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บทคัดย่อ 
 งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยนวัตกรรมการตลาดที่ส่งผลต่อความจงรักภักดีในตราสินค้า 
และนำมาเป็นแนวทางพัฒนาผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่าเชื้อให้อยู่ในใจของลูกค้า โดยศึกษานวัตกรรม
การตลาดของบริษัทผู ้ผลิตและจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่าเชื ้อแห่งหนึ ่งในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา ใชร้ะเบียบวิจัยแบบผสานวิธ ีเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 
400 คน และจากผู ้ให้ข้อมูลสำคัญ จำนวน 10 คน ด้วยการสัมภาษณ์ หลังตรวจสอบข้อมูลที่ได้รับจาก
แบบสอบถามนำมาวิเคราะห์ด้วยสมการถดถอยเชิงพหุ และข้อมูลที่ได้รับจากการสัมภาษณ์นำมาวิเคราะห์
เนื้อหา พบว่า มีปัจจัยนวัตกรรมการตลาดที่ส่งผลต่อความจงรักภักดีในตราสินค้า สำหรับผลิตภัณฑ์ทำความ
สะอาดและฆ่าเชื้อ 4 ปัจจัย ได้แก ่(1) คุณค่าเฉพาะตัวของผลิตภัณฑ์ที่มีสภาพเป็นกลาง ฆ่าเช้ือไวรัสได ้และไม่มี
สารตกค้าง (2) การมุ่งเน้นตลาดเฉพาะกลุ่มที่เน้นสร้างความแตกต่าง การบริการ ความไว้วางใจ และความ
รับผิดชอบต่อสังคม (3) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ที่คำนึงถึงด้านความสะอาด ความปลอดภัย และความ
เหมาะสมในการใช้งาน และ (4) การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและการสร้างความจงรักภักดีในตราสินค้า 
มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้น แนวทางการพัฒนาการนำนวัตกรรมการตลาดไปใช้สำหรับผลิตภัณฑ์
ประเภทนี้ ได้แก่ 1) สร้างคุณค่าเฉพาะตัว 2) ให้ความสำคัญต่อพันธสัญญาที่มีต่อลูกค้าและสังคม 3) สร้างความ
แตกต่าง ความเข้าใจ ความไว้วางใจ และความผูกพัน 4) เพิ่มความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ โดยคำนึงถึงพฤติกรรม
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ผู้บริโภคเป็นพื้นฐาน และ 5) ใช้เครื่องมือและช่องทางการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน เพื่อให้ข้อมูลที่ถูกต้อง
และมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าแบบเรียลไทม์ 
 

คำสำคัญ:   นวัตกรรมการตลาด ตราสินค้า ความจงรักภักดี  
 
Abstract 
 The research aimed to study marketing innovation factors affecting brand loyalty and 
utilize them as a guideline for developing cleansing and disinfecting products in customer 
mind. Focusing on marketing innovation factors of a cleaning and disinfecting products 
manufacturer and distributor in Phra Nakhon Si Ayutthaya province, the researchers 
implemented a mixed research method approach. The data were collected from 400 samples 
through questionnaires, and 10 informants through interviews. The data from the questionnaire 
were then analyzed by using multiple regression equation analysis while the interview content 
was transcribed verbatim. The result indicated that only four factors presented a statistical 
significance at 0.05, and they were (1) the products’ unique proposition: neutral pH value, 
virus-killable capability, and no residue, (2) market focus concerning differentiation, service, 
trust, and social responsibility, (3) product variety in terms of cleanliness, safety, and suitability 
for use, and (4) integrated marketing communication and brand loyalty establishment are the 
main factors to be concerned when developing marketing innovation for cleansing and 
disinfecting products that affect their brand loyalty. Hence, the development guideline for 
marketing innovation application for this product type is 1) create unique proposition 2) commit 
to all promises given to customers and society 3) create differentiation, comprehension, trust, and 
binding 4) increase product varieties based on customer behaviors, and 5) implement integrated 
marketing communication and tools for sending accurate information and interacting with customers 
in a real-time manner. 
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บทนำ 
 การเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในยุคแห่งการ
เชื่อมผู้คนเข้าหากันด้วยเทคโนโลยีสารสนเทศ ทำให้
มนุษย์มีวิถีความเป็นอยู ่ที ่ทันสมัย มีความรอบรู้ 
สร้างสรรค์ เข้าถึงสิ่งใหม่ได้ง่าย และมีอำนาจการ
ต่อรองมากขึ้น ธุรกิจจึงต้องปรับตัวเพื่อขับเคลื่อนให้
ทันความเปลี่ยนแปลง ต้องขยายความสามารถในการ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าในมิติต่าง ๆ เช่น 

