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บทคัดยอ 
 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาคุณลักษณะดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําของผูซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร ตลาดอางอาบน้ําในปจจุบันจะมีกลุมลูกคา
มากมายและหลากหลายไมวา บานเดี่ยว คอนโด ตามโรงแรม ตามสถานธุรกิจ Spa ซึ่งเปนที่นิยมเปน
อยางมาก ขณะเดียวกันสินคาประเภทนี้มีราคาสูง เมื่อเปรียบเทียมกับสินคากลุมสุขภัณฑในหองน้ํา ก็จัด
ไดวาอางอาบน้ําเปนสินคาที่ติดอันดับหนึ่งของสุขภัณฑที่จัดอยูในหองน้ํา 

ประชากรกลุมตัวอยางที่ ใชในการศึกษาคือ  ผูซื้อ เครื่องสุขภัณฑอ างอาบน้ํ าในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการสํารวจจํานวน 400 ตัวอยาง การสุมตัวอยาง
โดยวิธีไมคํานึงถึงความนาจะเปน ใชการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) ทําการเก็บ
รวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถาม และวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนาประกอบดวย คาความถี่ 
รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานประกอบดวย คา Independent Sample  
t-test และคา F - test (One Way ANOVA) และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

ผลการวิเคราะหลักษณะของกลุมตัวอยางสรุปไดวา ผูซื้อสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพ
สมรส ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีอายุ 36 ปขึ้นไป มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี มี
รายไดไมเกิน 20,000 บาท รองลงมา 20,001 - 40,000 บาท และวัตถุประสงคที่เลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑ
อางอาบน้ําเพื่อนําไปใชเอง ผลการวิเคราะหคุณลักษณะดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ือง
สุขภัณฑอางอาบน้ํา สรุปไดวา คุณลักษณะดานผลิตภัณฑผูซื้อใหระดับความสําคัญดานตาง ๆ คือ อยูใน
ระดับมากถึงมากที่สุด แจงรายละเอียดไดดังตอไปนี้คุณภาพ ผูซื้อใหความสําคัญเรื่องอายุการใชงาน
ยาวนาน รูปแบบผลิตภัณฑ ผูซื้อใหความสําคัญเรื่องรูปแบบงายตอการติดต้ังและพรอมใชงาน ช่ือตรา
สินคา ผูซื้อใหความสําคัญเรื่องเปนที่มีช่ือเสียงเปนที่นิยมใชกันไดทั่วไป ประโยชนการใชงาน ผูซื้อให
ความสําคัญเรื่องเพื่อใชเปนอางแชน้ํารอนน้ําเย็นเพื่อการผอนคลาย การรับประกันและการติดต้ัง ผูซื้อให
ความสําคัญเรื่องรับประกันดานความปลอดภัย (ไฟไมดูดเมื่อใชถูกวิธี) การบริการหลังการขายผูซื้อให
ความสําคัญเรื่องมีศูนยบริการหลายแหง 
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ABSTRACT 
 

 The objective of the study was to investigate the product characteristics that affected bathtub 
buying decisions of the purchasers in Bangkok Metropolitan.  Currently, the bathtub markets serve many 
types of purchasers who need bathtubs to be installed in the bathrooms of the houses, condominiums, 
hotels, and spa places, moreover, the prices of the bathtubs are rather high comparing with the other kinds 
of bathroom accessories, hence, the bathtubs are ranked first among the bathroom sanitary wares.  
 The sample for the study consisted of 400 bathtub purchasers in Bangkok Metropolitan, and the 
questionnaire was used as the data gathering instrument. The random sample, not being considered for the 
probability, was drawn by the method of Convenient Sampling. The data were analyzed through 
descriptive statistics comprising Percentage, Means, Standard Deviation, as well as inferential statistics 
consisting of Independent Sample t-test, F-test (One Way ANOVA) and correlation coefficient at 0.05 
level of  significance.  
 The study results indicated that the majority of the bathtub purchasers were female, married, 
worked for private companies, were over 36 years old, graduated with Bachelor’s degree, earned average 
income not exceeding 20,000 Bath, and the purpose of bathtub buying was for their own personal use.  The 
analysis of the product characteristics that affected bathtub buying decisions revealed as follows: on the 
aspect of the product quality, the purchasers stressed on the long-life using, on the aspect of the product 
design, the purchasers considered on the easy installation and readiness to use, on the aspect of the brand 
name, the purchasers focused on the brand reputation and acceptance, on the aspect of the utility, the 
purchasers considered on the use of cool and warm water for body relaxation, on the aspect of the warranty 
and installation, the purchasers focused on the safety warranty (no electric shock when using properly), on 
the aspect of the after-sales service, the purchasers placed importance on many after-sales service centers.       
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
ขณะที่กระแสการทองเที่ยวเพื่อสุขภาพกําลังมาแรงในปจจุบัน ในเมืองไทยจึงมีการสราง

