 8 พันลานบาท (สิทธิชัย นวลเศรษฐและคณะ, 2560) จึงถือไดวา 

ยางพาราเปนสินคาสงออกท่ีสําคัญท่ีสุดในภาคใต คิดเปนมูลคาการสงออกมากกวาผลิตภัณฑประเภท

อ่ืน อยางไรก็ดี การสงออกยางพาราสวนใหญอยูในรูปของวัตถุดิบแปรรูปข้ันตน อาทิ ยางแผนรมควัน 

ยางแทง และนํ้ายางขน ซ่ึงมีมูลคาเพ่ิมอยูในระดับจํากัด ไมสามารถยกระดับรายไดของเกษตรกร

ไดมากเทาท่ีควร ดังนั้น เพ่ือชวยยกระดับรายไดของเกษตรกร จึงไดมีการนํายางพารามาแปรรูปเปน

ผลิตภัณฑอ่ืนๆ นอกเหนือจากยางแผนรมควัน ยางแทง ฯลฯ ซ่ึงหนึ่งในผลิตภัณฑยางพาราแปรรูปท่ี

สรางมูลคาเพ่ิมในระดับสูง โดยสามารถเพ่ิมมูลคายางพาราจาก 30 บาทตอกิโลกรัม เปน 300 บาท

ตอกิโลกรัม ไดแก ผลิตภัณฑนวัตกรรมท่ีนอนยางพารา 

 เม่ือพิจารณาตลาดท่ีนอนของตางประเทศ โดยเฉพาะในประเทศจีนนั้น มีความตองการท่ี

นอนยางพาราจากประเทศไทยเปนจํานวนมาก ในสวนของตลาดรัสเซีย เครื่องนอนยางพาราไทยถือ

ไดวาไดรับความนิยมเชนกัน ซ่ึงเปนผลมาจากการท่ีนักทองเท่ียวรัสเซียเดินทางมาทองเท่ียวใน

ประเทศไทย ซ้ือกลับไปใช และเกิดความชื่นชอบเพราะรับรูถึงคุณภาพ ผูประกอบการรัสเซียหลาย
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รายไดนําเขาเครื่องนอนยางพาราจากไทยไปรัสเซีย อยางไรก็ดี การนําเขาเครื่องนอนยางพาราจาก

ไทยไปรัสเซียนั้น ยังขาดความสม่ําเสมอ ไมตอเนื่อง เปนไปเพียงครั้งคราว ท้ังนี้เพราะบริษัทรัสเซียได

รวมกับบริษัทในเวียดนาม ใชเวียดนามเปนฐานการผลิตยางพาราแปรรูปเปนเครื่องนอนในประเทศ 

และสงออกไปยังประเทศรัสเซีย 

 นวัตกรรมท่ีนอนจากยางพาราถือเปนผลงานตอยอดจากโครงการวิจัยเพ่ิมประสิทธิภาพการ

ผลิตหมอนยางพาราระดับชุมชน (สํานักขาวประชาสัมพันธ, 2564) โดยใชกรรมวิธีเติมสวนผสมของ

ดาง ตีจนเกิดฟอง และใสซิงคอ็อกไซด (Zinc Oxide) เพ่ือทําใหฟองท่ีเกิดข้ึนคงรูป ท่ีนอนยางพารา

ถือไดวา เปนผลิตภัณฑท่ีดีผลิตภัณฑหนึ่งในแงของการสงเสริมสุขอนามัย กลาวคือ ท่ีนอนยางพารา

สามารถระบายอากาศไดดี ระบายความอับชื้นไดดี เพราะลักษณะของผิวจะมีรูท่ัวท้ังผืน ท้ังดานบน

และดานลาง มีความสะอาด ไมมีชองวางภายในใหไรฝุนวางไขหรือเจริญเติบโตได จึงไมมีไรฝุนหรือ

แบคทีเรียในเนื้อยาง ไมสะสมฝุน แบคทีเรีย เชื้อโรคอ่ืนๆ และไมปลอยสารเคมีออกจากท่ีนอน ซ่ึง

เหมาะสําหรับผูท่ีเปนภูมิแพ ยิ่งไปกวานั้น ยังมีขอดีเรื่องการยืดหยุน สามารถตานนํ้าหนักแรงกดของ

รางกายแตละสวนได ไมมีเสียงดังรบกวนคนนอนขางๆ ขณะพลิกตัว ทําใหนอนหลับสบาย ไมปวดหลัง 

ท่ีนอนยางพาราถือไดวามีความยืดหยุนสูง รองรับสรีระทุกสวนไดดี เชน กระดูกสันหลังไมยุบตัวเปน

