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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) ที่มีส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นมยูเอชทีส าหรับเด็กของผู้ปกครอง อันจะน าไปสู่การพัฒนาแนวทางเชิงกลยุทธ์ในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพยอดขายและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในยคุดิจติัล ส าหรับร้านค้าปลกีประเภทซูเปอรค์อนวีเนียนสโตร ์โดย
ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคณุภาพผ่านการสมัภาษณ์เชิงลกึกับผูป้กครองเด็กอายุต ่ากวา่ 12 ปี จ านวน 30 ราย ด้วยแบบสัมภาษณ์
กึ่งโครงสร้าง (semi-structured interview) ที่ออกแบบค าถามตามกรอบแนวคิดกลยทุธ์การตลาด 7Ps ได้แก่ Product, Price, 
Place, Promotion, People, Process และ Physical Evidence 
 ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยที่ส่งผลสูงต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ คุณภาพตราสินค้า คุณค่าทาง
โภชนาการ ความคุ้มค่าด้านราคา ความสะดวกในการเขา้ถึงชอ่งทางจดัจ าหน่าย และประสบการณเ์ชิงบวกจากการให้บริการ
ภายในร้านค้า นอกจากน้ี ยงัพบว่ารูปแบบโปรโมชั่น การจัดเรียงสินค้า และสภาพแวดล้อมภายในร้านส่งผลต่อพฤติกรรม
การซื้อซ ้า  จากผลการวิจัยดังกล่าว ผู้วิจัยได้เสนอแนวทางเชิงกลยุทธ์ 4 ประการ ได้แก่ (1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ที่ตอบ
โจทย์พฤติกรรมการซื้อของผูป้กครองที่หลากหลาย (2) กลยทุธ์ด้านราคาที่สอดคลอ้งกับพฤตกิรรมการซื้อและการตัดสนิใจ
แบบมีการวางแผน (3) กลยุทธ์ด้านสถานที่และกายภาพที่สนับสนุนประสบการณ์การซื้อสินค้าแบบไร้รอยต่อ 
(Omnichannel Experience) และ (4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขายที่สร้างการรับรู้และความผูกพันกับกลุ่มเป้าหมายอยา่ง
มีประสิทธิภาพ   

     
ค าส าคัญ : นมยูเอชทีส าหรับเด็ก (UHT KIDS)  / ร้านค้าปลีกซูเปอร์คอนวีเนียนสโตร์ (Super 
Convenience Store) / การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
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