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บทคดัย่อ 

งานวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจซ้ือแชมพูสนัุขของลูกค้าในเขต กรุงเทพมหานคร มี

วัตถุประสงค์ 1. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการตัดสนิใจซ้ือแชมพูสนัุขของลูกค้าในเขต

กรุงเทพมหานคร 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัข

ของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด

กับการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร วิธีการวิจัย โดยใช้แบบสอบถามในการ

เกบ็รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเป็นประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน สถิติที่ใช้ใน

การวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าเฉล่ีย และสถิติอนุมาน เพ่ือทดสอบ

สมมติฐานทางการศึกษา ประกอบด้วย T-Test, One-Way Analysis of Variance (ANOVA) และสถิติ

สหสมัพันธเ์พียร์สนั  

ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 

บาท ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัข

ของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คือ ด้านราคา ด้านช่องทางการ

จัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

1.  บทน า 

สุนัขเป็นสัตว์เล้ียงที่ได้รับความนิยมสูงสุดมาตลอดจนถึงปัจจุบัน (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 

2555) โดยมีวัตถุประสงค์ในการเล้ียงสุนัขที่แตกต่างกันออกไปตามความต้องการของผู้เล้ียง เช่น การ

เล้ียงสุนัขไว้เพ่ือดูแลทรัพย์สิน, การเล้ียงสุนัขไว้เพ่ือเพาะพันธุ์ขาย, การเล้ียงสุนัขไว้เพ่ือการแข่งขันกีฬา 

และอื่น ๆ สุนัขเป็นสัตว์เล้ียงลูกด้วยนมที่มีขนปกคลุมร่างกาย ซ่ึงลักษณะของขนสุนัขน้ันจะแตกต่างกัน

ออกไปตามแต่ละสายพันธุ ์บางสายพันธุข์นสั้นหรือบางสายพันธุ์ขนยาวตามภมูิประเทศและภมูิอากาศของ

ต้นก าเนิดสุนัขสายพันธุ์น้ัน ๆ ดังน้ันผู้เล้ียงสุนัขจึงต้องหมั่นดูแลเอาใจใส่สุนัขของตนในเร่ืองของ

สขุอนามัยความสะอาดเป็นพิเศษ เน่ืองจากสนัุขมักจะมีพฤติกรรมที่ชอบคลุกคลีกับธรรมชาติ เช่น การขุด

                                                           
1

 นักศึกษาหลักสตูรบริหารธุรกจิมหาบัณฑติ สาขาการจัดการการตลาด มหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑติย์ 

2
 ที่ปรึกษาสารนิพนธห์ลัก 
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ดิน การว่ายน า้ เป็นต้น ซ่ึงเป็นพฤติกรรมอนัไม่พึงประสงค์เพราะสนัุขน้ันไม่สามารถอาบน า้เองได้ ดังน้ันผู้

เล้ียงจึงต้องหมั่นดูแลสุขอนามัยความสะอาดของสุนัขอย่างสม ่าเสมอ เพ่ือให้สุนัขสะอาดและมีสุขภาพที่ดี 

ซ่ึงในปัจจุบันกม็ีทางเลือกให้แก่ผู้เล้ียงสุนัขหลาย ๆ ทางเลือกในการดูแลอาบน ้า-ตัดแต่งขนสุนัข ซ่ึงผู้

เล้ียงสุนัขบางรายอาจเลือกที่จะซ้ือผลิตภัณฑ์แชมพูสุนัขที่มีจ าหน่ายในท้องตลาด และ Pet shop ต่าง ๆ 

ทั่วไปน้ันเพ่ือใช้อาบน า้สุนัขด้วยตนเอง ซ่ึงผู้เล้ียงสุนัขสามารถหาซ้ือได้หลากหลายย่ีห้อ, หลากหลายราคา 

ตลอดจนสูตรเฉพาะของลูกสุนัขและสุนัขโตในแต่ละสายพันธุ์ได้อย่างเหมาะสม เน่ืองจากถ้าผลิตภัณฑ์