ค่านิยม อารมณ์ แรงบันดาลใจ ฯลฯ มากขึ้น  ดังนั้น 
ธุรกิจจึงมุ ่งเน้นการตอบสนองความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายแบบจำเพาะเจาะจงมากขึ้น กล่าวคือ 
เน้นลูกค้าเป็นศูนย์กลาง (Customer Centric) และ
ให้ความสำคัญกับตราสินค้า (Brand) และการสร้าง
ตราสินค้า (Branding) ซึ่งจะเป็นสินทรัพย์และกลไก
สำคัญที่ช่วยสร้างความจงรักภักดีในตราสินค้าให้
องค์กร (Somruedee Srichanya, 2016)  
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 ในขณะที่ตลาดเผชิญกับความเปลี่ยนแปลง 
อย่างต่อเนื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงอย่าง
รวดเร็ว นักการตลาดจำเป็นต้องใช้เหตุผลและปัจจัย
ทางอารมณ์ของลูกค้าเป็นองค์ประกอบในการสร้าง
ตราสินค้ามากขึ้น ทรัพย์สินทางปัญญาหรือคุณค่าที่
จับต้องได้ยากกลับกลายเป็นสิ่งที่มีมูลค่ามากกว่า
สินค้าที่รูปธรรม ‘นวัตกรรมทางการตลาด’ จึงเป็น
เสมือนกุญแจสำคัญในการก้าวสู่การเติบโตของธุรกิจ 
 ปี 2563 โลกต้องประสบกับวิกฤตครั้งใหญ่ 
เนื่องจากการแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโคโรน่า 2019 
(COVID-19) ที่ส่งผลให้พฤติกรรมการดำเนินชีวิตของ
ผู้คนเปลี่ยนไปอย่างมาก สุขอนามัยคือ สิ่งที่ผู้คนต่าง
คำนึงถึง บริษัทผู ้ผลิตและจำหน่ายผลิตภัณฑ์ทำ
ความสะอาดและฆ ่าเช ื ้ อแห ่งหน ึ ่ งในจ ั งหวัด
พระนครศรีอยุธยา ประเทศไทย ซึ่งยึดติดกับรูปแบบ
การดำเนินธุรกิจแบบค่อยเป็นค่อยไป และอยู่บน
พื้นฐานความคิดที ่ผู ้ผลิตเป็นหลัก ทำให้บริษัทฯ 
เติบโตตามสภาพแวดล้อมของธุรกิจ ปริมาณการ
สั่งซื้อต่ำและไม่ต่อเนื่อง ราคาวัตถุดิบมีราคาสูงและ
ไม่คงที่ ขาดอำนาจในการต่อรอง แม้บริษัทฯ เล็งเห็น
โอกาสในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ขานร ับความ
ต้องการของตลาดยุคนิวนอร์มอล (New Normal) ที่
ให้ความสนใจผลิตภัณฑ์ที่สามารถฆ่าเชื้อไวรัสได้ก็
ตาม  
 ขณะที่บริษัทฯ มีแนวคิดนำองค์ความรู้ที่มี
อยู่มาผสานกับการใช้เทคโนโลยี เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม
ให้ผลิตภัณฑ์ ด้วยการปรับกระบวนการผลิตสินค้า
และการเลือกใช้วัตถุดิบทดแทน มุ่งเน้นนวัตกรรมเชิง
สร้างสรรค์ สร้างการรับรู้ตราสินค้าในกลุ่มเป้าหมาย 
โดยมีเสาหลักของการแข่งขัน คือ การสร้างความ
แตกต่างในตลาดผ่านนวัตกรรมที่มีประสิทธิภาพ 
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า จนเกิด
ความจงรักภักดีในตราสินค้า แต่เน ื ่องจากการ

ดำเนินงานของบริษัทฯ ที่ยังคงอยู่บนพื้นฐานของการ
ดำเนินงานแบบค่อยเป็นค่อยไป ทำให้เกิดข้อจำกัด
ด้านทรัพยากร การเข้าถึงตลาดและข้อมูลเชิงลึก ที่
เอื ้อต่อการตอบสนองความต้องการของตลาดแบบ
เชิงรุกที่เป็นประโยชน์ต่อการดำเนินงานตามแนวคิด
ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้บรรลุเป้าหมาย 
 จากที่กล่าวมา ผู้วิจัยจึงมุ่งวิจัยนวัตกรรม
การตลาดสำหรับผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่า
เช ื ้อของบร ิษ ัทฯ แห่งน ี ้  เพ ื ่อศ ึกษานว ัตกรรม
การตลาดที่ส่งผลต่อความจงรักภักดีในตราสินค้า อัน
จะเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาขีดความสามารถใน
การแข่งขนัและการดำเนินธุรกิจอย่างยั่งยืน 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจัยนวัตกรรมการตลาดที่
ส ่งผลต่อความจงร ักภักดีในตราสินค้า  สำหรับ
ผล ิ ตภ ัณฑ ์ทำความสะอาดและฆ ่ า เช ื ้ อของ
บร ิษ ัทผ ู ้ผล ิตและจำหน่ายแห่งหนึ ่งในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 
 2. เพื ่อศึกษาแนวทางการพัฒนาการนำ
นวัตกรรมการตลาดไปใช้สำหรับผลิตภัณฑ์ทำความ
สะอาดและฆ่าเชื้อของบริษัทผู้ผลิตและจำหน่ายแห่ง
หนึ่งในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
ขอบเขตของการวิจัย 
 1. มุ ่งศึกษาปัจจัยนวัตกรรมการตลาดที่
ทำนายความจงรักภักดีในตราสินค้า พร้อมกับแนว
ทางการพัฒนานวัตกรรมการตลาดสำหรับผลิตภัณฑ์
ทำความสะอาดและฆ่าเชื้อโดยใช้วิธีวิจัยแบบผสาน
วิธี 
 2. ศ ึกษากล ุ ่มล ูกค ้าหล ักท ั ้ งหมดของ
บริษัทผู้ผลิตและจำหน่ายผลิตภัณฑ์ทำความสะอาด
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และฆ่าเชื้อแห่งหนึ่งในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ซึ่ง
ประกอบด้วยสถานพยาบาลรวม 5 แห่ง ในพื ้นที่
กรุงเทพมหานคร แบ่งเป็น 