สถานบริการสปามากมาย โรงแรมที่พักในแหลงทองเที่ยวก็มีการเปดเปนสปารีสอรทกันจํานวน
มาก  ปจจุบันเมืองไทยติดอันดับเมืองทองเที่ยวระดับโลกที่มีชื่อเสียงในเรื่องสปา ทั้งนี้เนื่องมาจาก
องคประกอบหลายอยางที่ลงตัวสอดคลองกัน ทั้งความสวยงามของแหลงทองเที่ยว ภูมิปญญาพื้นบาน
เกี่ยวกับศาสตรการแพทยแผนไทย สมุนไพรที่มีหลากหลาย การนวดแผนโบราณ การทําสมาธิ อาหาร
ไทย รวมทั้งการบริการของคนไทยที่เปยมไปดวยรอยยิ้มมิตรไมตรี ซ่ึงเมื่อนํามาผสมผสานกับการ
ทําสปาแบบสากล ทําใหสปาเมืองไทยเปนท่ียอมรับและชื่นชมจากนักทองเที่ยวชาวตางประเทศหรือ
แมแตชาวไทยเองและรูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) ทุกวันนี้ของเราเปลี่ยนแปลงไปอยางมาก
อันเนื่องมาจากภาวการณแขงขัน เต็มไปดวยความเครงเครียด การไดไปผอนคลายที่สปาเปนทางเลือก
ที่หลายคนชื่นชอบ  และเนรมิตที่บานใหเปนสปา โดยใชหองน้ําที่บาน เปล่ียนใหเปนสปา  การเปลี่ยน
หองน้ําใหเปนสปาองคประกอบที่สําคัญที่ขาดไมไดคือ “อางอาบน้ํา” ในขณะการบริการ สปามาแรง
ธุรกิจที่เกี่ยวของกับธุรกิจสปาก็เติบโตขึ้นเชน วัสดุตกแตงตาง ๆ รวมถึงเครื่องสุขภัณฑ  โดยเฉพาะ
อยางยิ่งอางอาบน้ําที่มีการแขงขันกันคอนขางสูงดวยระบบ รูปแบบ และฟงคชั่นตาง ๆ  ที่มีใหเลือก
มากมาย 

ปจจุบันสภาพตลาด อสังหาริมทรัพยมีอัตราการชะลอตัว จากผลกระทบรอบดานที่เกิดขึ้น
แตเนื่องจากตลาดสุขภัณฑในหองน้ํา เปนตลาดที่ไดรับผลกระทบลาชาที่สุด เนื่องจากปลายป  2548 
และตอเนื่องไปจนถึงส้ินป 2549 เปนชวงที่มีการรับโอนที่อยูอาศัยของลูกคาที่ซ้ือที่อยูอาศัย ในชวง 2 
ปที่ผานมา ประเภทที่อยูอาศัย บานจัดสรร บานปลูกสราง หรือคอนโดมิเนียม ซ่ึงสินคาอางอาบน้ําเปน
สวนประกอบสวนหนึ่งที่อยูในบาน ตลาดรวมอางอาบน้ําในประเทศมีมูลคายอดขายรวมประมาณ 
3,000 ลานบาท โดยในตลาดในประเทศมีแบรนดใหญ ๆ ที่ครองตลาดทางดานยอดขายอันดับตน ๆ 
ประกอบดวย แบรนด Cotto AmericanStandard Chistina BathroomDesign (หนังสือพิมพผูจัดการ
รายวัน, 3 ธันวาคม 2549 : 14) 

ตลาดอางอาบน้ําในปจจุบันจะมีกลุมลูกคามากมายและหลากหลายไมวา บานเดี่ยว คอนโด 
ตามโรงแรม ตามสถานธุรกิจ Spa ซ่ึงเปนที่นิยมเปนอยางมาก ขณะเดียวกันสินคาประเภทนี้มีราคาสูง 
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เมื่อเปรียบเทียมกับสินคากลุมสุขภัณฑในหองน้ํา ก็จัดไดวาอางอาบน้ําเปนสินคาที่ติดอันดับหนึ่งของ
สุขภัณฑที่จัดอยูในหองน้ํา 

รานขายสินคาเฉพาะกลุม (Category killer) เชน Home pro บุญถาวร Home work สุขภัณฑ
เซ็นเตอร เดคคอรมารค อินเตอรสุขภณัฑ โฮมมารท ฯลฯ ไดแบงพื้นที่สวนหนึ่งในการจัดวางโชวอาง
อาบน้ํา และยังสามารถสรางยอดขายไดดีใหกับทางราน ทําใหผูผลิตแตละราย พยายามสรางความ
แตกตางในตัวผลิตภัณฑ ทั้งทางดานรูปแบบ ขนาด สี และความทันสมัยดานเทคโนโลยีรวมถึงการ
ผลิตที่ใชตนทุนที่ต่ํา สวนหนึ่งการนําเขาสินคาจากตางประเทศ ซ่ึงเปนชองทางการตลาดที่สําคัญสวน
หนึ่งของผูผลิตรายตาง ๆ ในการเพิ่มสวนแบงทางการตลาด 

