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บทคัดย่อ 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาความแตกต่างกันของปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอน
ยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริ โภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
3) ศึกษาปัจจัยกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเก็บแบบสอบถามจากลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน สถิติที่ใช้ใน
การวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบที การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบปกติ  
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ผลการวิจัย พบว่า 1) ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ 
ต่อเดือนที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ 3) ปัจจัยกลุ่มอ้างอิงทุกด้าน 
ได้แก่ ด้านสมาชิกในครอบครัว ด้านกลุ่มเพ่ือน ด้านกลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เน็ต และด้านกลุ่มผู้มีอิทธิพลมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
ค าส าคัญ: ปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนประสมการตลาด กลุ่มอ้างอิง การตัดสินใจซื้อ ที่นอนยางพารา 
 
Abstract 
The objectives of this research were to 1) study the differentiation of demographic 
characteristic factors such as gender, age, status, educational level, occupation, and 
average monthly income that influence the buying decisions of latex mattresses by 
consumers in the Bangkok Metropolitan Region. 2) Study marketing mix factors such as 
product, price, place, and promotion that influence the buying decisions of consumers in 
the Bangkok Metropolitan Region. 3) Study reference group factors that influence the 
buying decisions of consumers in the Bangkok Metropolitan Region. This method of 
research used questionnaires with 400 respondents. The statistical analysis were 
frequency, percentage, mean, and standard deviation, t-test, One-way ANOVA, and 
Multiple Linear Regression Analysis.  
The research results found that: 1) differences in demographic characteristic factors 
such as gender, age, status, educational level, occupation, and average monthly 
income affect the buying decisions of latex mattress consumers in the Bangkok 
Metropolitan Region. 2) The marketing mix factors, which are promotion, influence 
the buying decisions of consumers in the Bangkok Metropolitan Region. 3) All of the 
reference group factors; family, friends, internet users, and influencers affect the 
buying decisions of consumers in the Bangkok Metropolitan Region. at the .05 
statistically significant level. 
Keywords: demographic characteristic factors, marketing mix factors, reference 

group, decision to purchase, latex mattress 



บทความวิจัย วารสารมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ มหาวิทยาลัยราชพฤกษ ์
ปีที่ 9 ฉบับท่ี 3 (กันยายน – ธันวาคม 2566) 

 

86 

 

บทน า 
แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงของโลกนั้นเป็นไปอย่างรวดเร็วในทุกมิติ ยิ่งในช่วงปีที่ผ่านมาปัญหา

สุขภาพเป็นปัญหาส าคัญที่เกิดจากการแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสที่ก่อให้เกิดโรคโควิด-19 ไปทั่วโลก จึง
เป็นอัตราเร่งที่ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของมนุษย์ เช่น การใช้วิถีชีวิตแบบใหม่ การให้
ความส าคัญและสนใจในการดูแลสุขภาพเชิงป้องกันมากขึ้น ใส่ใจในการดูแลสุขภาพร่างกายให้แข็งแรง
และการมีสุขภาพใจที่ดี ปัจจุบันประเทศไทยมีปัญหาเรื่องสุขภาพในทุกเพศทุกวัย โดยเฉพาะปัญหาเรื่อง
การนอนไม่หลับที่มีแนวโน้มจะเพ่ิมข้ีน อย่างต่อเนื่อง จากผลส ารวจของกรมสุขภาพจิต พบว่า มีคนไทย
จ านวน 30-40% ที่นอนหลับไม่เพียงพอ และมีจ านวน 10% ที่มีปัญหาการนอนไม่หลับเรื้อรัง ซึ่งปัญหา
นี้ส่งผลให้กระบวนการคิดวิเคราะห์และประสิทธิภาพของการท างานลดลงถึง 3 เท่า อีกทั้งยังมีแนวโน้ม
ที่ท าให้น้ าหนักตัวเพ่ิมขึ้นได้ง่าย ระบบภูมิคุ้มกันของร่างกายลดลง เสี่ยงต่อการเป็นโรคมะเร็ง 
โรคเบาหวาน โรคอัลไซเมอร์ รวมถึงโรคซึมเศร้าได้ เพราะมนุษย์เราใช้เวลาในการนอนมากถึง 1 ใน 3 
ของชีวิต จึงควรให้ความส าคัญกับเรื่องของการนอน และนักกายภาพบ าบัดแนะน าวิธีการเลือกท่ีนอน 
พร้อมปรับท่าทางการนอนให้ถูกต้องตามหลักสรีรศาสตร์ ทั้งนี้ จากสถิติของศูนย์ดูแลสุขภาพแบบองค์
รวม W9 Wellness Center ช่วงก่อนเกิดโควิด-19 พบผู้มีปัญหา “สุขภาพ” ที่มาใช้บริการศูนย์ฯ ด้วย 
6 ปัญหาสุขภาพ ได้แก่ 1) ปัญหานอนไม่หลับและมีความเครียด 19.34% 2) ปัญหาผิวและริ้วรอย 
19.34% 3) ปัญหาน้ าหนักตัว 18.4% 4) การเสริมภูมิคุ้มกัน 15.57% 5) ปัญหาฮอร์โมน 14.62% 
6) ความกังวลเกี่ยวกับมะเร็ง 12.73% (ศูนย์ดูแลสุขภาพแบบองค์รวม W9 Wellness Center, 2563) 