2.1. ผู ้ตอบแบบสอบถาม 400 คน ซึ่ง
คำนวณจากจำนวนประชากรรวม 1,803 คนจาก
สถานพยาบาลเป้าหมายทั ้ง 5 แห่ง ตามสูตรการ
คำนวณของทาโร ยามาเน่  

2.2. ผู้รับการสัมภาษณ์ จำนวน 10 คน 
ซึ ่งเป็นผู ้บร ิหารสถานพยาบาลจากโรงพยาบาล
เป้าหมาย ทั้ง 5 แห่ง ที่แสดงความยินยอมในการให้
ข้อมูลกับผู้วิจัย 
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 นวัตกรรมการตลาดมีองค์ประกอบสำคัญ 
ได้แก่ คุณค่าเฉพาะตัว (Unique Proposition) การ
มุ่งเน้นที่ตัวลูกค้า (Customer Focus) การมุ่งตลาด
เฉพาะกลุ่ม (Market Focus)  ความหลากหลายของ
ผล ิตภ ัณฑ์  (Product Variety) และการส ื ่ อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication) ซึ ่งส่งผลต่อความจงรักภักดีใน
ตราสินค้า (Boonsom Leechayakittikorn, 2015); 
O’Dwyer, 2009) ซึ่งเป็นหนึ่งตัวชี้วัดความสำเร็จของ
ธุรกิจ (Llonch, Eusebio, & Ambler, 2002) ผู้วิจัย
จึงกำหนดกรอบการวิจัย ดังนี้ 

 
 
                  
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
เครื่องมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
 1. แบบสอบถาม ที ่ประกอบด้วยคำถาม
แบบมาตรประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scales) 
ตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือวิจัยมีค่าความตรง
ของเนื ้อหาเท่ากับ 1 และค่าความเชื ่อมั ่นเท่ากับ 
0.934  
 2. แบบสัมภาษณ์ก ึ ่งโครงสร ้าง (Semi-
Structured Interview)  ท ี ่ กำหนดแนวคำถาม
เกี่ยวกับแนวทางการพัฒนานวัตกรรมการตลาดไปใช้
สำหรับผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่าเชื ้อ โดย
ผ่านการตรวจสอบคุณภาพของเครื ่องมือวิจัยจาก

ผ ู ้ เช ี ่ยวชาญและทดลองก ับกล ุ ่มประชากรท ี ่มี
คุณลักษณะเทียบเคียงกัน 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู ้ว ิจ ัยเก ็บรวบรวมข้อม ูลโดยการแจก
แบบสอบถามให้กับเจ้าหน้าที่โรงพยาบาล จำนวน 5 
แห่ง รวม 400 ชุด และนำข้อมูลที่ได้มาลงรหัสและ
วิเคราะห์ข ้อมูลด้วยใช้โปรแกรมสำเร ็จร ูปเพื่อ
คำนวณหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า และนำมาซึ่งขอ้มูล
เชิงปริมาณ นอกจากนี้ ผู ้วิจัยใช้แบบสัมภาษณ์ที่
สร้างขึ้น พร้อมทั้งสัมภาษณ์เพิ่มเติมในประเด็นที่

ปัจจัยนวัตกรรมการตลาด 
- ด้านคุณค่าเฉพาะตัว 
- ด้านการมุ่งเนน้ที่ตัวลูกค้า 
- ด้านการมุง่ตลาดเฉพาะกลุ่ม 
- ด้านความหลากหลายของผลติภัณฑ์ 
- ด้านการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 

ความจงรกัภักดใีนตราสินค้า 
สำหรับผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและ

ฆ่าเชื้อของบรษิัทผู้ผลิตและจัด
จำหน่ายแห่งหนึ่งในจงัหวดั

พระนครศรีอยุธยา 
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ต้องการรายละเอียดเชิงลึก จากผู้วิจัยสัมภาษณ์ผู้ให้
ข้อมูลสำคัญ ซึ่งเป็นผู้บริหารสถานพยาบาลทั้ง 10 
ราย ทำให้ได้ข้อมูลเชิงคุณภาพ อนึ่ง ผู้ให้ข้อมูลไดร้ับ
การพิทักษ์สิทธิ์ในการเข้าร่วมการวิจัยในครั้งนี้โดย
ตลอด 
 

การวิเคราะห์ข้อมูล  
 1. ส ถ ิ ต ิ เ ช ิ ง พ ร ร ณ น า  ( Descriptive 
Statistics) สถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน 
(Pearson correlation coefficient) แ ล ะ ก า ร
ว ิ เคราะห์ค ่ าความถดถอยแบบพห ุ  (Multiple 
regressions) สำหรับการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
 2. ข้อมูลเชิงคุณภาพวิเคราะห์เชิงเนื้อหา 
(Content Analysis) เพื ่อศึกษาคุณภาพและความ
เชื ่อมโยง ระหว่างข้อมูลกับการคิด/เหตุการณ์/
ปรากฏการณ์ที่ศึกษา  