ตลาดอางอาบน้ําในประเทศไทยมีหลายยี่หอ เชน Bathroom Design Cotto American Stan-
dard Mogen Karat Cristina Kohler Marino และยังไมรวมถึงอางอาบน้ําที่นําเขามาจากตางประเทศ 
สภาวะการแขงขันของตลาดอางอาบน้ําในตนป 2549 ไดมีงานที่ใชช่ือวางานสปาปนิค จัดที่เมืองทอง
ธานีไดมีการนําแสดงโชวสินคา สวนหนึ่งที่เปนจุดเดนในงานนี้ คืออางอาบน้ําปนี้ไดมีอางอาบน้ํายี่หอ
ใหม ๆ เขามาอีกหลายยี่หอ สวนใหญจะเปนสินคานําเขาจากตางประเทศ แตละรานมีการจําลอง พื้นที่
ในการใชอางอาบน้ํา โดยมีการสาธิตใหนางแบบลงไปอาบน้ําในอางอาบน้ํา สวนกลยุทธการขาย
สินคาแตละบริษัทนั้น ๆ สวนใหญจะเนนเรื่องเทคโนโลยี ความทันสมัย และรูปแบบของ Design 

อางอาบน้ํานับไดวาเปนอุปกรณชิ้นใหญที่สุดและแพงที่สุดในหองน้ํา โดยมากมักจะติดใน
หองน้ําที่มีพื้นที่มาก และมีงบคอนขางสงูพอสมควร  อางอาบน้ําก็เหมือนสุขภัณฑชิ้นอื่น ๆ ที่ผลิตจาก
หลากหลายวัสดุใหเลือกเชน ไฟเบอรกลาส หรือ เหล็กเคลือบกระเบื้อง  อครีลิค  หินขัด และมีรูปแบบ
ใหเลือกตามความเหมาะสมดังนี้  

1.  แบบชิดผนังเขามุม แบบลอยพื้น การติดตั้งมักทําเปนบอซีเมนตแลววางอางลงไป  
2. แบบฝงบนแทน ออกแบบเพื่อการติดตั้งบนพื้นยก  มีการออกแบบพิเศษ คือมีที่พักศีรษะ

(หมอน) ที่นั่ง ราวจับ สวนใหญจะผลิตจากอครีลิค  
3. แบบลอยตัวจะมีขาตั้งยกใหตัวอางลอยขึ้นเปนแบบโบราณเหมาะสําหรับการตกแตง

แบบ TRADITION ใหความรูสึกหรูหรา  
4. อางน้ําวน เปนอางที่อัดอากาศลงไปในน้ําเพื่อใชฟองอากาศและแรงดันนวดรางกาย  
5. อางอาบน้ําแบบอางน้ําลนมีน้ําตกสรางบรรยากาศของการพักผอนและมีระบบวารีบําบัด

ชวยในการผอนคลาย และกระแสรักธรรมชาติ ก็จะมีหองอาบน้ําแบบธรรมชาติและหองอาบน้ําใน
สวน   บางบานก็นิยมทําหองอาบน้ําบรรยากาศกลางแจง ซ่ึงมีผนังมิดชิดแตดานบนเปดโลง บางก็
ติดตั้งอางบนพื้นระเบียงที่มีสวนลอมรอบ ซ่ึงจะแตกตางจากเมื่อกอนมาก  ปจจุบันความนิยมการใช
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อางอาบน้ําเพิ่มสูงขึ้นทั้งการนําไปใชในบานพักอาศัย  ธุรกิจโรงแรม ที่พัก สปา และสถานเสริมความ
งามตาง ๆ  ซ่ึงการเลือกใชขึ้นอยูกับความตองการ  เหตุผลและรสนิยมของแตละบุคคลรวมถึงลักษณะ
การใชงาน ทําใหมีผูผลิตอางอาบน้ําออกสูตลาดแขงขันกันสูงขึ้น สงผลกระทบตอตลาดโดยรวม 

จึงเปนมูลเหตุใหผูศึกษามีความสนใจที่จะทําการศึกษาคุณลักษณะดานผลิตภัณฑที่สงผล
ตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเปนแนวทาง
ในการพัฒนาผลิตภัณฑและกลยุทธทางการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ   
 
1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย  

1. เพื่อศึกษาลักษณะดานประชากรศาสตรของผูบริโภคสุขภัณฑอางอาบน้ํา 
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาคุณลักษณะดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอาง

อาบน้ําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

1.3  สมมติฐานการวิจัย  
ลักษณะประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาเลือกซ้ืออางอาบน้ําแตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 1 เพศของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซ้ืออางอาบน้ําแตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 2 สถานภาพสมรสของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซื้ออาง
อาบน้ําแตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 3 อาชีพของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ํา
แตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 4 อายุของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซ้ืออางอาบน้ําแตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 5 ระดับการศึกษาของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซื้ออาง
อาบน้ําแตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 6 รายไดของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ํา
แตกตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 7 วัตถุประสงคของการซื้อของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือก
ซ้ืออางอาบน้ําแตกตางกัน 
 