ที่นอนมีผลต่อการนอนหลับและสุขภาพมากกว่าที่คิด หลายคนไม่ได้จัดห้องนอนให้เหมาะสม
กับการนอน ทั้งในเรื่องของแสง อุณหภูมิ หรือแม้แต่ที่นอน โดยเฉพาะอย่างยิ่งเรื่องที่นอนนั้นส่งผลต่อ
การนอนอย่างมาก ซึ่งข้อมูลจากมูลนิธิ National Sleep พบว่า ร้อยละ 92 ของผู้คนบอกว่าที่นอนที่ท า
ให้หลับสบายเป็นสิ่งส าคัญในการนอนหลับที่ดี ส่วนใหญ่เวลาจะซื้อที่นอนอาจจะพิจารณาข้อดีข้อเสีย
ของที่นอนนั้นไม่ก่ีขั้นตอน สุดท้ายอาจต้องจ่ายเงินหลักหมื่นซื้อที่นอนที่ไม่ค่อยมีคุณภาพเพียงเพ่ือเชื่อใน
ค าเชิญชวนให้ซื้อของผู้ขาย ทั้งนี้การพิจารณาการซื้อที่นอนยางพาราแท้ให้มากขึ้นสามารถช่วยให้การ
นอนหลับและสุขภาพดีขึ้นได้ด้วย แต่ที่นอนที่ไม่มีคุณภาพหรือที่นอนที่เก่าเกินไป อาจเป็นสาเหตุของ
อาการปวดคอหรืออาการปวดหลังส่วนล่างได้ (National Sleep Foundation, 2015) 

อุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่ายที่นอนยางพาราของประเทศไทยในปัจจุบันมีการแข่งขัน
กันอย่างดุเดือดและรุนแรง ท าให้ธุรกิจที่นอนและเครื่องนอนในประเทศไทยจัดได้ว่ามีการแข่งขันทาง
การตลาดที่สูงมาก เนื่องจากผู้บริโภคหันมาใส่ใจเรื่องสุขภาพและร่างกายมากกว่าที่เคยเป็นมา 
ท่ามกลางไลฟ์สไตล์การใช้ชีวิตของคนเมืองที่เปลี่ยนไป มีการเร่งรีบขึ้น มีกิจกรรมมากขึ้น เข้านอนดึก
ขึ้น แต่ต้องตื่นเช้าขึ้น ซึ่งส่งผลต่อคุณภาพของการนอนเป็นอย่างมาก ท าให้ผู้บริโภคมองหาสินค้า
ประเภทที่นอนที่สามารถตอบโจทย์ได้ตรงจุดตามความต้องการ และสรรหาสิ่งที่ดีที่สุดมาเติมเต็มเพ่ือ
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ชีวิตที่มีคุณภาพที่ดีขี้น ทั้งนี้ในการแข่งขันเพ่ือแย่งชิงยอดขายและส่วนแบ่งการตลาดที่นอนยางพารา 
ผู้ประกอบการต่างก็คิดหาแนวทางและกลยุทธ์ด้านการตลาดมาใช้ในการวางแผนการตลาดเพ่ือให้
ตอบโจทย์ผู้บริโภค โดยใช้กลยุทธ์ด้านราคา การส่งเสริมการตลาด ตลอดจนให้ผู้ที่มีชื่อเสียงโด่งดัง มา
เป็นพรีเซ็นเตอร์สินค้า สร้างการรับรู้ การบอกต่อหรือได้รับการแนะน าจากคนรู้จักหรือใกล้ชิด ซึ่ง
ทั้งหมดนี้เป็นส่วนหนึ่งของปัจจัยส่วนประสมการตลาดและปัจจัยกลุ่มอ้างอิงที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภคโดยตรงมาใช้ในการวางแผนการขายและสร้างผลก าไร อีกทั้งยังใช้นวัตกรรมและ
เทคโนโลยีใหม่ ๆ ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และปรับปรุงกระบวนการผลิตให้มีประสิทธิภาพมากขี้น 
เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้อย่างสูงสุด 