แชมพูสุนัขไม่มีความเหมาะสมกับสัตว์เล้ียง อาจก่อให้เกิดภมูิแพ้หรือมีผลข้างเคียงท าให้เส้นขนสุนัขหลุด

ร่วงได้ ซ่ึงพบได้ถึงร้อยละ 15 (โรงพยาบาลสัตว์ปากเกรด็, 2557) หรือผู้เล้ียงสุนัขอาจเลือกที่จะเข้าใช้

บริการร้านอาบน า้-ตัดแต่งขนสุนัขกเ็ป็นได้ ซ่ึงร้านอาบน า้-ตัดแต่งขนสุนัขบางร้านกใ็ห้บริการดีบ้างไม่ดี

บ้าง เช่น บางร้านมีการท ารุนแรงและทารุณกับสุนัข บางร้านสถานที่รวมถึงอุปกรณ์ในการอาบน า้-ตัดแต่ง

ขนสนัุขของทางร้านสกปรกมีเช้ือโรคสะสม และบางร้านมีการฉีดยาซึมเพ่ือให้สุนัขอยู่ในความสงบ เป็นต้น 

ซ่ึงปัญหาเหล่าน้ีล้วนส่งผลกระทบต่อสุนัขและเจ้าของสุนัขเป็นอย่างมาก ด้วยเหตุผลน้ีเอง จึงท าให้ผู้เล้ียง

สนัุขที่พอจะมีเวลาว่าง ได้หันมาใส่ใจอาบน า้สนัุขกนัเองเพ่ิมข้ึน เพ่ือหลีกเล่ียงปัญหาที่อาจจะเกิดข้ึนในการ

เลือกใช้บริการร้านอาบน า้-ตัดแต่งขนสนัุขที่ไม่ได้มาตรฐาน 

จากเหตุผลดังกล่าวมาในข้างต้นถึงความส าคัญของสุขอนามัยความสะอาดของสุนัข ท าให้

ผู้วิจัยสนใจศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือที่จะ

น าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาไปใช้ประโยชน์ในการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการวางแผนกลยุทธ์

ทางการตลาด เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างเหมาะสม รวมถึงเป็นข้อมูลส าหรับผู้ที่สนใจ

หรือศึกษาค้นคว้าและผู้ที่เกี่ยวข้องต่อไป 

 

2.  วตัถุประสงคข์องการศึกษา 

2.1  เพ่ือศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

2.2  เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของ

ลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.3  เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือ

แชมพูสนัุขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

3.  สมมติฐานการศึกษา 

3.1  ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าใน

เขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

3.2  ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของ

ลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 
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4.  ประโยชนที์ไ่ดร้บัจากการศึกษา 

4.1  น าผลการวิจัยที่ได้มาปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ ์

4.2  น าผลการวิจัยที่ได้ไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าได้อย่างเหมาะสม 

4.3  น าผลการวิจัยที่ได้ไปใช้เป็นแนวทางแก่ผู้ที่สนใจหรือศึกษาต่อในล าดับถัดไป 

 

5.  ขอบเขตของการศึกษา 

ขอบเขตดา้นประชากร คือ ครัวเรือนที่เล้ียงสุนัขทั้งหมดในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 

389,097 ครัวเรือน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2549) ซ่ึงจะได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามสูตรของ (Taro 

Yamane, 1967) เป็นครัวเรือนที่เล้ียงสนัุขทั้งหมดในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ครัวเรือน 

ขอบเขตดา้นเวลา เป็นการศึกษาความคิดเหน็ของประชากรที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัข

ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงเวลาระหว่างเดือนมกราคม – พฤษภาคม 2560 

ขอบเขตดา้นเนื้ อหา เป็นการศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสนิใจซ้ือแชมพูสนัุขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

6.  ระเบยีบวิธีวิจยั 

การวิจัยคร้ังน้ี ผู้วิจัยท าการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจัยส่ง

ให้กับกลุ่มตัวอย่าง และผู้ตอบแบบสอบถามส่งแบบสอบถามกลับมาให้ผู้วิจัย โดยแบบสอบถามแบ่ง

ออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีลักษณะเป็นแบบสอบถามแบบเลือกตอบ (Check List) 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีทั้งหมด 4 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 

ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามด้านการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร  มี

ทั้งหมด 5 ด้าน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การเลือก และพฤติกรรม

หลังการซ้ือ  

ลักษณะของแบบสอบถามส่วนที่ 2-3 เป็นแบบสอบถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 

Scale) ให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือก 5 ระดับ ด้วยการเลือกตอบเพียงค าตอบเดียว ดังน้ันแต่ละระดับจะ

สามารถแบ่งคะแนนค่าเฉล่ีย และแปลความหมายของระดับค่าเฉล่ียได้ 5 ระดับ ดังน้ี  

ค่าเฉล่ีย 4.20-5.00 หมายความว่า ลูกค้ามีความคิดเหน็ในระดับแปลผลมากที่สดุ  

ค่าเฉล่ีย 3.40-4.19 หมายความว่า ลูกค้ามีความคิดเหน็ในระดับแปลผลมาก    

ค่าเฉล่ีย 2.60-3.39 หมายความว่า ลูกค้ามีความคิดเหน็ในระดับแปลผลปานกลาง 

ค่าเฉล่ีย 1.80-2.59 หมายความว่า ลูกค้ามีความคิดเหน็ในระดับแปลผลน้อย 
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ค่าเฉล่ีย 1.00-1.79 หมายความว่า ลูกค้ามีความคิดเหน็ในระดับแปลผลน้อยที่สดุ 

และเกณฑก์ารพรรณนาระดับความสมัพันธ ์(r) (กลัยา วานิชย์บัญชา, 2545)  ดังน้ี  

-1    หมายถึง มีความสมัพันธเ์ชิงลบเตม็ที่ 

-0.76 ถึง -0.99  หมายถึง มีความสมัพันธเ์ชิงลบในระดับสงูมาก 

-0.56 ถึง -0.75  หมายถึง มีความสมัพันธเ์ชิงลบในระดับสงู 

-0.26 ถึง -0.55  หมายถึง มีความสมัพันธเ์ชิงลบในระดับปานกลาง 

-0.01 ถึง -0.25  หมายถึง มีความสมัพันธเ์ชิงลบในระดับต ่า 

0    หมายถึง ไม่มีความสมัพันธ ์

0.01 ถึง 0.25  หมายถึง มีความสมัพันธเ์ชิงบวกในระดับต ่า 

0.26 ถึง 0.55  หมายถึง มีความสมัพันธเ์ชิงบวกในระดับปานกลาง 

0.56 ถึง 0.75  หมายถึง มีความสมัพันธเ์ชิงบวกในระดับสงู 

0.76 ถึง 0.99  หมายถึง มีความสมัพันธเ์ชิงบวกในระดับสงูมาก 

1    หมายถึง มีความสมัพันธเ์ชิงบวกเตม็ที่ 

ข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์ข้อมูลสถิติด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดย

ใช้โปรแกรมส าเรจ็รูป SPSS  (Statistical Package for Social Science) โดยการใช้สถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ร้อยละ (Percentage), ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) และค่าเฉล่ีย (Mean) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือทดสอบสมมติฐานทาง

การศึกษา ประกอบด้วย T-Test, One-Way Analysis of Variance (ANOVA) และสถิติสหสัมพันธ์

เพียร์สนั (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01, 0.05 

 

7.  ผลการศึกษา 

การศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากที่สุด มีจ านวน 233 คน คิด

เป็นร้อยละ 58.2 และเป็นเพศชาย มีจ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 มีอายุระหว่าง 21-30 ปีมาก

ที่สุด มีจ านวน 190 คน  คิดเป็นร้อยละ 47.5 รองลงมาคือมีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีจ านวน 101 คน 

คิดเป็นร้อยละ 25.3 มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมากที่สุด มีจ านวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.3 

รองลงมาคือมีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีจ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชนมากที่สุด มีจ านวน 205 คน  คิดเป็นร้อยละ 51.3 รองลงมาคือมีอาชีพข้าราชการ/