 

ผลการวิจัย  
ปัจจ ัยนว ัตกรรมการตลาดท ี ่ส ่งผลต ่อความ
จงรักภักดีในตราสินค้า สำหรับผลิตภัณฑ์ทำความ
สะอาดและฆ่าเชื้อของบรษัิทผู้ผลิตและจัดจำหน่าย
แห่งหนึ่งในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา  
 จากการว ิจ ัยพบว ่า ป ัจจ ัยนว ัตกรรม
การตลาดที่ส่งผลต่อความจงรักภักดีในตราสินค้า 
สำหรับผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่าเชื้อ ได้แก่ 
คุณค่าเฉพาะตัว การมุ ่งตลาดเฉพาะกลุ ่ม ความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์ และการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ โดยมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณเท่ากับ 0.685 
อำนาจการทำนายคิดเป็นร้อยละ 46.90 (R Square 
= 0.469) ค่าความคลาดเคลื ่อนมาตรฐานของการ
ทำนายมีค่า 1.766 ดังแสดงใน ตารางที่ 1 

 

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยนวัตกรรมการตลาดที่ส่งผลสำเร็จต่อความจงรักภักดีในตราสินค้าสำหรับ
ผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่าเช้ือของบริษัทผู้ผลิตและจำหน่ายแห่งหนึ่งในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

ปัจจัยนวัตกรรมการตลาด 
ความจงรักภักดีของตราสินคา้  

t 
 

p-value B SE β 

ค่าคงที่ (a) 0.849 0.198  4.290 0.000 
ด้านคุณค่าเฉพาะตัว 0.260 0.059 0.258 4.373 0.000* 
ด้านการมุง่เน้นที่ตัวลูกค้า 0.075 0.059 0.081 1.273 0.204 
ด้านการมุง่ตลาดเฉพาะกลุ่ม 0.213 0.054 0.219 3.960 0.000* 
ด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ ์ 0.153 0.066 0.155 2.317 0.021* 
ด้านการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 0.122 0.056 0.131 2.195 0.029* 
Adjust R Square = 0.462  R = 0.685  R Square = 0.469  Durbin–Watson = 1.766 

* มีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05  
 

 จากตารางที ่ 1 พบว่า ปัจจัยนวัตกรรม
การตลาดที่ส่งผลต่อความจงรักภักดีในตราสินค้า
สำหรับผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่าเชื้อโรค 

ได้แก่ คุณค่าเฉพาะตัว การมุ่งตลาดเฉพาะกลุ่ม 
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ และการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ มีนัยสำคัญทางสถิติที่
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ระดับ 0.05 ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยพหุคูณของตัว
แปรพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบเท่ากับ 0.260 , 
0.213, 0.153, แ ล ะ  0 . 1 2 2  ต ามล ำด ั บ  ค่ า
สัมประสิทธิ์ถดถอยพหุคูณของตัวแปรพยากรณ์ใน
รูปแบบคะแนนมาตรฐานเท่ากับ 0.258 , 0.219, 
0.155 และ0.131 ตามลำดับ โดยมีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์พหุคูณเท่ากับ 0.685 ซึ่งมีนัยสำคัญทาง
สถิตที่ระดับ 0.05 มีความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน
ของพยากรณ์เท่าก ับ 0.469 และค่าคงที ่ของ
สมการพยากรณ์ในรูปแบบของคะแนนดิบเท่ากับ 
0.849 ซึ่งสามารถนำมาสร้างเป็นสมการพยากรณ์
ความจงรักภักดีในตราสินค้าสำหรับผลิตภัณฑ์ทำ
ความสะอาดและฆ่าเชื้อในรูปแบบของคะแนนดิบ 
และคะแนนมาตรฐานได้ดังนี้ 
 สมการพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนดิบ 
 Y = 0.849 + 0.260 (คุณค่าเฉพาะตัว) + 
0.213 (การตลาดเฉพาะกลุ ่ม) + 0.153 (ความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์) + 0.122 (การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ) 
 สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
 Z + 0.258 (ค ุณค่าเฉพาะตัว) +0.129 
(การมุ ่งเน้นตลาดเฉพาะกลุ ่ม) + 0.155 (ความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์) +0.131 (การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ 
 

แนวทางการพัฒนาในการนำนวัตกรรมการตลาด
ไปใช้สำหรับผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่า
เชื้อของบริษัทผู้ผลิตและจัดจำหน่ายแห่งหนึ่งใน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา  
 
ด้านคุณค่าเฉพาะตัว 
 คุณค่าเฉพาะตัวของผลิตภัณฑ์ทำความ
สะอาดและฆ่าเชื้อควรมีสภาพกรดด่างที่เป็นกลาง 