ทั้งนี้ จากปัญหาดังกล่าว ทั้งในด้านสุขภาพและด้านการแข่งขันของตลาดธุรกิจที่นอน
ยางพาราในประเทศไทย ท าให้ตลาดที่นอนยางพาราในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลขยายตัว
เพ่ิมขึ้นตามไปด้วย มีการแข่งขันอย่างดุเดือดและรุนแรงในธุรกิจตลาดที่นอนยางพาราสูงมากขี้น ด้วย
เหตุผลนี้จึงท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมการตลาดและปัจจัยด้านกลุ่ม
อ้างอิง ซึ่งผลการวิจัยจะช่วยให้ทราบถึงความต้องการเลือกซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล รวมถึงเป็นแนวทางในการปรับปรุงและวางแผนการตลาดของ
ผู้ประกอบการ เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในกลุ่มเป้าหมายได้อย่างเหมาะสม และมี
ประสิทธิภาพสูงสุด ตลอดจนเป็นแนวทางในการวางแผนด้านกลยุทธ์ทางการตลาดที่นอนยางพารา
และธุรกิจที่เกี่ยวข้องให้มีประสิทธิภาพเพ่ิมมากขี้น รวมถึงเป็นประโยชน์และเป็นแนวทางส าหรับผู้ที่
สนใจในธุรกิจที่นอนยางพาราต่อไป 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพารา
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3. เพ่ือศึกษาปัจจัยกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
สมมติฐานการวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้าน
การส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

3. กลุ่มอ้างอิง ได้แก่ สมาชิกในครอบครัว กลุ่มเพ่ือน กลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เน็ต กลุ่มผู้มีอิทธิพล 
(Influencer) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 2. อายุ 
3. สถานภาพ 4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 6. รายได้ต่อเดือน 

 
 
 
 
 

 

 
ปัจจัยกลุ่มอ้างอิง 

1. สมาชิกในครอบครัว 
2. กลุ่มเพ่ือน 
3. กลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เน็ต 
4. กลุ่มผู้มีอิทธิพล (Influencer) 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

การตัดสินใจซื้อท่ีนอน
ยางพาราของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 
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วิธีการวิจัย 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ที่เคยซื้อที่นอนยางพาราหรือผู้ที่ก าลังจะตัดสินใจซื้อที่

นอนยางพารา และเป็นประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่ไม่ทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอน 

ในการก าหนดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผู้ที่เคยซื้อที่นอนยางพารา หรือ ผู้ที่
ก าลังจะตัดสินใจซื้อที่นอนยางพารา และเป็นประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยใช้สูตรของคอแครนค านวณกลุ่มตัวอย่าง ในกรณีไม่ทราบจ านวนประชากร (Cochran, 
1977) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลงานวิจัยในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 

เป็นแบบสอบถามที่ผู้วิจัยได้สร้างขี้น โดยอาศัยหลักการแนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถามและให้ครอบคลุมตามวัตถุประสงค์ในการท าวิจัย โดยสามารถแบ่ง
ออกได้เป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม รูปแบบ
ค าถามเป็นแบบมีเลือกตอบ โดยมีตัวเลือกตั้งแต่ 3 ตัวเลือกขี้นไป ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่
นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ซึ่งมีรูปแบบค าถามเป็นแบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยจ านวนค าถามแต่ละข้อมีระดับความส าคัญ คือ มากที่สุด มาก 
ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอน
ยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบด้วย สมาชิกในครอบครัว กลุ่ ม
เพ่ือน กลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เน็ต และกลุ่มผู้มีอิทธิพล (Influencer) ซึ่งมีรูปแบบค าถามเป็นแบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยจ านวนค าถามแต่ละข้อมีระดับความส าคัญ คือ มากที่สุด มาก 
ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด 

ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งมีรูปแบบค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
โดยจ านวนค าถามแต่ละข้อมีระดับความส าคัญ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด 
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การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
1. ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่สร้างขี้นไปหาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content validity) 