แอง เปนตน ความนุม จะปรับเขากับหลังไดดีโดยไมยุบตัว (ดรุณรัตน พิกุลทองและคณะ, 2557)  

 อยางไรก็ดี หนึ่งในความทาทายของผูประกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวของกับท่ีนอนยางพาราคือ 

ผูบริโภคมีความตองการท่ีแตกตางกัน ขณะเดียวกัน ท่ีนอนและหมอนยางพารามีราคาคอนขางสูงเม่ือ

เทียบกับท่ีนอนและหมอนท่ัวไป ดังนั้น การศึกษาตลาดและความตองการของตลาด จึงเปนสิ่งสําคัญ

ยิ่ง ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติม เพ่ือใหผลิตภัณฑท่ีแปรรูปออกมา มีคุณลักษณะตรงตามความตองการ

ของผูบริโภคมากท่ีสุด สามารถตอบสนองความตองการท้ังทางดานรูปลักษณ ราคา การจัดจําหนาย 

และการสงเสริมการตลาด ท้ังนี้ เพ่ือการพัฒนาตลาดผลิตภัณฑแปรรูปท่ีนอนยางพาราเพ่ือสุขภาพให

เติบโตอยางยั่งยืนตอไป ผูวิจัยจึงมีความสนใจศึกษาเก่ียวกับอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดและ

คุณคาท่ีผูบริโภครับรูตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพารา โดยเลือกศึกษากลุมผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร เนื่องจากกรุงเทพมหานครเปนศูนยกลางเศรษฐกิจของประเทศไทย เปนจังหวัดท่ีมี

ประชากรจํานวนมากท่ีสุดในประเทศ (กรมการปกครอง, 2565) และประชากรในกรุงเทพมหานครมี

รายไดเฉลี่ยตอเดือนตอครัวเรือนติดอันดับ 1 ใน 5 ของประเทศ (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2565) อีก

ท้ังยังเปนศูนยกลางการศึกษาของประเทศไทย มีสถาบันอุดมศึกษาตั้งอยูเปนจํานวนมาก และมีระบบ

สาธารณูปโภคท่ีครบครัน ประชากรสวนใหญสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารตางๆ ผานระบบ

อินเทอรเน็ตไดเนื่องจากสัญญาณครอบคลุมทุกพ้ืนท่ี โดยผูวิจัยคาดหวังเปนอยางยิ่งวา ขอมูลท่ีไดจาก

การศึกษาในครั้งนี้ จะเปนประโยชนสําหรับผูประกอบการในการวางแผนกลยุทธการตลาดเพ่ือการ

พัฒนาธุรกิจอยางยั่งยืนตอไป 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

 เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและคุณคาท่ีผูบริโภครับรูตอการ

ตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและคุณคาท่ีผูบริโภครับรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอน

ยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของการศึกษาวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตของการวิจัย อิทธิพลของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดและคุณคาท่ีผูบริโภครับรูตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

ขอบเขตดานเนื้อหา  

ตัวแปรตน ประกอบไปดวย  

ปจจัยสวนบุคคล จําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพทางครอบครัว อาชีพ ระดับการศึกษา 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แบงออกเปน 

1. ผลิตภัณฑ  

2. ราคา  

3. ชองทางการจําหนาย  

4. การสงเสริมการตลาด  

ปจจัยคุณคาท่ีผูบริโภครับรู แบงออกเปน 

1. คุณคาท่ีรับรูไดทางดานอารมณ  

2. คุณคาท่ีรับรูไดทางดานคุณภาพ  

3. คุณคาท่ีรับรูไดทางดานราคา  

ตัวแปรตาม คือการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนก

ตาม 

1. การตระหนักถึงปญหา 

2. การแสวงหาขอมูล 

3. การประเมินทางเลือก  

4. การตัดสินใจซ้ือ 
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5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 

กรุงเทพมหานครท้ัง 50 เขต 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

- เพศ 

- อายุ 

- สถานภาพครอบครัว 

- ระดับการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

(ศุภวิชช ชินรัตนลาภ, 2558) 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

- ดานผลิตภัณฑ 

- ดานราคา 

- ดานชองทางการจําหนาย 

- ดานการสงเสริมการตลาด 

(ศิริวรรณ เสรีรตันและคณะ, 2562) 

ปจจัยคุณคาท่ีผูบริโภครับรู 

- คุณคาทางดานอารมณ 

- คุณคาทางดานคุณภาพ 

- คุณคาทางดานราคา 

(Sweeny and Soutar, 2001) 

การตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพารา 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1. การตระหนักถึงปญหา 

2. การแสวงหาขอมูล 

3. การประเมินทางเลือก  

4. การตัดสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

(Kotler & Keller, 2016) 
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

จากการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและคุณคาท่ีผูบริโภครับรูตอ

การตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดทําการศึกษา รวบรวม

เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือใชเปนแนวทางและกําหนดกรอบแนวคิดในการ

ทําวิจัย โดยกําหนดเนื้อหาออกเปน 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับปจจัยสวนบุคคล 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

2.3 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับคุณคาท่ีผูบริโภครับรู 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซ้ือ 

2.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชากรเพศชายและเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี

เคยซ้ือท่ีนอนยางพารา ในชวงตั้งแตวันท่ี 1 มกราคม พ.ศ. 2563 จนถึงวันท่ี 31 มีนาคม พ.ศ. 2566 

ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน 

กลุมตัวอยางของการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชากรเพศชายและเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ท่ีเคยซ้ือท่ีนอนยางพารา ในชวงตั้งแตวันท่ี 1 มกราคม พ.ศ. 2563 จนถึงวันท่ี 31 มีนาคม พ.ศ. 2566 

รวมท้ังหมด 600 ทาน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน 

 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  

ผูวิจัยไดทําการสรางแบบสอบถามซ่ึงประกอบดวย 4 สวน ดังนี้  

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

     สวนท่ี 2 ขอมูลความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพารา ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale)  

สวนท่ี 3 ขอมูลความคิดเห็นเก่ียวกับคุณคาท่ีผูบริโภครับรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ท่ีนอนยางพารา ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale)  

สวนท่ี 4 ขอมูลความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพารา ลักษณะ

แบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale)  

สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะ  
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การหาคุณภาพของเครื่องมือ 

ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามคําแนะนําของผูเชี่ยวชาญไปทดลองใช (Try-out) 

กับกลุมประชากรท่ีซ้ือท่ีนอนยางพาราท่ีไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 30 ชุด (Patten, 2017, ฐณัฐ วงศ

สายเชื้อ, 2017) เพ่ือหาคุณภาพเครื่องมือโดยการหาคาความเท่ียงตรงหรือความเชื่อถือไดของ

แบบสอบถาม (Reliability Test) โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’ Alpha)  

คํานวณผานโปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับการวิจัยทางสังคมศาสตร หากไดคาความเท่ียงตรง หรือความ

เชื่อถือไดของแบบสอบถามมากกวา 0.70 จะถือวา แบบสอบถามนี้ มีความนาเชื่อถือได สามารถ

นําไปเก็บขอมูลไดจริง (กัลยา วานิชยบัญชาและฐิตา วานิชยบัญชา, 2564) ซ่ึงจากผลการทดลองใช

แบบสอบถาม (Try-out) ไดคาความเท่ียงของแบบสอบถาม เทากับ 0.87 ซ่ึงมากกวา 0.70 แสดงวา 

แบบสอบถามนี้ มีความเชื่อถือได 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของจากแหลงขอมูลทุติยภูมิ 

เพ่ือทําใหผูวิจัยไดรับความรูพ้ืนฐานในการวิจัย และนํามาใชในการพัฒนากรอบแนวคิดการวิจัย 

จากนั้นผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม โดยมีวิธีการ และข้ันตอนในการ

รวบรวมขอมูล ดังตอไปนี้  

ข้ันตอนท่ี 1 ทําหนังสือขออนุญาตแจกแบบสอบถามจากมหาวิทยาลัย เพ่ือดําเนินการแจก

แบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยาง 

ข้ันตอนท่ี 2 นําแบบสอบถามท่ีแจกไป รับกลับคืนมา ทําการตรวจสอบความครบถวน

สมบูรณของแบบสอบถามแตละชุด  

ข้ันตอนท่ี 3 รวบรวมแบบสอบถามท่ีครบถวนสมบูรณ เพ่ือดําเนินการวิเคราะหและ

สังเคราะหขอมูลในข้ันตอไป  

ข้ันตอนท่ี 4 การวิเคราะหขอมูล นําแบบสอบถามท่ีไดทําการตรวจสอบความครบถวน

สมบูรณของขอมูลไปดําเนินการประมวลผลขอมูล โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปทางสถิติ ซ่ึง

จะนําขอมูลสถิติไปใชในการวิเคราะหขอมูลตอไป  

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 สําหรับการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและคุณคาท่ีผูบริโภครับรู

ตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล ประกอบไปดวย  
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1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

(1) ใชคาความถ่ี (Frequency) และรอยละ (Percentage) เพ่ือบรรยายขอมูลท่ัวไป

เก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได

เฉลี่ยตอเดือน 

(2) ใชคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือบรรยาย

ระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาด คุณคาท่ีผูบริโภครับรู และการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพารา 