(pH = 7) เพื ่อให้ออกฤทธิ ์ในการฆ่าเชื ้อจุลินทรีย์ 
แบคทีเรีย เชื้อรา และเชื้อไวรัส (รวมถึงเชื้อไวรัสโคโร
นา 2019) ได้เร ็วและมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้
ผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่าเชื้อต้องเป็นมิตรกับ
สิ่งแวดล้อม ไม่ก่อให้เกิดความระคายเคือง และไม่มี
สารตกค้าง รวมทั้งปราศจากกลิ่น  เนื ่องจากกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นสถานพยาบาลที่ ให้
ความสำคัญกับสุขอนามัย ความอ่อนโยนจึงเป็น
ปัจจ ัยสำคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ฯ และทำ
การตลาดที่แตกต่าง 
ด้านการมุ่งเน้นที่ตัวลูกค้า 
 การส ่งมอบผล ิตภ ัณฑ ์ท ี ่ตรงต ่อความ
ต้องการและมีอรรถประโยชน์ตามที่ได้สื่อสารทางการ
ตลาดกับลูกค้าไว้ นอกจากเป็นการตอบสนองต่อ
ความต้องการของลูกค้าแล้ว ยังส่งผลให้ลูกค้ารู้สึกถึง
ความคุ ้มค ่าในการอ ุปโภคผลิตภัณฑ์น ั ้น หาก
ผลิตภัณฑ์มีภาพลักษณ์ที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมและ
บริษัทผู้ผลิตและจัดจำหน่ายมีภาพลักษณ์องค์กรที่
ส ุจร ิต โปร ่งใส และมีธรรมาภิบาล กลุ ่มล ูกค้า
เป้าหมายส่วนใหญ่ซ ึ ่งอยู ่ในห่วงโซ่อ ุปทานของ
สถานพยาบาล จะเกิดความจงรักภักดีในตราสินค้า
เพิ่มขึ้น มีร่วมมือทางธุรกิจที่ดีต่อกัน ซื้อสินค้าอย่าง
ต่อเนื่อง มีส่วนร่วมในกิจกรรมทางธุรกิจต่าง ๆ หล่อ
หลอมเป็นความผูกพันกับตราสินค้า จนส่งผลให้
ผู้ผลิตและจัดจำหน่ายสามารถสร้างความได้เปรียบใน
การแข่งขันในตลาดได้ ภายใต้ความน่าเชื่อถือที่สร้าง
ขึ้นจากความพึงพอใจ 
ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะกลุ่ม 
 ในยุคแห่งการเชื่อมต่อกับข้อมูลข่าวสารใน
ทุกที่ ทุกเวลา ลูกค้าใช้ความรู้สึกของเป็นตัวนำใน
การตัดสินใจ อย่างไรก็ตาม เพื ่อการอยู ่รอดของ
ผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่าเชื้อและเติบโตใน
ตลาด ผู้ผลิตและผู้จัดจำหน่ายควรมุ่งตลาดเฉพาะ
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กลุ่ม อาทิ สถานพยาบาล โรงงานอุตสาหกรรม และ
สถานศึกษา เป็นหลัก โดยใช้กลยุทธ์ทางการตลาด
ด้านความรับผิดชอบต่อสังคมดึงดูดลูกค้า สร้างความ
แตกต่าง สร้างการยอมรับ และสร้างความผูกพัน 
ควบคู่กับการใช้ประโยชน์จากแพลตฟอร์มสื่อสังคม
เป็นเครื่องช่วยบอกเล่าเรื่องราวของผลิตภัณฑ์และ
ธุรกิจ เข้ามาเชื ่อมต่อและสร้างความผูกพันทาง
อารมณ์กับลูกค้า 
 ผู้ผลิตและผู้จัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ทำความ
สะอาดและฆ ่าเช ื ้อพ ึงม ีส ่วนร ่วมในการสร ้าง
พฤติกรรมใหม่ที่เน้นสุขภาวะที่ดี เนื่องจากการแพร่
ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 ลูกค้าส่วน
ใหญ่หันมาใส่ใจเรื่องความปลอดภัยทางสุขภาพ ซึ่ง
เป็นโอกาสของธุรกิจในวิกฤตการณ์น้ี ดังนั ้น หาก
ผู้ผลิตและผู้จัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ทำความสะอาด
และฆ่าเชื้อสามารถส่งต่อผลิตภัณฑ์ที่แตกต่าง สร้าง
ความปลอดภัย และตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้ถูกกลุ่ม ลูกค้าจะเกิดความจงรักภักดีในตรา
สินค้าได้ไม่ยาก เพราะลูกค้าได้รับความพึงพอใจ มี
ความไว้วางใจ และมีความเชื่อมั่นต่อผลิตภัณฑ์และ
องค์กร 
ด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ ์
 บริษัทผู้ผลิตและจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ทำ
ความสะอาดและฆ่าเชื้อต้องยอมรับวัฒนธรรมแห่ง
นวัตกรรม เพราะความท้าทายใหม่เกิดขึ้นในทุกวัน 
ความคิดสร้างสรรค์และการทำงานที่ก่อให้เกิดความ
คล่องตัวเป็นสิ่งจำเป็นต่อการสนองตอบลูกค้าและ
ตลาดอย่างทันถ่วงที  
 จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติด
เชื้อไวรัสโคโรนา 2019 ทำใหเ้กิดพฤติกรรมใหม่ ผู้คน
ใส่ใจและให้ความสะอาดและสุขอนามัยมากขึ้น 
ส่งผลให้ธุรกิจที่เกี ่ยวกับความสะอาดเติบโตอย่าง
ต่อเนื่อง และมีคู่แข่งเกิดขึ้นจำนวนมาก ดังนั้น การ