1.4  ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษาเรื่อง คุณลักษณะดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอาง
อาบน้ําของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1. ขอบเขตดานประชากร  คือ ประชากรที่ใชใน การศึกษาครั้งนี้คือผูซ้ือเครื่องสุขภัณฑ
อางอาบน้ํา ในเขต กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน  

2. ขอบ เขตด านกลุ มตั วอย า งคื อ ผู บ ริ โภค เครื่ อ งสุ ขภัณฑอ า งอาบน้ํ า ใน เขต
กรุงเทพมหานคร  จํานวน 400 คน 

3. ขอบเขตดานชวงเวลา ชวงระยะเวลาตั้งแตเดือน มิถุนายน-กันยายน 2554 
4. ขอบเขตดานสถานที่เก็บขอมูล  คือหมูบานจัดสรรไดแก Land & House  Quality –

twelve  ทรูทองหลอ  สุขุมวิทซอย 4  The St. Regis Bangkok และรานคาวัสดุอุปกรณเกี่ยวกับบาน
ไดแก บริษัทโฮมโปรดักส เซ็นเตอร จํากัด (มหาชน) บริษัทซีอารซีเพาเวอรรีเทล จํากัด (มหาชน) และ
บริษัทบุญถาวรเซรามิค จํากัด 

5.   ตัวแปรที่ศึกษา 
ตัวแปรอิสระประกอบดวย 
1. คุณลักษณะดานประชากรศาสตร 

1.1.  เพศ 
1.2.  สถานภาพสมรส 
1.3. อาชีพ 
1.4.  อายุ 
1.5.  ระดับการศึกษา 
1.6.  รายได 
1.7.  วัตถุประสงคของการซื้อ 

ตัวแปรตามประกอบดวย 
2.  คุณลักษณะดานผลิตภัณฑ 

2.1.  คุณภาพ 
2.2.  รูปแบบดีไซน 
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2.3.  ชื่อตราสินคา 
2.4.  คุณประโยชนการใชงาน 
2.5.  การรับประกันและการติดตั้ง 
2.6.  การบริการหลังการขาย 

 
1.5  คําจํากัดความในการวิจัย 

ผูซ้ือ  หมายถึง ผูซ้ือเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพศ หมายถึง เพศชาย เพศหญิง ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอางอาบน้ํา 
สถานภาพสมรส หมายถึง สถานภาพโสด สมรส หมาย / หยาราง / แยกกันอยู ที่มีผลตอ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอางอาบน้ํา 
อาชีพ หมายถึง นักเรียน/นักศึกษา ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว หรืออ่ืนๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอางอาบน้ํา 
อายุ หมายถึง ที่มีอายุตั้งแต 20 ป ถึง 36 ป ขึ้นไปที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาง

อาบน้ํา 
ระดับการศึกษา หมายถึง มัธยมศึกษาตอนตน มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.. อนุปริญญา / 

ปวส.. ปริญญาตรีหรือสูงกวา ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอางอาบน้ํา 
รายได หมายถึง รายไดที่ต่ํากวา 20,000 บาทหรือ 50,001 บาทขึ้นไป ที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑอางอาบน้ํา 
วัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา หมายถึง นําไปใชเองที่บานหรือ

ซ้ือไปเพื่อเขาใชในงานโครงการ 
เครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา  หมายถึง  อางอาบน้ํา 
อางอาบน้ํา หมายถึง วัสดุหรือภาชนะที่สามารถเก็บน้ําปริมาณมากเพื่อใชในการอาบหรือ

แช วัตถุดิบแลวแตผูผลิตจะใชอครีลิค ไฟเบอรกลาส เหล็กเคลือบกระเบื้อง หินขัด หรือใชการกอปูนก็
ได 

คุณลักษณะดานผลิตภัณฑ  หมายถึง ลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑเครื่องสุขภัณฑอาง
อาบน้ําไดแก  คุณภาพ รูปแบบดีไซน ชื่อตราสินคา คุณประโยชนการใชงาน การรับประกัน การติดตั้ง 
และ การบริการหลังการขาย  
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คุณลักษณะดานผลิตภัณฑ 
- คุณภาพ 
- รูปแบบดีไซน 
- ชื่อตราสินคา 
- คุณประโยชนการใชงาน 
- การรับประกันและการติดตั้ง 
- การบริการหลังการขาย 

ลักษณะดานประชากรศาสตร 
- เพศ 
- สถานภาพสมรส 
- อาชีพ 
- อายุ 
- ระดับการศึกษา 
- รายได 
- วัตถุประสงคของการซื้อ 

คุณภาพ หมายถึง ระดับการทํางานพื้นฐานของผลิตภัณฑ วาอยูในระดับใด ระดับสูง กลาง 
หรือต่ํา ทางดานระดับคุณภาพจะตองตัดสินใจวาควรจะกําหนดเกณฑอยางใดจึงจะเหมาะสม โดย
พิจารณาในดานความคงทนถาวร ความเร็วและความเชื่อถือได  