                การแปลผลความหมายคะแนนเฉลี่ยท่ีไดมาจัดระดับความสําคัญเปน 5 ระดับ คือ 

คาเฉลี่ยของคะแนนความหมาย 

คาเฉลี่ย 4.21 - 5.00 อยูในเกณฑ เห็นดวยมากท่ีสุด 

คาเฉลี่ย 3.41 - 4.20 อยูในเกณฑ เห็นดวยมาก 

คาเฉลี่ย 2.61 - 3.40 อยูในเกณฑ เห็นดวยปานกลาง 

คาเฉลี่ย 1.81 - 2.60 อยูในเกณฑ เห็นดวยนอย 

คาเฉลี่ย 1.00 - 1.80 อยูในเกณฑ เห็นดวยนอยท่ีสุด 

2. การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณแบบข้ันตอน (Multiple Regression Analysis) เพ่ือ

หาความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม โดยใชวิธี Stepwise วัตถุประสงคคือ เพ่ือ

ทดสอบสมมติฐานของการวิจัยไดแก ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและคุณคาท่ีผูบริโภครับรู มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สรุปผลการวิจัย 

 1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 60.8 มีชวงอายุระหวาง 25 - 

34 ป คิดเปนรอยละ 44.3 ดานสถานภาพสมรส ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด คิด

เปนรอยละ 57.8 ดานระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา คิดเปนรอยละ 74.5 ดานอาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

คิดเปนรอยละ 43.8 ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายไดโดยเฉลี่ยตอ

เดือนมากกวา 45,000 บาท คิดเปนรอยละ 33.5 

 2. ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ในภาพรวม อยู

ในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด โดยสวนท่ีไดรับคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ ท่ีนอนยางพาราท่ีทานซ้ือ ผลิต

จากยางพาราแท 100% ลําดับถัดไปคือ ผูจําหนายท่ีนอนยางพาราท่ีทานซ้ือ มีการรับประกันสินคา

และ/หรือบริการหลังการขาย รองลงมา คือ ท่ีนอนยางพาราท่ีทานซ้ือ มีคุณสมบัติปองกันไรฝุนและ

เชื้อแบคทีเรีย ลดความเสี่ยงการเปนโรคภูมิแพ ตามดวยท่ีนอนยางพาราท่ีทานซ้ือ มีโครงสรางท่ี
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แข็งแรง คงทน รับนํ้าหนักไดทุกสวน ยืดหยุนดีตามสรีระ ทําใหไมปวดหลัง ตามลําดับ ปจจัยดาน

ราคา เม่ือพิจารณาในภาพรวมแลว อยูในระดับเห็นดวยมาก โดยสวนท่ีไดรับคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ 

มีบริการขนสงฟรี หรือคาบริการขนสงอยูในระดับท่ีเหมาะสม รองลงมา คือ มีหลายระดับราคาให

เลือกพิจารณา ตามขนาดและคุณภาพของท่ีนอนยางพารา ถัดมาเปน มีบริการผอนชําระ และระดับ

ราคาใกลเคียงกับราคาคูแขงขัน ตามลําดับ ปจจัยดานชองทางการจําหนาย ในภาพรวมอยูในระดับ

เห็นดวยมาก โดยสวนท่ีไดรับคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ สามารถสั่งผานชองทางออนไลนได รองลงมา

คือ สามารถซ้ือไดในหางสรรพสินคาชั้นนําท่ัวไป ลําดับถัดไป คือ ทําเลท่ีตั้งของผูแทนจําหนายอยูใกล

ท่ีพักหรือท่ีทํางานของทาน ตามดวยสถานท่ีจําหนายมีท่ีจอดรถกวางขวาง เพียงพอสําหรับบริการ

ลูกคา ตามลําดับ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เม่ือพิจารณาภาพรวมแลว อยูในระดับเห็น

ดวยมาก โดยสวนท่ีไดรับคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ มีการประชาสัมพันธผานชองทางออนไลนหรือผาน

สื่อสังคมออนไลน รองลงมาเปนขอคําถาม มีโปรโมชั่นประเภทลดราคา หรือแลกซ้ือในราคาพิเศษ 

และ มีการโฆษณาผานผูมีอิทธิพลทางสื่อสังคมออนไลน (Social Influencer) ตามดวย มีการจัด 

Event แสดงสินคาของผูแทนจําหนาย ตามลําดับ3. ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยคุณคาท่ี

ผูบริโภครับรู ท่ี มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยคุณคาท่ีผูบริโภครับรู ในภาพรวมอยูในระดับเห็นดวยมาก โดยสวนท่ี

ไดรับคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ รานคาออนไลนท่ีทานเพ่ิงสั่งซ้ือท่ีนอนระบุรายละเอียดดานผลิตภัณฑ