โดยขอค าปรึกษาจากอาจารย์ที่ปรึกษา 
2. จากนั้นผู้วิจัยได้ท าการแก้ไขและปรับปรุงแบบสอบถามตามรายละเอียดที่ อาจารย์ที่

ปรึกษาได้แนะน า เพ่ือให้แบบสอบถามสมบูรณ์และถูกต้องตามวัตถุประสงค์และกรอบแนวคิดงานวิจัย 
3. ทดสอบเครื่องมือโดยน าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) โดยน าไปทดลองใช้กับกลุ่ม

ประชากรที่เป็นผู้ที่เคยซื้อที่นอนยางพารา หรือ ผู้ที่ก าลังจะตัดสินใจซื้อที่นอนยางพารา จ านวน 30 
คน 

4. น าแบบสอบถามที่พิจารณาปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน 
เพ่ือเป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์ของเนื้อหาที่ใช้ในแบบสอบถามและน าผลที่ได้มาวิเคราะห์หาค่า
ความน่าเชื่อถือ (Reliability) โดยใช้สูตรทดสอบความน่าเชื่อถือของคอนบราค (Cronbach’ Alpha) 
หาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา ผ่านโปรแกรมส าเร็จรูป โดยเกณฑ์ที่ยอมรับได้ต้องมีค่ามากกว่า 0.70 
(กัลยา วานิชย์บัญชา และฐิตา วานิชย์บัญชา, 2558) และความน่าเชื่อถือของแบบสอบถามนี้เท่ากับ 
0.892 ดังนั้นแบบสอบถามนี้จึงมีความน่าเชื่อถือและสามารถน าไปศึกษากับกลุ่มตัวอย่างจริงได้ 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ ประกอบไปด้วย 
1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ผู้วิจัยเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามประชากรที่

อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจ านวนทั้งสิ้น 400 ชุด 
2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากงานหนังสือและ

วิจัยวิชาการ และเว็บไซต์ โดยได้ศึกษาในหัวข้อเรื่อง แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง ข้อมูลที่เกี่ยวข้อง
กับเรื่องที่ท าวิจัย ตลอดจนผลงานการวิจัยที่เกี่ยวข้องในการศึกษาครั้งนี้ด้วย 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. การตรวจสอบข้อมูล ผู้วิจัยได้สร้างแบบสอบถามโดยมีการขอความร่วมมือให้ตอบทุกข้อใน

แบบสอบถาม และมีค าถามคัดกรองก่อนตอบแบบสอบถาม เพ่ือให้แบบสอบถามที่ได้มาสมบูรณ์ท่ีสุด 
2. การลงรหัส น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบข้อมูลเรียบร้อยแล้ว มาลงรหัสที่ก าหนดไว้  
3. น าแบบสอบถามที่ลงรหัสเรียบร้อยแล้ว ไปวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ โดยใช้โปรแกรม 

ส าเร็จรูปทางสถิต ิจากนั้นท าการแปลผล และสรุปผลการวิจัยต่อไป 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เพ่ืออธิบายลักษณะของ 

กลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 
1. การแจกแจงความถี่ของข้อมูล (Frequency Distribution)  
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2. การหาค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ืออธิบายข้อมูลที่เป็นลักษณะส่วนบุคคล 
3. การหาค่าเฉลี่ย (Mean) ของข้อมูล 
4. การหาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส าหรับวัดแนวโน้มเข้าสู่

ส่วนกลางและวัดการกระจายของข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) หรือเรียกว่าสถิติภาคสรุปอ้างอิง 

เป็นสถิติในการหาความสัมพันธ์ของข้อมูล และทดสอบสมมติฐานการวิจัยในการวิจัยครั้งนี้ ประกอบ
ไปด้วย 

1. สถิติทดสอบที (t-test) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่างกลุ่มปัจจัย
ประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน 2 กลุ่ม 

2. การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ส าหรับการทดสอบความ
แตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างที่แตกต่างกันมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป ซึ่งในกรณี ที่พบว่า
ตัวแปรที่ท าการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ จึงจะน าไปทดสอบคู่วิกฤติ LSD 
(Least Significant Difference) เพ่ือหาความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยก าหนดนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 

3. การทดสอบการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis) 
ใช้ส าหรับการทดสอบสมมติฐาน กรณีปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยการทดสอบ Multiple Linear Regression เป็นการวิเคราะห์
การถดถอยโดยใช้วิธีการทางสถิติที่ท าการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ (Independent 
Variables) และตัวแปรตาม (Dependent Variables) ในกรณีที่มีตัวแปรอิสระมีมากกว่าหนึ่งตัวแปร 
โดยมีตัวแปรตามที่ท าการศึกษาเพียงหนึ่งตัวแปร เพ่ือศึกษาว่ามีตัวแปรอิสระตัวใดที่สามารถร่วมกัน
ท านายหรืออธิบายการผันแปรของตัวแปรตามได้ โดยจะสามารถเขียนความสัมพันธ์ในรูปแบบของ
สมการเพ่ือการสรุปผลการวิจัย ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ได้ก าหนดนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
ผลการวิจัย 

1. ความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อท่ีนอนยางพาราของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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ตารางท่ี 1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอน
ยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ตัวแปรอิสระ 
การตัดสินใจซื้อท่ีนอนยางพาราของผู้บริโภค 

Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
เพศ .002* ยอมรับ 
อายุ .008* ยอมรับ 
สถานภาพ .000* ยอมรับ 
ระดับการศึกษา .000* ยอมรับ 
อาชีพ .006* ยอมรับ 
รายได้ต่อเดือน .000* ยอมรับ 

* มีระดับนัยส าคัญทางสถิติ .05 
 
จากตารางที่ 1 สรุปได้ว่า ปัจจัยส่วนบุคคลในส่วนของ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกันระหว่างกลุ่มของผู้ตอบแบบสอบถามทุกกลุ่มมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
ตารางท่ี 2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
การตัดสินใจซื้อท่ีนอนยางพาราของผู้บริโภค 

Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ด้านผลิตภัณฑ์ .700 ปฏิเสธ 
ด้านราคา .717 ปฏิเสธ 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย .586 ปฏิเสธ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด .002* ยอมรับ 

* มีระดับนัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ .05 
 

จากตารางที่ 2 สรุปได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอย่างมี
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นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
3. ปัจจัยกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
ตารางท่ี 3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยกลุ่มอ้างอิง ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอน

ยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ปัจจัยกลุ่มอ้างอิง 
การตัดสินใจซื้อท่ีนอนยางพาราของผู้บริโภค 

Sig. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ด้านสมาชิกในครอบครัว .000* ยอมรับ 
ด้านกลุ่มเพ่ือน .032* ยอมรับ 
ด้านกลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เน็ต .000* ยอมรับ 
ด้านกลุ่มผู้มีอิทธิพล (Influencer) .001* ยอมรับ 

* มีระดับนัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ .05 
 

จากตารางที่ 3 สรุปได้ว่า ปัจจัยกลุ่มอ้างอิง ได้แก่ ด้านสมาชิกในครอบครัว ด้านกลุ่มเพ่ือน 
ด้านกลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เน็ต และด้านกลุ่มผู้มีอิทธิพล (Influencer) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอน
ยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

อภิปรายผล 
จากการศึกษาและทดสอบสมมติฐานการวิจัย เรื่อง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและปัจจัย

กลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล สามารถอภิปรายผลการวิจัยได้ดังนี้ 

สมมติฐานข้อ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกัน ซึ่งผลจากการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง
กลุ่มของปัจจัยส่วนบุคคลที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริ โ ภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามโดยส่วนมากเป็นเพศหญิง 
ร้อยละ 74.25 มีอายุ 31–40 ปี ร้อยละ 37.75 มีสถานภาพสมรส ร้อยละ 56.5 มีระดับการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี ร้อยละ 68.25 ประกอบอาชีพเป็นลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 56.75 และมี
ระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001–30,000 บาท ร้อยละ 59.25 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด ซึ่งอาจ
เป็นเพราะว่าปัจจัยด้านต่าง ๆ ที่แตกต่างกันจึงมีลักษณะความต้องการที่แตกต่างกัน โดยมีการค านึงถึง
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ความเหมาะสม ความคุ้มค่าและให้ความส าคัญต่อคุณภาพของสินค้าที่แตกต่างกัน การสนใจข้อมูลของ
สินค้าที่แตกต่างกัน และนอกจากนี้จากผลการทดสอบสถิติ One-way ANOVA ของทุกด้าน พบว่า 
ปัจจัยส่วนบุคคลในด้านต่าง ๆ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วิทยา เลิศพนาสิน (2564) ที่ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ (7P’s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น AliExpress ของผู้บริโภค
ในกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัย พบว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ด้านเพศ ด้านระดับการศึกษา และ
ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่น AliExpress ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร แตกต่างต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
มนต์ธิดา มาโพธิ์ (2562) ได้ท าการศึกษาเรื่อง “กระบวนการตัดสินใจซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท้ 
100% แบรนด์ TNF ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัย พบว่า ประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอายุ ระดับการศึกษา รายได้ที่ต่างกันท าให้กระบวนการซื้อหมอนที่นอนยางพาราแท้ 
100% แบรนด์ TNF โดยรวมต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และนอกจากนี้ยังสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ ธินิดา เฉยแสง และ พัชร์หทัย จารุทวีผอนุกูล (2564) ที่ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการซื้อ
และส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางแมค (M.A.C) ของผู้หญิงวัยท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ สถานภาพ อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางแมค (M.A.C) ของผู้หญิงวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