รูปแบบดีไซน หมายถึง ทําใหผลิตภัณฑมีลักษณะแตกตางกันที่สามารถมองเห็นไดอยาง
ชัดเจน สามารถเรียกความสนใจจากลูกคาได 

ชื่อตราสินคา หมายถึง สวนหนึ่งของตราซึ่งสามารถจําได แตไมสามารถอานออกเสียงได 
เชน สัญลักษณ รูปแบบ สีสัน ตัวอักษร รวมทั้งเครื่องหมายสัญลักษณเปนตน 

คุณประโยชนการใชงาน หมายถึง เพื่อใชเปนอางแชน้ํารอนน้ําเย็นเพื่อการผอนคลายหรือ
ใชในการบําบัด ลดน้ําหนักหรือเพื่อความสวยงาม 

การรับประกันและการติดตั้ง หมายถึง ระยะเวลาการรับประกัน ความปลอดภัย ความรูเร่ือง
การใชบริการหรือมีผูเชี่ยวชาญใหคําปรึกษาอยางตอเนื่อง 

การบริการหลังการขาย หมายถึง มีศูนยบริการหลายแหง มีระบบการติดตอส่ือสารที่เขาถึง
งายและสะดวก รวดเร็ว 
 
1.6  กรอบแนวคิดในการวิจัย  
   ตัวแปรตน (Independent Variable)                ตัวแปรตาม (Dependent Variable)          
                                 
 
 
 
 
                                                                     
 
 
 
ภาพที่  1.1  กรอบแนวคิดงานวิจยั 
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1.7  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
1. เพื่อใชเปนขอมูลใหผูประกอบการนําไปใชประกอบการวางแผน และเลือกใชเครื่องมือ

ทางดานการตลาดที่เหมาะสม 
2. เพื่อใชเปนขอมูลในการกําหนดคุณลักษณะดานผลิตภัณฑใหตรงกับกลุมลูกคาเปาหมาย 
3. สามารถกําหนดการบริการติดตั้งและบริการหลังการขายใหตรงกับความตองการของ    

ผูซ้ือ โดยเนนการใหบริการทั้งกอนและหลังการขาย 
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บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ในการศึกษาคุณลักษณะผลิตภัณฑที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสุขภัณฑอางอาบน้ํา
ของผูซ้ือในเขตกรุงเทพมหานครในครั้งนี้   เปนการศึกษาเกี่ยวกับคุณลักษณะดานผลิตภัณฑ   ผูวิจัย
ไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฏี พรอมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อเปนแนวทางในการศึกษา โดยไดนําเสนอ
ไวเปน ดังตอไปนี้ 
  
2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

1. แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
2. แนวคิดเกี่ยวกับเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 
3. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดที่เกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 
4. แนวความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
5. แนวคิดเกี่ยวกับการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ 
6. แนวคิดเกี่ยวกับตราสินคา 
7. แนวคิดเกี่ยวกับการสรางมูลคาการสรางมูลคาใหตรายี่หอ 
8. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
9. แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการบริการ 
10. ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
 ความหมายของประชากรศาสตร 
 ประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะของแตละบุคคลแตกตางกันไป โดยความแตกตางทาง
ประชากรศาสตร จะมีอิทธิพลตอการสื่อสาร ลักษณะประชากรศาสตร คือ (พรทิพย วรกิจโภคาทร, 
2529 : 312-315) 

1.  เพศ (Sex) มีงานวิจัยที่พิสูจนวาคุณลักษณะบางอยางของเพศชาย และเพศหญิงที่
ตางกันสงผลใหการสื่อสารของชายและหญิงตางกัน เชน การวิจัยการชมภาพยนตรโทรทัศนของเด็ก
วัยรุนพบวาเด็กวัยรุนชายสนใจภาพยนตรสงครามและจารกรรมมากที่สุด สวนเด็กวัยรุนหญิงสนใจ



9 
 

ภาพยนตรวิทยาศาสตรมากที่สุด แตก็มีงานวิจัยหลายชิ้นที่แสดงวา ชายและหญิงมีการสื่อสารและรับ
ส่ือไมตางกัน 

2. อายุ (Age) การจะสอนผูที่อายุตางกันใหเชื่อฟง หรือเปลี่ยนทัศนคติหรือเปลี่ยน
พฤติกรรมนั้นมีความยากงายตางกัน ยิ่งมีอายุมากกวาที่จะสอนใหเชื่อฟง ใหเปล่ียนทัศนคติและเปลี่ยน
พฤติกรรมก็ยิ่งยากขึ้น การวิจัยโดย ซี เมเบิล (C Maple) และ ไอ แอล เจนิส และดีเรฟ (I.L.Janis; & 
D.Rife) ไดทําการวิจัยและใหผลสรุปวา การชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคน จะยากขึ้นตามอายุ
ของคนที่เพิ่มขึ้น อายุยังมีความสัมพันธของขาวสาร และส่ืออีกดวย เชน ภาษาที่ใชในวัยตางกันก็ยังมี
ความตางกัน โดยจะพบวาภาษาใหม ๆ แปลก ๆ จะพบในคนหนุมสาว สูงกวาผูสูงอายุ เปนตน 

3. การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญมากที่มีผลตอประสิทธิภาพของ
การสื่อสารของผูรับสาร ดั่งงานวิจัยหลายช้ินที่ชี้วา การศึกษาของผูรับสารนั้นทําใหผูรับสารมี
พฤติกรรมการสื่อสารตางกันไป เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูง จะสนใจขาวสาร ไมคอยเช่ืออะไรงาย ๆ 
และมักเปดรับสื่อส่ิงพิมพมาก 

4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ รายได 
เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล 
โดยมีรายงานหลายเรื่องที่ไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้น มีอิทธิพลตอทัศนคติและ
พฤติกรรมของคน 

การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ
ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะดาน
ประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติที่วัดไดของประชากรและชวยในการกําหนดตลาด
เปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึก
ของกลุมเปาหมายนั้น ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาด
เปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2533 : 41) 

คนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน โดยวิเคราะหจาก
ปจจัย ดังนี้ (ปรมะ  สตะเวทิน, 2533 : 112) 

1.  เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสารตางกัน คือ
เพศหญิง มีแนวโนม มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชายไมไดมี
ความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการจะสรางความสัมพันธ
อันดีใหเกิดขึ้นจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย (ปรมะ สตะเวทิน, 2533 : 112) 



10 
 

นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิด คานิยมและ
ทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน 

2. อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม คนที่
อายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก ในขณะ
คนที่อายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงรายกวาคนที่มี
อายุนอย เนื่องมากจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน ลักษณะการใชส่ือมวลชนก็ตางกัน คนที่มี
อายุมากมักจะใชส่ือเพื่อแสวงหาขาวสารหนัก ๆ มากกวาความบันเทิง 

3. การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน 
คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและ
เขาใจขาวสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเช่ืออะไรงาย ๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่
คนมีการศึกษาต่ํามักจะใชส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอ
ก็จะใชส่ือส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อ
ส่ิงพิมพมากกวาประเภทอื่น 

4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคมของ
บุคคล มีอิทธิพล อยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวัฒนธรรม
ประสบการณ ทัศนคติ คานิยมและเปาหมายที่ตางกัน 

Defleur (Defleur, 1996 : unpage) “ ทฤษฎีการสื่อสารมวลชนเกี่ยวกับผูรับสาร ” (Theories 
of Mass Communication) ไดกลาวถึงตัวแปรแทรก (Intervening variables) ที่มีอิทธิพลใน
กระบวนการสื่อสารมวลชนระหวางผูสงสารกับผูรับสาร เห็นวาขาวสารมิไดไหลผานจากสื่อมวลชน
ถึงผูรับสารและเกิดผลโดยตรงทันทีแตมีปจจัยบางอยางที่เกี่ยวของกับตัวผูรับสารแตละคน เชน ปจจัย
ทางจิตวิทยา และสังคมที่จะมีอิทธิพลตอการรับขาวสารนั้น DeFleur ไดสอน ทฤษฏีเกี่ยวกับเรื่องนี้ไว
ดังนี้ 

ทฤษฏีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล (Individua Differences Theory) โดยมีหลักการ
พื้นฐานเกี่ยวกับทฤษฏีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคลดังนี้ 

1.  มนุษยเรามีความแตกตางอยางมากในองคประกอบทางจิตวิทยาบุคคล 
2. ความแตกตางนี้ บางสวนมาจากลักษณะแตกตางทางชีวภาค หรือทางรางกายของแตละ

บุคคล แตสวนใหญแลวจะมาจากความแตกตางกันที่เกิดขึ้นจากการเรียนรู 
3. มนุษยซ่ึงถูกชุบเลี้ยงภายใตสถานการณตาง ๆ จะเปดรับความคิดเห็นแตกตางกันไป

อยางกวางขวาง 
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4. จากการเรียนรูส่ิงแวดลอมทําใหเกิดทัศนคติ คานิยม และความเชื่อถือที่รวมเปน
ลักษณะทางจิตวิทยาสวนบุคคลที่แตกตางกันไป 

ความแตกตางดังกลาวนี้ไดกลายเปนสภาวะเงื่อนไข ที่กําหนดการรับรูขาวสารมีบทบาท
อยางสําคัญตอการรับรูขาวสาร 
 