อยางชัดเจน ตามดวย รานคาออนไลนท่ีทานเพ่ิงสั่งซ้ือท่ีนอนระบุรายละเอียดดานวิธีการจัดสงและ

ระยะเวลาในการขนสงอยางชัดเจน และรานคาออนไลนท่ีทานเพ่ิงสั่งซ้ือท่ีนอนระบุรายละเอียดดาน

ราคาสินคาและคาบริการจัดสงอยางชัดเจน ลําดับถัดไป คือ รานคาออนไลนท่ีทานเพ่ิงสั่งซ้ือท่ีนอน

ระบุนโยบายการเปลี่ยนสินคา การคืนสินคา หรือการคืนเงินอยางชัดเจน ตามดวยรานคาออนไลนท่ี

ทานเพ่ิงสั่งซ้ือท่ีนอนรับประกันวาสินคาในรานเปนของแท 100% และรานคาออนไลนท่ีทานเพ่ิงสั่งซ้ือ

ท่ีนอนรับประกันวาในกรณีท่ีทานไดรับสินคาปลอม รานคาออนไลนการันตีคืนเงิน  

3. ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยคุณคาท่ีผูบริโภครับรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ี

นอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยคุณคาท่ีผูบริโภครับรู ในภาพรวม อยู

ในระดับเห็นดวยมาก โดยสวนท่ีไดรับคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ ท่ีนอนยางพาราเปนผลิตภัณฑท่ีคุมคา 

เม่ือเทียบกับอายุการใชงานท่ียาวนาน ตามดวย ท่ีนอนยางพาราเปนท่ีนอนเพ่ือสุขภาพ ทําใหนอน

หลับสนิท นอนสบาย ผอนคลายจากอาการปวดหลัง ลําดับถัดไปคือ ท่ีนอนยางพาราเปนผลิตภัณฑท่ี

คุมคากับราคาท่ีทานจาย และท่ีนอนยางพาราทําใหทานรูสึกคุมคาดานคุณภาพ ตามลําดับ 

4. ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา การตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ใน

ภาพรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก โดยสวนท่ีไดรับคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ กอนซ้ือท่ีนอนยางพารา 
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ทานไดประเมินทางเลือกหลายๆ ดาน ลําดับถัดไปคือ ทานซ้ือท่ีนอนยางพารา หลังจากประเมินแลว

วา ผูแทนจําหนายและตราสินคาท่ีทานเลือก มีความนาเชื่อถือ ลําดับถัดไป คือ ทานแนะนําและบอก

ตอเก่ียวกับท่ีนอนยางพาราท่ีทานซ้ือ จากนั้น เปนตัวชี้วัดขอ ทานซ้ือท่ีนอนยางพารา เนื่องจากทาน

ตระหนักถึงความจําเปนและประโยชนจากการใชท่ีนอนยางพารา และ กอนซ้ือท่ีนอนยางพารา ทาน

ไดคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ ท่ีมีความนาเชื่อถือ ตามลําดับ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด และปจจัยคุณคาท่ีผูบริโภครับรู ท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา สวนประสมทาง

การตลาด ดานผลิตภัณฑ และปจจัยคุณคาท่ีผูบริโภครับรู มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอน

ยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และมีคาความ

คลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ (Standard Error of the Estimate) ประมาณ 0.38 ซ่ึง

สามารถอธิบายไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ และปจจัยคุณคาท่ีผูบริโภครับรู 

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีคาสัมประสิทธิ์

ของการพยากรณ (R Square) เทากับ รอยละ 30.3 สามารถเขียนสมการพยากรณไดดังนี้ 

Z = 0.354 (สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ) + 0.351 (คุณคาท่ีผูบริโภครับรู)  

 

อภิปรายผลการวิจัย 

อภิปรายผลการวิจัยเรื่อง อิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดและคุณคาท่ีผูบริโภค

รับรูตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

1) ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลจําแนกตามอายุท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของนวลวรรณ มีหิรัญ (2560) ท่ีศึกษาเก่ียวกับปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือท่ีนอน กรณีศึกษา บริษัท เพชรฑิฆัมพร จํากัด ซ่ึงผล

การศึกษา พบวา ปจจัยสวนบุคคลจําแนกตามอายุท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือท่ีนอนท่ี

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 นอกจากนั้นแลว ผลการศึกษาในครั้งนี้  ยัง

สอดคลองกับผลการวิจัยของชญาดา สมศักด์ิ (2561) ท่ีศึกษาเก่ียวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคายี่หออิเกียของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยผลการศึกษา

ของชญาดา สมศักดิ์ (2561) พบวา ปจจัยสวนบุคคลจําแนกตามอายุท่ีแตกตางกัน สงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคายี่หออิเกียของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงเม่ือพิจารณารายละเอียดเก่ียวกับชวงอายุ ผลการศึกษาในครั้งนี้ 

พบวา กลุมตัวอยางท่ีมีอายุตั้งแต 55 ปข้ึนไป มีการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพารา แตกตางจากกลุม
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ตัวอยางท่ีมีอายุนอยกวา 25 ป และกลุมตัวอยางชวงอายุ 25 – 34 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 นอกจากนั้นแลว ผลการศึกษาในครั้งนี้ยังพบอีกดวยวา กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 35 - 44 ป 

มีการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพารา แตกตางจากกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 25 – 34 ป อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05 ผูวิจัยมองวา เหตุผลท่ีนํามาซ่ึงความแตกตางในการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของ

แตละชวงวัยอาจมาจากประเด็นเรื่องสุขภาพเปนสําคัญ กลาวคือ ผูบริโภคกลุมอายุตั้งแต 55 ปข้ึนไป 

มีแนวโนมจะประสบปญหาสุขภาพโดยเฉพาะอยางยิ่ง ปญหาจากอาการปวดหลัง ดังนั้น เม่ือผูบริโภค

กลุมอายุตั้งแต 55 ปข้ึนไปมีความจําเปนจะตองซ้ือท่ีนอนใหมสําหรับตนเอง ยอมมองหาผลิตภัณฑท่ี

นอนท่ีชวยผอนคลายอาการปวดหลัง แสวงหาผลิตภัณฑท่ีนอนท่ีจะทําใหตนหลับสบาย หลับสนิท 

และตองเปนท่ีนอนท่ียืดหยุนไดดี รองรับนํ้าหนักและสรีระของตนได และตองเปนท่ีนอนท่ีมีคุณสมบัติ

ปองกันไรฝุนและเชื้อแบคทีเรีย ลดความเสี่ยงการเปนโรคภูมิแพ ดังนั้น โอกาสท่ีผูบริโภคกลุมอายุ

ตั้งแต 55 ปข้ึนไปจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีนอนท่ีทําจากยางพาราแทยอมมีสูง ในขณะท่ีผูบริโภคกลุม

อายุ 35 – 44 ป เปนผูบริโภควัยทํางาน ท่ีอาจประสบกับภาวะปวดหลังจากการนั่งทํางานเปน

เวลานานยอมเปนได ซ่ึงผลการวิจัยในครั้งนี้ สอดคลองกับขอมูลของสํานักงานสถิติแหงชาติ (2565) ท่ี

พบวา สถานการณโรคท่ีเก่ียวของกับกระดูกสันหลังและระบบประสาทในประเทศไทยมีแนวโนม

เพ่ิมข้ึนทุกป โดยเฉพาะกลุมคนวัยทํางานท่ีตองนั่งทํางานเปนเวลานาน และจากขอมูลของสํานักงาน

สถิติแหงชาติ (2565) ยังพบอีกดวยวา โรคปวดหลังทุกชนิดมีอัตราเพ่ิมสูงข้ึนถึงรอยละ 33.29 และ

พบวา สูงสุดในกลุมอาชีพรับจางท่ัวไป พนักงานเอกชน รองลงมา คือกลุมทํางานภาคเกษตรกรรม 

โดยพบในเพศหญิงมากกวาเพศชาย ชวงอายุท่ีพบมากคือ 45-54 ป รองลงมาเปนชวงอายุ 55-64 ป 

สวนสาเหตุของโรคกระดูกสันหลังท่ีมักพบไดมากในกลุมคนทํางานออฟฟศ เนื่องจากพฤติกรรมของ

คนกลุมนี้ ตองนั่งทํางานอยูหนาจอคอมพิวเตอรเปนเวลานาน ไมไดขยับตัวหรือเปลี่ยนอิริยาบถ ทําให

กลามเนื้อเกิดอาการตึง และอักเสบได นอกจากปจจัยสวนบุคคลจําแนกตามอายุแลว ยังพบวา ปจจัย

สวนบุคคล จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพารา

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของนวลวรรณ มี

หิรัญ (2560) ท่ีศึกษาเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือท่ีนอน 

กรณีศึกษา บริษัท เพชรฑิฆัมพร จํากัด ซ่ึงผลการศึกษา พบวา ปจจัยสวนบุคคลจําแนกตามรายได

เฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือท่ีนอนท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ท่ีระดับ 0.05 และผลการศึกษาในครั้งนี้ ยังสอดคลองกับผลการวิจัยของชญาดา สมศักดิ์ (2561) ท่ี