รัฐวิสาหกจิ มีจ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 

บาทมากที่สดุ มีจ านวน 239 คน  คิดเป็นร้อยละ 59.8 รองลงมาคือมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาท

ขึ้นไป มีจ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกรายด้าน พบว่า ในภาพรวมมีระดับแปลผลอยู่ในระดับ

เหน็ด้วยมาก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.1795 และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มี
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ค่าเฉล่ียสูงสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.3225 รองลงมาคือด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.2315 

ด้านราคา มีค่าเฉล่ียเทา่กบั 4.1215 และด้านผลิตภัณฑ ์มีค่าเฉล่ียเทา่กบั 4.0425 ตามล าดับ 

ปัจจัยด้านการตัดสินใจซ้ือจ าแนกรายด้าน พบว่า ในภาพรวมมีระดับแปลผลอยู่ในระดับเหน็

ด้วยมาก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.1119 และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านการเลือก (การตัดสินใจซ้ือ) มี

ค่าเฉล่ียสูงสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.2194 รองลงมาคือด้านการรับรู้ปัญหา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.1506 ด้าน

การค้นหาข้อมูล มีค่าเฉล่ียเทา่กบั 4.1338 ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.0437 และด้าน

การประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ียเทา่กบั 4.0119 ตามล าดับ 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

แชมพูสนัุขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั เป็นดังน้ี 

1. เพศไม่มีความแตกต่างกับการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

2. อายุไม่มีความแตกต่างกับการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

3. ระดับการศึกษาไม่มีความแตกต่างกับการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขต

กรุงเทพมหานคร ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

4. อาชีพไม่มีความแตกต่างกับการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่มีความแตกต่างกับการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขต

กรุงเทพมหานคร ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการ

ตัดสนิสนิใจซ้ือแชมพูสนัุขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นดังน้ี 

1. ด้านผลิตภัณฑม์ีความสมัพันธ์ในทศิทางเดียวกนักบัการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าใน

เขตกรุงเทพมหานครในระดับต ่า ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2. ด้านราคามีความสัมพันธ์ในทศิทางเดียวกันกับการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขต

กรุงเทพมหานครในระดับต ่า ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจซ้ือแชมพู

สนัุขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครในระดับต ่า ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ในทศิทางเดียวกันกับการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัข

ของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครในระดับต ่า ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

8.  อภิปรายผลการศึกษา 

  สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของ

ลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน ผลการศึกษา พบว่า เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, อาชีพ และ
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รายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่มีความแตกต่างกบัการตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ที่

ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงความไม่แตกต่างกบัการตัดสนิใจซ้ือแชมพูสุนัขกันน้ี ผู้วิจัยเหน็ว่า 

เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้เล้ียงสุนัขกยั็งคงต้องตัดสินใจซ้ือแชมพู

สุนัข เน่ืองจากแชมพูสุนัขเป็นสิ่งจ าเป็นที่ต้องใช้ในการท าความสะอาดขนสุนัข ซ่ึงผลการศึกษาขัดแย้งกับ

งานวิจัยของ (กลัยรัตน์ โตสขุศรี, 2552) ได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

แชมพูสระผม “แพนทนี โปร-วี” ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา

, อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือแตกต่างกัน ซ่ึงความขัดแย้งของผล

การศึกษาอาจเป็นเพราะตัวแปรตามที่ไม่เหมือนกันกับงานของผู้วิจัย ประกอบด้วย (1) ขนาดของสินค้าที่

ใช้ (2) ความบ่อยคร้ังในการซ้ือ (3) เหตุผลในการเลือกซ้ือ (4) สถานที่ในการเลือกซ้ือ (5) สื่อที่มีผล

ต่อการตัดสนิใจเลือกซ้ือ และ (6) ความถี่ในการใช้ 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินสินใจซ้ือ

แชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินสินใจซ้ือแชมพู

สุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย (1) แชมพูสุนัขมีหลายสูตรให้เลือกซ้ือ (2) แชมพู