2.3  แนวคิดเก่ียวกับเคร่ืองสุขภัณฑอางอาบน้ํา 

ศาสตรแหงธาราบําบัดหรือวารีบําบัดเพื่อการผอนคลายกําลังไดรับความนิยมซึ่งแนวคิด
ของคนญี่ปุนในการใชน้ําชวยฟนฟูจิตวิญญาณและเสริมสุขภาพ และแนวคิดของการอาบน้ําในบอ
น้ําตกและแชน้ําพุรอน เพื่อชวยบําบัดอาการตึงเครียดของกลามเนื้อ ชวยใหระบบหมุนเวียนดีขึ้น 

 “อุตสาหกรรมการผลิตสุขภัณฑและเครื่องใชในหองน้ําทั่วโลกเปนธุรกิจที่มีความตองการ
ผลิตภัณฑอางอาบน้ํา คิดเปนมูลคาประมาณ 140,000 ลานบาท สวนตลาดในประเทศไทยมีมูลคา 
2,000 ลานบาท ซ่ึงโครงการนี้กอใหเกิดอุตสาหกรรมการผลิตอุปกรณ ชิ้นสวนที่ตอเนื่องสําหรับนํามา
ประกอบเปนอางอาบน้ําและเครื่องใชในหองน้ํา ซ่ึงกอใหเกิดการลงทุนไมต่ํากวา 30 - 50 ลานบาท 
และสามารถสรางรายไดเฉลี่ย 100 - 300 ลานบาทตอป อีกทั้งยังเปนการสงเสริมการสรางตราสินคา
อางอาบน้ําและเครื่องสุขภัณฑสัญชาติไทยภายใตแบรนด i-SPA” 
ที่มา : August-September 2009, Vol.36 No.206 

“ บริษัท สยามซานิทารีแวร อินดัสทรี จํากัด ผลิตสุขภัณฑ "คอตโต" และ "โตโต" เปดเผย
วาสําหรับกลุมสินคาสุขภัณฑ กอกน้ํา และอางอาบน้ําภายใตแบรนด "โตโต" วางแผนผลักดันยอดขาย
ไตรมาสสุดทาย โดยทุมงบฯ การตลาดกวา 5 ลานบาท จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย "TOTO DAY" ถึง
ส้ินป ที่รานผูแทนจําหนายทั่วประเทศกวา 400 ราย พรอมทั้งเปดตัวสินคาใหมระดับซูเปอร ไฮเอนด
รุน "Neorest A" ที่พัฒนาตอยอดขายจากโถสุขภัณฑรุน Neorest เพื่อผลักดันยอดขายทั้งปใหไดตาม
เปาที่วางไวคือ 520 ลานบาท จาก 9 เดือนแรกมียอดขายแลว 480 ลานบาท เติบโต 2%” 
ที่มา : หนังสือพิมพ : ประชาชาติธุรกิจ [ 05-11-2009 ] 

“ รัฐมนตรีชวยวาการกระทรวงการคลัง เปดเผยวา ครม.ไดเห็นชอบใหแกระเบียบของกรม
สรรพสามิต  กรณีของสถานอาบ  อบ  นวด โดยใหยกเวนสําหรับธุรกิจสปา  ซ่ึงจะภาษีจาก 10% 
เหลือ  0% โดยคาดวามีผลบังคับใชภายหลังจากที่อธิบดีกรมสรรพสามิตลงนามแลว  สถาน
ประกอบการนวดเพื่อสุขภาพ ซ่ึงแตกตางจากอาบอบนวดทั่วไป  โดยปจจุบันมีสถาบันประกอบการ
ในธุรกิจอาบ อบนวด ทั้งสิ้น 565 แหง แบงเปนสปา 420 แหง และอาบอบนวด 145 แหง  ขณะที่ภาษี
สรรพสามิตจากธุรกิจดังกลาวในแตละปมีทั้งส้ิน 151 ลานบาท แบงเปนธุรกิจสปา 42 ลานบาท และ
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ธุรกิจอาบอบนวด 109 ลานบาท โดยภายหลังจากประกาศของกรมสรรพสามิตออกมาก็จะมีผลบังคับ
ใชไดทันที ”    
ที่มา : http://www.stockfocusnews.com/index.php?mo=3&art=359305 

อางน้ําวน - สปานําเขามาแรง ลีโอวูด - KASCH สําหรับปนี้ตั้งเปายอดขายรวม 600 ลาน
บาท แยกเปนสินคาในกลุมไมลามิเนต "ลีโอฟลอรพลัส" 550 ลานบาท และ "ลีโอดานา" 50 ลานบาท 
ถึงขณะนี้ลีโอดานามียอดขายแลวกวา 30 ลานบาท แยกเปนสินคากลุมตูอาบน้ํา 60% และอางน้ําวน-
สปา 40% ทั้งหมดเปนกลุมลูกคาเจาของบาน สวนลูกคาโครงการยังอยูขั้นตอนการเจรจา ซ่ึงมีทั้ง
โครงการจัดสรร โรงแรม สปา จะเลือกสินคาที่ลูกคาไมเนนเรื่องแบรนด เพราะเนนตลาดกลาง - ลาง 
ซ่ึงกลุมลูกคาหลักของบริษัทเปนโครงการระดับไฮเอนด หรือโรงแรมระดับ 5 ดาว โดยเนนอางแบบ 
free stand ที่สามารถติดตั้งไดทันทีโดยไมตองกอปูนถือวาตลาดตอบรับดีกับสินคานําเขา ปที่แลวเรามี
ยอดขายเกินกวา 50 ลานบาท มีลูกคาหลายโครงการ เชน คอนโดฯพลาซา แอทธินี ยานสุขุมวิท 
คอนโดฯเดอะพารค ชิดลม รวมถึงโรงแรมของกลุมโอเรียนเต็ลในจังหวัดเชียงใหม โรงแรมของกลุม
เบียรสิงหในจังหวัดภูเก็ต" 
ที่มา : ประชาชาติธุรกิจ วันที่ 18 สิงหาคม พ.ศ.2548 