เร่งกระบวนการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม่ให้ทันกับ
พฤติกรรมลูกค้าและความเปลี่ยนแปลงของตลาด 
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์จึงเป็นวิธีการสำคัญ
ในการดำรงอยู ่และขยายตัวของธุรกิจแบบก้าว
กระโดด 
 การสร้างความหลากหลายผลิตภัณฑ์ให้
ครอบคลุมทุกความต้องการของลูกค้าที่แตกต่างกัน 
ทำให้ล ูกค้ามีทางเล ือกเพิ ่มข ึ ้น ธ ุรก ิจสามารถ
ตอบสนองความต้องการลูกค้าให้ตรงจุดมากยิ่งขึ้น 
ท ั ้งน ี ้  ส ินค ้าต ้องมีความหลากหลายในระดับที่
เหมาะสมกับวัตถุประสงค์การใช้งานของลูกค้าแต่ 
ละกลุ่ม อีกทั้งต้องสอดคล้องกับพฤติกรรมของลูกค้า 
 สร ุปค ือ นว ัตกรรมการตลาดสำหรับ
ผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่าเชื ้อคือ การเพิ่ม
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ โดยคำนึงถึงความ
สะอาดและความปลอดภัย ความเหมาะสมต่อการใช้
งาน และพฤติกรรมลูกค้า ซึ่งความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 
และความจงรักภักดีในตราสินค้า 
ด้านการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  
 การสร้างการรับรู้ผลิตภัณฑ์ในตลาดที่มีตรา
สินค้ามากมายเป็นทางเลือกให้แก่ลูกค้า การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการที ่ ใช ้ว ิธ ีการสื่ อสารที่
หลากหลาย เช่น การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ 
กิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นต้น ส่งผลให้ลูกค้าเกิด
ความผูกพันกับตราสินค้ามากขึ้น  
 นอกจากนี้ การตลาดทางตรงเป็นอีกหนึ่ง
ตัวการสำคัญ เนื่องจากผลิตภัณฑ์มีกลุ่มเป้าหมาย
เป ็นองค ์กร การนำเสนอข้อม ูลผล ิตภัณฑ์ท ี ่มี
ความจำเพาะในด้านส่วนประกอบและการใช้งานจาก
ตัวแทนจากผู้ผลิตโดยตรง ที่มีความเป็นมืออาชีพ ทำ
ให้ลูกค้าได้รับข้อมูลที่ถูกต้อง ชัดเจน โดยละเอียด 
อีกทั้งยังเป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าอีก
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ด้วย อย่างไรก็ตาม การใช้สื ่อออนไลน์เป็นสิ ่งที่
หลีกเลี่ยงไม่ได้ เพราะเอื้อให้เกิดการสื่อสารแบบสอง
ทางในโลกเสมือนจริง แม้ไม่ได้พบปะกันแบบตัวต่อ
ตัว แต่การสื่อสารและการตอบโต้ยังคงเกิดขึ้นได้แบบ
เรียลไทม์  
 อนึ่ง การบอกต่อเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลอย่างยิ่ง
ต่อการดำเนินธุรกิจร่วมกับสถานพยาบาล เนื่องจาก
การบอกต่อระหว่างเครือข่ายสถานพยาบาลที ่มี
แบ่งปันและแลกเปลี่ยนข้อมูลกันอย่างต่อเนื่องมสี่วน
ช่วยผลักดันในผู้ผลิตและจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ทำ
ความสะอาดและฆ่าเชื้อขยายตลาดได้มากขึ้น การ
สื่อสารการตลาดรูปแบบนี้เป็นสิ่งที่ไม่ควรมองข้าม
เช่นกัน  
 
 
 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 ด้านคุณค่าเฉพาะตัว  
 จากการสรุปข้อมูลเชิงปริมาณและข้อมูล
เชิงคุณภาพเป็นไปในทิศทางเดียวกัน เจ้าหน้าที่และ
ผู้บริหารสถานพยาบาลต้องการผลิตภัณฑ์ทำความ
สะอาดและฆ่าเชื้อที่มีคุณลักษณะเด่นเฉพาะตัว คือ 
สามารถฆ่าเชื ้อไวรัสโคโรนา 2019 ได้ กำจัดสิ่ง
สกปรกและสารตกค้างที่ไม่พึงประสงค์ได้ แต่มีความ
อ่อนโยน ไม่มีกลิ่น ไม่เป็นพิษ และไม่ระคายเคือง 
สามารถเก็บไว้เป็นเวลานาน ผู ้ผลิตและจำหน่าย
ผลิตภัณฑ์พึงพิจารณาประเภทผลิตภัณฑ์ความ
เหมาะสมและอัตราส่วนของสารทำความสะอาด
และฆ่าเชื ้อ รวมถึงการให้ความรู้และคำแนะนำ
ให้แก่ผ ู ้ใช ้สารเคมี  เพื ่อนำมาใช้ฆ ่าเชื ้อโรคใน
สถานพยาบาลได้อย่างเหมาะสม ไม่เป็นอันตราย
ต่อสิ่งมีชีวิตและสภาพแวดล้อม 