สมมติฐานข้อ 2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้าน
ราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผล
จากการวิเคราะห์ทางสถิติ พบว่า มีเฉพาะด้านการส่งเสริมการตลาดเท่านั้น ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เนื่องจากผลิตภัณฑ์ที่
นอนยางพารามีการแข่งขันสูง ดังนั้นในแต่ละแบรนด์จึงพยายามที่จะกระตุ้นผู้บริโภคด้วยการจัดการ
สื่อสารการตลาดโดยให้ความส าคัญต่อการส่งเสริมการขาย และจัดให้มีส่วนลดหรือของแถม ตลอดจน
การจัดให้มีการโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่านสื่อออนไลน์ และมีพนักงานคอยแนะน าบริการต่าง ๆ เพ่ือท าให้
ผู้บริโภคเกิดการรับรู้และเกิดการตัดสินใจเลือกซื้อที่นอนยางพาราได้เร็วขี้น  และเนื่องจากผู้บริโภค
ส่วนใหญ่ได้มีการรับรู้ว่าแบรนด์ที่นอนยางพาราในแต่ละแบรนด์มีคุณภาพไม่แตกต่างกัน เพราะแต่ละ
แบรนด์จะใช้วัตถุดิบยางพาราที่ได้มาตรฐานและมีคุณภาพใกล้เคียงกัน มาจากแหล่งผลิตเดียวกัน มี
การจัดแสดงสินค้าหรือหน้าตาผลิตภัณฑ์คล้าย ๆ กัน ช่องทางหรือสถานที่จัดจ าหน่ายอยู่ในละแวก
เดียวกัน และราคาแต่ละแบรนด์ไม่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ นมัสการ มรรคสุนทร 
(2560) ที่ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงค์ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มี
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อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องเรือนอเนกประสงค์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัฐศาสตร์ ผดุงพันธุ์ (2563) ที่ศึกษาเรื่อง 
“ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบ้านกลุ่ม GenY ในกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล” ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบ้านกลุ่ม GenY ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 