สุนัขมีหลายย่ีห้อให้เลือกซ้ือ (3) แชมพูสุนัขมีหลายขนาดให้เลือกซ้ือ (4) แชมพูสุนัขมีเคร่ืองหมาย

รับรองมาตรฐาน และ (5) แชมพูสุนัขมีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม และทันสมัย ผลการศึกษา พบว่า ด้าน

ผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์ ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจ ซ้ือแชมพูสุ นัขของลูกค้าในเขต

กรุงเทพมหานครในระดับต ่าหรือมีความสัมพันธ์กันน้อย ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 น่ันคือ 

ถ้าด้านผลิตภัณฑม์ีค่าเพ่ิมข้ึน ด้านการตัดสนิสนิใจซ้ือกจ็ะมีค่าเพ่ิมข้ึนด้วย และถ้าด้านผลิตภัณฑ์มีค่าลดลง 

ด้านการตัดสินสินใจซ้ือกจ็ะมีค่าลดลงด้วย ซ่ึงผลการศึกษาสอดคล้องกับแนวความคิดของ (Kotler & 

Armstrong, 2002) ที่เสนอว่า ด้านผลิตภัณฑ ์(Product) เป็นสินค้าหรือบริการที่ตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภค โดยผู้จ าหน่ายสนิค้าหรือบริการมอบให้แก่ผู้บริโภค และผู้บริโภคจะได้รับอรรถประโยชน์จาก

สนิค้าหรือบริการน้ัน ๆ ส่วนปัจจัยด้านราคามีความสัมพันธ์กับการตัดสินสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าใน

เขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย (1) แชมพูสุนัขมีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ (2) ราคาเหมาะสม 

เม่ือเปรียบเทยีบกบัแชมพูสนัุขย่ีห้ออื่นที่มีคุณสมบัติใกล้เคียงกัน (3) มีฉลากหรือป้ายราคาแสดงชัดเจนที่

บรรจุภัณฑแ์ชมพูสนัุข (4) แชมพูสนัุขมีหลายราคาให้เลือก เช่น ขายปลีก และราคาขายส่ง และ (5) ราคา

แชมพูสุนัขสามารถต่อรองได้ ผลการศึกษา พบว่า ด้านราคามีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการ

ตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครในระดับต ่าหรือมีความสัมพันธ์กันน้อย ที่ระดับ

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 น่ันคือ ถ้าด้านราคามีค่าเพ่ิมขึ้น ด้านการตัดสินสินใจซ้ือกจ็ะมีค่าเพ่ิมขึ้น

ด้วย และถ้าด้านราคามีค่าลดลง ด้านการตัดสินสินใจซ้ือกจ็ะมีค่าลดลงด้วย ซ่ึงผลการศึกษาสอดคล้องกับ

แนวความคิดของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) ที่เสนอว่า ด้านราคา (Price) คุณค่าของ

ผลิตภัณฑใ์นรูปตัวเงิน ซ่ึงลูกค้าจะเปรียบเทยีบระหว่างมูลค่าของเงินที่เสียไปอรรถประโยชน์ที่ลูกค้าได้รับ 

ซ่ึงถ้าอรรถประโยชน์สูงกว่าราคา ลูกค้าจะตัดสินใจซ้ือ ดังน้ันการก าหนดราคาการขายสินค้าหรือบริการ 

ควรมีความเหมาะสมกับการขายสินค้าหรือบริการ เพ่ือง่ายต่อการจ าแนกกลุ่มลูกค้าที่แตกต่างกัน ส่วน
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ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับการตัดสินสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขต

กรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย (1) ท าเลที่ต้ังสะดวกสบายต่อการเดินทางไปเลือกซ้ือ (2) มีแชมพูสุนัข

จ าหน่ายอย่างสม ่าเสมอ (3) สามารถสั่งซ้ือได้หลากหลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์, Internet (4) สามารถ

ช าระค่าสินค้าได้หลายช่องทาง เช่น เงินสด, บัตรเครดิต และ (5) สินค้าวางเป็นระเบียบ เป็นหมวดหมู่ 