ด้านการมุ่งเน้นที่ตัวลูกค้า  
 ผลการวิจัยนี้สอดคล้องกับผลการวิจัยของ 

Boonsom Leechayakittikorn (2015) ที่พบว่า การ
มุ่งเน้นที่ตัวลูกค้าเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลต่อพฤติกรรม
การซื้อและความจงรักภักดีต่อตราสินค้า ซึ่งข้อมูล
เชิงปริมาณและเชิงคุณภาพแสดงให้เห็นว่า เจ้าหน้าที่
และผู้บริหารสถานพยาบาล ในมองถึงสิ่งที่ได้รับจาก
ผลิตภัณฑ์ตามที ่ได้รับข้อมูลจากการสื ่อสารทาง
การตลาดก่อนการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์ โดย
คำนึงถึงการส่งมอบผลิตภัณฑ์ที่คุ้มค่าด้านราคาและ
มาตรฐาน ความเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม และการมี
ธรรมาภิบาล หากได้รับสิ ่งเหล่านี ้อย่างต่อเนื ่อง 
เจ้าหน้าที่และผู้บริหารสถานพยาบาลจะเกิดความ
จงรักภักดีในตราสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 

Siriwan Serirat. (2017) ที ่อธิบายว่า การกำหนด
แนวทางการตลาดต้องจัดส่วนประสมให้เหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อมของธุรกิจและอุตสาหกรรมที่แตกต่าง
กันไป โดยคำนึงถึงคุณค่าที่ลูกค้าได้รับ (Customer 
Value) ต้นทุนหรือราคา (Cost to Customer) ความ
สะดวก  ( Convenience) กา รต ิ ด ต ่ อ สื่ อ ส า ร 
(Communication) การดูแลเอาใจใส่ (Care) ความ
สบาย (Comfort) และความสำเร็จในการตอบสนอง
ความต ้ องการ (Completion) ในการส ่ งมอบ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ อันจะนำไปสู่การสร้างความ
ภักดีในตราสินค้า 
ด้านการมุ่งตลาดเฉพาะกลุ่ม  
 เจ้าหน้าที่และผู้บริหารสถานพยาบาลให้
ข้อมูลที่สอดคล้องกันในด้านการมุ่งตลาดเฉพาะกลุ่ม 
โดยเจ้าหน้าที่ของสถานพยาบาลให้ความสำคัญกับ
ราคาที่สมเหตุสมผล ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ 
การบร ิการท ี ่สะดวกรวดเร ็ว และขนาดส ินค้า 
ตามลำดับ ขณะที่ผู ้บริหารสถานพยาบาลกล่าวว่า 
ความแตกต่างสินค้าเป็นปัจจัยสำคัญ และเป็นจุดขาย
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ที่ผู ้บริหารสถานพยาบาลให้ความสนใจ ซึ่งเป็นไป
ตามผลการวิจัยของ Saowanee Srichannil (2011) 
ที่พบว่า กลุ่มตัวอย่างใช้กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด
ด้านราคามากที่สุดในการดำเนินธุรกิจ รองลงมา คือ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยระบุว่า นอกจากราคา
แล้ว คุณภาพและตัวเลือกสินค้า การนำเสนอ ความ
สะดวกในซื้อผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อความสำเร็จของ
ผู ้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมอย่างมี
นัยสำคัญ  
 ดังน ั ้น การที ่ผ ู ้ผล ิตและผู ้จ ัดจำหน่าย
ผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่าเชื้อสามารถส่งต่อ
ผลิตภัณฑ์ที่คุ้มค้า แตกต่าง และตอบสนองตรงความ
ต้องการของลูกค้าในสถานการณ์การแพร่ระบาดของ
โรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 จึงทำให้ตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 
ด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ ์  
 การสร้างความหลากหลายผลิตภัณฑ์ให้
ครอบคลุมทุกความต้องการที่แตกต่างกันของลูกค้า 
ช่วยเพิ่มทางเลือกให้แก่ลูกค้า ส่งผลให้บริษัทขยาย
ขีดความสามารถในการตอบสนองต่อความต้องการ
ลูกค้าให้ตรงจุดมากกว่าคู่แข่งขัน โดยข้อมูลที่ผู้วิจัย
ได้ร ับจากเจ้าหน้าที ่และผู ้บริหารสถานพยาบาล
สอดคล้องกันคือ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์
เป็นปัจจัยในการซื ้อผลิตภัณฑ์ซ้ำและตราบใดที่
บริษัทสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า
ได้ โดยคำนึงถึงความสะอาด ปลอดภัย และความ
เหมาะสมในการใช้งาน ลูกค้าจะยังคงซื้อผลิตภัณฑ์
กับบริษัทต่อไป สะท้อนให้เห็นว่า ความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อความจงรักภักดีในตราสินค้า 
และผลการวิจัยนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ Sarath 
Simsiri (2017) ที ่ระบุว ่า ความหลากหลายของ

ผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อความน่าสนใจ
และการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
ด้านการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  
 ข้อมูลเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพที่เป็นไป
ในทิศทางเดียวกัน คือ การรับรู้ผลิตภัณฑ์ผ่านการ
โฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อสิ่งพิมพ์และการขาย
ตรงกับบุคลากรของสถานพยาบาล รวมถึงการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขายในสถานพยาบาล ทำให้
ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักมากขึ้น เพราะทำให้ได้รับข้อมูล
จากผู้ผลิตและจัดจำหน่ายโดยตรง ทำให้ได้รับข้อมูล
เชิงลึกและเกิดความเชื่อมั่น นำมาซึ่งการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นไปตามผลการวิจัยของ Piyanuch 
Tiaiamdee (2019) ที่พบว่า การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออยู่ระดับ
มากที่สุด ขณะที่การโฆษณา การประชา สัมพันธ์ 
การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรงมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของลูกค้าในระดับมาก 
 

สรุปผลการวิจัย 
 ผลการวิจัยสะท้อนถึงความสัมพันธ์ของ
นวัตกรรมการตลาดกับความจงรักภักดีในตราสินค้า 
และแนวทางการนำนวัตกรรมการตลาดมาใช้สำหรับ
ผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดและฆ่าเชื ้อ โดยปัจจัย
นวัตกรรมการตลาด 4 ตัวแปรหลักที่ส่งผลต่อความ
จงรักภักดีในตราสินค้าสำหรับผลิตภัณฑ์ทำความ
สะอาดและฆ่าเชื้อของบริษัทผู้ผลิตและจัดจำหน่าย
แห่งหนึ ่งในจ ังหว ัดพระนครศร ีอย ุธยาซ ึ ่ งเป็น
เป้าหมายการวิจัยในครั้งนี้ ได้แก่ คุณค่าเฉพาะตัว 
การมุ ่งตลาดเฉพาะกลุ ่ม ความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ และการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
สำหรับการมุ่งเน้นที่ตัวลูกค้านั้น แม้ ส่งผลต่อความ
จงรักภักดีในตราสินค้า สำหรับผลิตภัณฑ์ทำความ
สะอาดและฆ่าเชื้อน้อยกว่าด้านอื่น ๆ แต่ก็ยังส่งผล
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อย ู ่ ในระด ับมาก โดยผ ู ้ ประกอบการควรให้
ความสำคัญต่อการสื่อสารที่ทันสมัยไปยังตัวลูกค้า 
ประเมินความพึงพอใจ ควบคุมการจัดส่งสินค้า และ
พัฒนาสินค้าให้มีคุณสมบัติตรงตามความต้องการ
ลูกค้า 
 สำหร ับแนวทางการพ ัฒนาในการนำ
นวัตกรรมการตลาดไปใช้สำหรับผลิตภัณฑ์ทำความ
สะอาดและฆ่าเชือ้ มี 5 แนวทางที่สำคัญคือ 
 1) สร้างคุณค่าเฉพาะตัว คือ มีค่า pH เป็น
กลาง ไม่มีสารตกค้าง ฆ่าไวรัสโดยเฉพาะไวรัสโคโรน่า 
2019 ได้ เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม โดยคุณภาพและ
ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ต้องไม่ลดลง  
 2) มุ่งเน้นที่ตัวลูกค้า โดยให้ความสำคัญต่อ
พันธสัญญาที่ได้สื่อสารไว้กับลูกค้า การรับผิดชอบต่อ
สังคม ธรรมาภิบาล รวมถึงการส่งมอบสินค้าและ
บริการ รวมถึงกิจกรรมที่ดำเนินการร่วมกัน ที่เป็นที่
ยอมรับ  
 3) มุ ่งตลาดเฉพาะกลุ ่ม เน้นสร้างความ
แตกต่าง ความเข้าใจ ความไว้วางใจ และความผูกพัน 
ผ่านการเป็นส่วนหนึ่งของสังคม 

 4) เพิ ่มความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ที่
คำน ึงถ ึงความสะอาด ปลอดภัย การใช ้งานที่
เหมาะสม และพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นพื้นฐาน  
 5) ใช้เครื ่องมือและช่องทางการสื ่อสาร
การตลาดแบบผสมผสาน ทั ้งแบบออฟไลน์และ
ออนไลน์ เพื่อให้ลูกค้าได้ข้อมูลที่ถูกต้อง ครบถ้วน มี
ปฏิสัมพันธ์กันได้แบบเรียลไทม์ 
 การวิจัยนี้เป็นการศึกษานวัตกรรมการตลาด
ของบริษัทผู้ผลิตและจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ทำความ
สะอาดและฆ่าเชื้อเพียง 1 แห่ง ภายใต้การศึกษา 5 
ตัวแปรดังกล่าวข้างต้น ดังนี้  ควรศึกษาปัจจัยทาง
นวัตกรรมการตลาดด้านอื่น ๆ เช่น นวัตกรรมธุรกิจ 
นวัตกรรมการตลาดเชิงกลยุทธ์ เพิ่มเติม เพื่อนำมา
เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์
และสร้างนวัตกรรมการตลาดจะเป็นประโยชน์มาก
ขึ้น นอกจากนี้ เนื่องจากมีระดับอิทธิพลในภาพรวม
ค่อนข้างต่ำ การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึง
พอใจของผู ้บริโภคที ่ซ ื ้อผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทาง
พาณิชย์อ ิเล ็กทรอนิกส์ จะช่วยพัฒนาพาณิชย์
อ ิเล ็กทรอนิกส์ให ้ตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคไดเ้พิ่มมากขึ้นในอนาคต 
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