สมมติฐานข้อ 3 ปัจจัยกลุ่มอ้างอิง ที่ประกอบด้วย ด้านสมาชิกในครอบครัว ด้านกลุ่มเพ่ือน 
ด้านกลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เน็ต และด้านกลุ่มผู้มีอิทธิพล (Influencer) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอน
ยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผลจากการวิเคราะห์ทางสถิติ พบว่า 
ปัจจัยกลุ่ มอ้างอิงทุกด้ านมี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่
ระดับปานกลาง ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัย
กลุ่มอ้างอิงด้านกลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เน็ตมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญสูงสุด รองลงมา คือ ด้านสมาชิกใน
ครอบครัว และกลุ่มเพ่ือน ล าดับที่น้อยที่สุด คือ ด้านกลุ่มผู้มีอิทธิพล (Influencer) ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ปิยรัตน์ สวัสดิ์ และ พัชร์หทัย จารุทวีผลนุกูล (2562) ที่ศึกษาเรื่อง “ปัจจัยกลุ่มอ้างอิงและ
ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องวงจรปิดส าหรับติดตั้งอาคารของผู้บริโภคใน
เขตจังหวัดปทุมธานี” ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยกลุ่มอ้างอิง ได้แก่ ตัวเอง สมาชิกในครอบครัว กลุ่ม
ผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ต และผู้เชี่ยวชาญหรือผู้มีความรู้ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องวงจรปิดส าหรับติดตั้ง
อาคารของผู้บริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และยังสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ เชษฐ์สินี เขียวข า และ ลีลา เตี้ยงสูงเนิน (2560) ที่ศึกษาเรื่อง “กลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเวชส าอางของผู้บริโภคในกลุ่ม Generation Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานคร” 
พบว่า กลุ่มอ้างอิงด้านกลุ่มเพ่ือน กลุ่มครอบครัว และด้านกลุ่มเพ่ือนร่วมงานมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อเวชส าอางของผู้บริโภคในกลุ่ม Generation Y ในเขตหลักสี่กรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 และนอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปัณฑารีย์ แก้วปานกัน (2557) ที่ศึกษา
เรื่อง “กลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อขั้นตอนก่อนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากสมุนไพร ของ
ประชากรวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า กลุ่มผู้ทรงอิทธิพลด้านกลุ่มผู้มีชื่อเสียง และกลุ่ม
ผู้เชี่ยวชาญมีอิทธิพลต่อขั้นตอนก่อนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากสมุนไพร ของประชากร
วัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
1. ข้อเสนอแนะปัจจัยส่วนบุคคล ผลจากการวิจัยปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลในด้าน
ต่าง ๆ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มี
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อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ดังนั้น ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเรื่องการสื่อสาร
หรือออกแบบส่วนประสมการตลาด จ าเป็นต้องค านึงถึงความต้องการที่แตกต่างกันของเพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน ซึ่งมีความต้องการที่ต่างกัน 
อาจจะมีการพิจารณาถึงความคุ้มค่าและความเหมาะสมที่แตกต่างกัน และน าเสนอสิ่งที่สอดคล้องกับ
กลุ่มเป้าหมาย ตลอดจนเพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายสูงสุด 

2. ข้อเสนอแนะปัจจัยส่วนประสมการตลาด ผลจากการทดสอบปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด เพียงด้านเดียวที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 ดังนั้น ในเรื่องการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการธุรกิจที่นอนยางพาราจะต้องให้
ความส าคัญกับเรื่องโปรโมชั่นหรือเรื่องการส่งเสริมการตลาด โดยพยายามเลือกใช้หรือออกแบบกลยุทธ์
การสื่อสารที่เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย โดยการให้ความส าคัญกับส่วนลดหรือของแถมเป็นอันดับต้น ๆ 
เนื่องจากการแข่งขันในธุรกิจที่นอนยางพารา เนื่องจากผู้ตอบแบบสอบถามได้ให้ความส าคัญในเรื่อง
ส่วนลดหรือของแถมเป็นอันดับมากที่สุด ในขณะเดียวกันต้องจัดให้มีการอบรมพนักงาน ให้สามารถ
แนะน าสินค้าหรือบริการกับลูกค้าได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ให้กับตราสินค้า 
และนอกจากนี้ผู้ประกอบการควรมีการโฆษณาเพ่ือที่จะสื่อสารให้กับกลุ่มเป้าหมาย โดยในปัจจุบันอาจจะ
เน้นโฆษณาทางด้านออนไลน์ เพ่ือให้ผู้บริโภคได้เกิดการรับรู้และตัดสินใจซื้อ ตลอดจนเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้อย่างสูงสุด 