และมองเหน็ง่าย ผลการศึกษา พบว่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับ

การตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครในระดับต ่าหรือมีความสัมพันธ์กันน้อย ที่

ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 น่ันคือ ถ้าด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีค่าเพ่ิมขึ้น ด้านการตัดสิน

สนิใจซ้ือกจ็ะมีค่าเพ่ิมขึ้นด้วย และถ้าด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีค่าลดลง ด้านการตัดสินสินใจซ้ือกจ็ะมี

ค่าลดลงด้วย ซ่ึงผลการศึกษาสอดคล้องกับแนวความคิดของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) ที่

เสนอว่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) จะต้องพิจารณาในด้านของท าเลที่ต้ัง (Location) และ

ช่องทางในการน าเสนอสนิค้าหรือบริการ (Channels) และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์

กับการตัดสินสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย (1) มีการโฆษณาผ่าน

สื่อต่าง ๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ และอื่น ๆ (2) มีสินค้าตัวอย่างให้ทดลองใช้ (3) มีพนักงานขายช่วยให้

ข้อมูลเกี่ยวกบัตัวสนิค้า (4) มีเอกสารหรือแผ่นพับแนะน าสินค้า และ (5) มีบัตรสมาชิกเพ่ือลดราคาหรือ

สิทธิพิเศษอื่นๆ ผลการศึกษา พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ในทศิทางเดียวกันกับการ

ตัดสินใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครในระดับต ่าหรือมีความสัมพันธ์กันน้อย ที่ระดับ

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 น่ันคือ ถ้าด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเพ่ิมขึ้น ด้านการตัดสินสินใจซ้ือก็

จะมีค่าเพ่ิมข้ึนด้วย และถ้าด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าลดลง ด้านการตัดสินสินใจซ้ือกจ็ะมีค่าลดลงด้วย 

ซ่ึงผลการศึกษาสอดคล้องกับแนวความคิดของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) ที่เสนอว่า ด้าน

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารไปยังผู้บริโภค โดยมีวัตถุประสงค์ในการแจ้งข้อมูล 

ข่าวสารต่างๆ เพ่ือชักจูงให้ผู้บริโภคมาซ้ือสินค้าหรือมาใช้บริการ ซ่ึงเป็นกุญแจส าคัญในการตลาดสาย

สมัพันธ ์

 

9.  ขอ้เสนอแนะทางการศึกษา 

จากการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจซ้ือแชมพูสุนัขของลูกค้าในเขตกรุงเทพมหานครใน

คร้ังน้ีมีข้อเสนอแนะ ดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ต้องมีคุณภาพที่ได้มาตรฐาน รูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ต้องมีความหลากหลาย

รูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการของลูกค้า รวมถึงการบริหารแบรนด์ การรับประกันผลิตภัณฑ์ และ

การรับคืนผลิตภัณฑ ์ที่ต้องมีประสทิธภิาพและเหมาะสม 

2. ราคาต้องเหมาะสมกับต าแหน่งทางการแข่งขันของสินค้าและสร้างก าไรในอัตราที่เหมาะสม 

โดยการพิจารณาราคาจะต้องก าหนดต้นทุนการผลิต สภาพการแข่งขัน ก าไรที่คาดหมาย ราคาของคู่

แข่งขัน ดังน้ันกจิการจะต้องเลือกกลยุทธท์ี่เหมาะสมในการก าหนดราคาสนิค้าและบริการ 
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3. ช่องทางการจัดจ าหน่ายต้องครอบคลุมและทั่วถึง สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วน

ได้เป็นอย่างดี 

4. การส่งเสริมการตลาดต้องสื่อสารไปยังผู้บริโภคให้รับรู้อย่างทั่วถึง โดยมีวัตถุประสงค์ในการ

แจ้งข้อมูล ข่าวสารต่าง ๆ เพ่ือชักจูงให้ผู้บริโภคมาซ้ือสนิค้าหรือมาใช้บริการ 
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