ศึกษาเก่ียวกับปจจัย ท่ี มี อิทธิพลตอการตัดสิน ใจ ซ้ือสินค ายี่ ห อ อิ เกียของผูบ ริ โภคใน เขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยผลการศึกษาของชญาดา สมศักด์ิ (2561) พบวา ปจจัยสวน

บุคคลจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกัน มีตอการตัดสินใจซ้ือสินคายี่หออิเกียของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 
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นอกจากนั้นแลว เม่ือพิจารณารายละเอียดในแตละระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน งานวิจัยฉบับนี้ พบวา

กลุมตัวอยางท่ีมีระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 45,000 บาท มีการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพารา 

แตกตางจาก (1) กลุมตัวอยางท่ีมีระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท (2) กลุมตัวอยาง

ท่ีมีระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 – 35,000 บาท และ (3) กลุมตัวอยางท่ีมีระดับรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 35,001 – 45,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 นอกจากนั้นแลว ผลการศึกษา

ในครั้งนี้  ยังพบอีกดวยวา กลุมตัวอยางท่ีมีระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 มีการ

ตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพารา แตกตางจากกลุมตัวอยางท่ีมีระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 – 

35,000 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 นั่นแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคในแตละชวงวัยมีความ

ออนไหวตอราคาผลิตภัณฑท่ีนอนยางพารา สาเหตุหลักมาจากการท่ีผลิตภัณฑท่ีนอนยางพารามีราคา

คอนขางสูงมาก การตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราจึงแตกตางกันในแตละชวงวัย  

2) ผลการวิจัยในครั้งนี้ พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแกปจจัยดานผลิตภัณฑ ซ่ึงสอดคลองกับ

ผลการวิจัยของประเทือง พงษาชัย (2563) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการซ้ือท่ีนอนพรีเมียม เพ่ือนําเสนอตัว

แบบการตลาดธุรกิจท่ีนอนพรีเมียม ซ่ึงผลการศึกษาดังกลาว พบวา ปจจัยดานความแตกตางของท่ี

นอน ดานลักษณะทางกายภาพของท่ีนอน ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจําหนาย ดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานบุคลากร และดานกระบวนการ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือท่ีนอนพรี

เมียม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 นอกจากนั้นแลว ผลการศึกษาในครั้งนี้ ยังสอดคลองกับ

ผลการศึกษาของชญาดา สมศักด์ิ (2561) ท่ีพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซ้ือสินคายี่หออิเกียของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เรียงลําดับจาก

มากไปหานอย ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา ลักษณะทางกายภาพ การสงเสริมการตลาด และ

บุคลากร ตามลําดับ สอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคของ Kotler & 

Keller (2021) ท่ีกลาววา พฤติกรรมผูบริโภคเปนผลจากการท่ีผูบริโภคแตละทานไดรับการกระตุน

จากสิ่งกระตุน ประกอบไปดวยสิ่งกระตุนทางการตลาดและสิ่งกระตุนอ่ืน ๆ สิ่งกระตุนทางการตลาด  

ไดแก  ปจจัยท่ีเรียกวาสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย  ตัวผลิตภัณฑ  ราคา ชองทางการ

จําหนาย และการสงเสริมการตลาด สวนปจจัยกระตุนแวดลอมอ่ืนๆ ไดแก ปจจัยดานเศรษฐกิจ ดาน

เทคโนโลยี ดานการเมือง ดานวัฒนธรรม ซ่ึงสิ่งกระตุนท้ัง 2 ดานนั้น  ลวนแลวแตเปนองคประกอบ

และสิ่งสําคัญท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท้ังสิ้น  

3) นอกจากปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑแลว ผลการศึกษาในครั้งนี้ ยังพบ

อีกวา ปจจัยคุณคาท่ีผูบริโภครับรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครดวยเชนกัน ซ่ึงสอดคลองกับผลการวิจัยของอิสรียาพร พรหมหาญ (2561) ท่ีศึกษา

เก่ียวกับปจจัยคุณคาท่ีผูบริโภครับรู ความดึงดูดใจของตัวเลือก และการออกแบบเฟอรนิเจอร ท่ีสงผล
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ตอการตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรตกแตงบานของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงใชแบบสอบถามในการ

เก็บขอมูลเชิงปริมาณ เก็บขอมูลจากผูบริโภคท่ีมารวมงาน Thailand Furniture & Houseware Fair 

ณ ศูนยแสดงสินคาไบเทค บางนา จํานวน 200 ทาน โดยผลการศึกษา พบวาคุณคาท่ีผูบริโภครับรู 

ความดึงดูดใจของตัวเลือก และการออกแบบเฟอรนิเจอร สงผลตอการตัดสินใจซ้ือเฟอรนิเจอรตกแตง

บานของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 โดย

ปจจัย ท้ั งสามสามารถพยากรณ การตัดสิน ใจ ซ้ือเฟอรนิ เจอรตกแต งบ านของผูบริ โภคใน

กรุงเทพมหานครไดคิดเปนรอยละ 71.4 ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ Zeithaml (1988) ท่ีกลาววา 

คุณคาท่ีผูบริโภครับรูคือการประเมินประโยชนของผลิตภัณฑหรือบริการ เม่ือเปรียบเทียบระหวาง

ตนทุนท่ีจาย กับคุณคาท่ีเปนประโยชนโดยรวมท่ีผูบริโภคไดรับ ดังนั้น เม่ือลูกคารับรูวาผลประโยชนท่ี

ไดรับสูงกวาตนทุนท่ีจายไป ทําใหลูกคาเกิดความรูสึกดี และจะแสดงออกทางพฤติกรรมดวยการ

เลือกใชผลิตภัณฑหรือบริการนั้นๆ ตอไป  

 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปประยุกตใช 

 1) จากผลการวิจัยจะเห็นไดวา ผูบริโภคใหนํ้าหนักกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบไปดวย (1) ผลิตจากยางพาราแท 100% (2) มีคุณสมบัติปองกันไรฝุนและเชื้อ

แบคทีเรีย ลดความเสี่ยงการเปนโรคภูมิแพ (3) มีโครงสรางท่ีแข็งแรง คงทน รับนํ้าหนักไดทุกสวน 

ยืดหยุนดีตามสรีระ ทําใหไมปวดหลัง และ (4) ผูจําหนายท่ีนอนยางพารามีการรับประกันสินคาและ/

หรือบริการหลังการขาย อีกนัยหนึ่ง หมายความวา ผูผลิตและผูจําหนายท่ีนอนยางพาราควรพัฒนา

ผลิตภัณฑใหตรงตามเกณฑท่ีผูบริโภคพึงประสงค เพ่ือนําไปสูการตัดสินใจซ้ือใชในระยะยาว  

2) จากผลการวิจัยจะเห็นไดวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณคาท่ีตนไดรับจากการใชท่ีนอน

ยางพารา ไมวาจะเปนคุณคาทางดานอารมณ ความรูสึกสบาย ผอนคลาย ความรูสึกดีตอสุขภาพ 

รวมถึงความคุมค าเม่ือเทียบกับราคา คุณภาพ และอายุการใชงานของผลิตภัณฑ  ดั งนั้ น 

ผูประกอบการธุรกิจจําหนายท่ีนอนยางพาราควรหาวิธีสื่อสารการตลาดไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย

โดยมุงเนนการสื่อสารใหเห็นถึงคุณคาท่ีผูบริโภคจะไดรับจากการใชผลิตภัณฑท่ีนอนท่ีทําจากยางพารา   

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป  

 1) ในการวิจัยครั้งตอไป ควรมีการขยายขอบเขตงานวิจัยใหกวางข้ึน โดยอาจศึกษาเพ่ิมเติม

ในสวนของอิทธิพลของรูปแบบการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ภาพลักษณของตราสินคา 

ภาพลักษณขององคกรธุรกิจ การบอกตอของผูใชผลิตภัณฑ ตอการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพารา โดย

ศึกษาท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพเพ่ือใหไดขอมูลผูบริโภคในเชิงลึกมากข้ึน 
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2) ผลการศึกษาในครั้งนี้ พบวา ปจจัยสวนบุคคล จําแนกตามอายุ ท่ีแตกตางกัน มีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราแตกตางกัน ดังนั้น ในการทําวิจัยครั้งตอไป ควรขยายผลโดยศึกษา

กระบวนการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในแตละชวงอายุ เชน ผูบริโภคท่ีมีอายุ 45 ปข้ึน

ไป มีการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอยางไร พิจารณาจากอะไรบาง ท้ังนี้ เพราะจากขอมูลสํานักงานสถิติ

แหงชาติ พบวา กลุมบุคคลวัย 45 ปข้ึนไปในยุคปจจุบัน เปนกลุมท่ีเริ่มประสบปญหาจากอาการปวด

หลังและโรคกระดูกสันหลัง ดังนั้น ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีนอน ยอมตองพิจารณาถึงปจจัยท่ี

สงเสริมการนอนเพ่ือสุขภาพ เปนตน  

3) การวิจัยในครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงปริมาณเทานั้น มิไดศึกษาเชิงคุณภาพ ดังนั้น เพ่ือใหได

ขอมูลในเชิงลึก ควรมีการศึกษาถึงการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนยางพาราของผูบริโภคในเชิงคุณภาพตอไป 
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