3. ข้อเสนอแนะปัจจัยกลุ่มอ้างอิง ผลจากการทดสอบปัจจัยกลุ่มอ้างอิงทุกกลุ่ม ซึ่งประกอบด้วย 
สมาชิกในครอบครัว กลุ่มเพ่ือน กลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เน็ต และกลุ่มผู้มีอิทธิพล (Influencer) มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 ดังนั้นผู้วิจัยจึงขอเสนอแนะผู้ประกอบการดังนี้ 1) ด้านกลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เน็ต เนื่องจากกลุ่มผู้ใช้
อินเทอร์เน็ตมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลมากที่สุด ซึ่งจากผลวิจัยพบว่า ผู้บริโภคเลือกซ้ือเนื่องจากเห็นบทความในโซเซียลมีเดีย เป็น
ปัจจัยที่มีระดับความส าคัญมากที่สุด ดังนั้นผู้ประกอบการควรเน้นให้มีการสื่อสารทางการตลาดโดยการ
สร้างการรับรู้ผ่านสื่อโซเซียลมีเดีย ช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ 2) ด้านสมาชิกในครอบครัว เนื่องจากสมาชิกใน
ครอบครัวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
เป็นอันดับที่สอง ซึ่งจากผลวิจัยพบว่า ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราเนื่องจากสมาชิกในครอบครัว
ชื่นชอบและมั่นใจ เป็นปัจจัยที่มีระดับความส าคัญมากที่สุด ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญต่อ
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพสูง เพ่ือให้เกิดความไว้วางใจในผลิตภัณฑ์ จนท าให้เกิดการแนะน าและ
บอกต่อจากสมาชิกในครอบครัว เนื่องจากสมาชิกในครอบครัวเป็นผู้ที่มีอิทธิพลและมีความใกล้ชิดและ
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ไว้วางใจกันเป็นอย่างมาก ดังนั้นความคิดเห็นของสมาชิกในครอบครัวจึงมีอิทธิพลและส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อกับสมาชิกคนอ่ืน ๆ ในครอบครัว และนอกจากนี้ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญในด้านการ
ส่งเสริมการตลาดด้านการให้ส่วนลดและของแถม เช่น หากสมาชิกในครอบครัวเคยใช้สินค้าแล้วท าการ
แนะน าจะได้รับส่วนลดและของแถม หรือมอบคูปองรางวัลพิเศษส าหรับผู้ที่แนะน าให้สมาชิกในครอบครัว
ซื้อสินค้า 3) ด้านกลุ่มเพ่ือน เนื่องจากกลุ่มเพ่ือนมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเป็นอันดับที่สาม ซึ่งจากผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อที่
นอนยางพาราเนื่องจากเพ่ือนชื่นชอบและมั่นใจ เป็นปัจจัยที่มีระดับความส าคัญมากที่สุด รองลงมา คือ 
การที่เพ่ือนเคยใช้มาก่อนแล้วแนะน าบอกต่อ เนื่องจากกลุ่มเพ่ือนถือเป็นอีกกลุ่มหนึ่งที่มีความส าคัญและมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราเป็นอย่างมาก เป็นผู้ที่มีความใกล้ชิดและมีความไว้วางใจต่อกัน 
มีความสัมพันธ์ที่ดีและท ากิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกันเสมอ และชื่นชอบในสิ่งที่คล้าย ๆ กัน ดังนั้น 
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญในการสื่อสารทางการตลาดในด้านการส่งเสริมการขาย โดยจัดให้มีการให้
ส่วนลดส าหรับผู้ที่แนะน า ชักชวน และบอกต่อเพ่ือนมาซื้อสินค้า ซึ่งจะสามารถเพ่ิมการรับรู้ข้อมูลข่าวสาร
และสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ตลอดจนเพ่ิมโอกาสทางการขายได้มากขึ้น 4) ด้านกลุ่มผู้มีอิทธิพล 
(Influencer) ผลการวิจัยพบว่ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อที่นอนยางพาราของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลแต่อยู่ในล าดับที่ต่ าที่สุด ดังนั้น ผู้ประกอบการก็อาจจะพิจารณาเลือกกลุ่ม
ผู้มีอิทธิพลเป็นเครื่องมือในการสื่อสารการตลาด แต่ก็จะต้องพิจารณาให้มีความเหมาะสม คุ้มค่า และ
สอดคล้องกับภาพลักษณ์ของแบรนด์เพ่ือให้เกิดประโยชน์มีประสิทธิภาพสูงสุด 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
1. ในการท าวิจัยครั้งต่อไปควรท าการวิจัยเรื่องส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อผู้บริโภคที่มี 

Generation ต่าง ๆ เพราะปัจจุบันกลุ่มผู้บริโภคใน Generation ใหม่ ๆ จะมีการตัดสินใจซื้อที่แตกต่าง
ออกไป จะช่วยให้ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคที่ต้องการ ซึ่งจะสามารถน าข้อมูลที่ได้มาเป็น
แนวทางในการออกแบบกลยุทธ์และวางแผนการสื่อสารการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพและเหมาะสม 
เพ่ือพัฒนาธุรกิจต่อไป 

2. ในการท าวิจัยครั้งต่อไปควรมีการท าวิจัยในเชิงคุณภาพเพ่ิมเติม เพ่ือให้ได้ข้อมูลเฉพาะเจาะจง 
และได้ข้อมูลเชิงลึกที่เป็นประโยชน์ และสามารถน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาไปเป็นแนวทางในการพัฒนา
สินค้าและบริการ ตลอดจนเป็นแนวทางในการออกแบบกลยุทธ์และหาแนวทางใหม่ ๆ เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพและเกิดประโยชน์สูงสุด 
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