ปจจุบันวิธีการบําบัดดวยระบบสปาของอางน้ําวน มีรูปแบบการพนน้ํา หรือจังหวะการนวด
เพื่อผอนคลายความตึงเครียดของรางกายและจิตใจมีอยูดวยกันหลายรูปแบบทั้งนี้ศาสตรแตละชนิดก็มี
คุณสมบัติเฉพาะดานตางกันไป  ดังนั้นการเลือกวิธีบําบัดแบบใดมาใชงานก็ขึ้นอยูกับจุดประสงคของ
ผูใช เชน 

ไฮโดรเทอราป (Hydro Therapy) หรือวารีบําบัด  
เปนการบําบัดดวยสายน้ําซึ่งผูคนสวนใหญใหการยอมรับมาแลวหลายสมัย  โดยใชแรงดัน

และการไหลเวียนของน้ําเพื่อชวยใหระบบยอยอาหาร และ ระบบหมุนเวียนตาง ๆ ของรางกายทํางาน
ไดอยางมีประสิทธิภาพ และยังชวยผอนคลายความตึงเครียดไดดี 

อโรมาเทอราป (Aroma Therapy) หรือสุคนธบําบัด (การบําบัดดวยกล่ิน) 
เปนการบําบัดรางกายและจิตใจโดยใชน้ํามันสกัดจากธรรมชาติใชในการอาบหรือแชดวย

ผลิตภัณฑตาง ๆ ที่มีสวนผสมของน้ํามันหอมระเหย (Essential Oil) หรือจะหยดกลิ่นตาง ๆ ลงไปใน
อางอาบน้ํา ซ่ึงกล่ินตาง ๆ เหลานี้จะมีคุณสมบัติและมีผลกระทบกับจิตใจแตกตางกันออกไป อาทิ 
Chamomile ชวยผอนคลายกลามเนื้อและความวิตกกังวล Lavender ชวยผอนคลายความเครียด Euca-
lyptus บําบัดและรักษาโรคหอบหืด ไขหวัด เปนตน 
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โอโซนเทอราป (Ozone Therapy) หรือโอโซนบําบัด 
เปนศาสตรของการบําบัดดวยอากาศบริสุทธิ์  โอโซนคือ กาซที่มีองคประกอบของ

ออกซิเจนในปริมาณสูง มีคุณสมบัติเดนในการฆาเชื้อโรค กําจัดสารพิษ ฟอกกลิ่น ฯลฯ ดังนั้นการ
ไดรับออกซิเจนจากเครื่องกําเนิดโอโซน (Ozonizer) ที่เพียงพอจะชวยเสริมสรางระบบภูมิคุมกันใหกบั
รางกาย ยับยั้งการเสื่อมสภาพของเซลล และชวยฟอกโลหิตเพื่อนําของเสียออกจากรางกาย นอกจากนี้
เรายังสามารถสูดดมโอโซนบริสุทธิ์ไดจากฟองอากาศที่ขึ้นมาเหนือน้ํา ทําใหรูสึกสดชื่นแจมใส และ 
กระปรี้กระเปรา 
 ไฮโดรเทอมอลเทอราป (Hydrothermal Therapy) หรืออุณหภูมิบําบัด 

เปนการบําบัดรางกายและจิตใจดวยอุณหภูมิของน้ํา การอาบน้ําหรือแชน้ําดวยอุณหภูมิที่
ตางกันยอมมีผลกระทบกับรางกายและจิตใจแตกตางกัน เชน อุณหภูมิระหวาง 36 - 38 องศาเซลเซียส 
ชวยในการบําบัดความรูสึกกังวลจากความเครียด กลามเนื้อตึง (เวลาที่เหมาะสมไมควรเกิน 20 นาที) 
ขณะที่อุณหภูมิระหวาง 29 - 36 องศาเซลเซียส จะชวยผอนคลายความรูสึกเหน็ดเหนื่อยสวนอุณหภูมิ
ระหวาง 10 - 29 องศาเซลเซียส จะชวยกระตุนการทํางานของรางกายและจิตใจใหเกิดความ
กระปรี้กระเปรา 
 โครโมเทอราป (Chromo Therapy) หรือแสงบําบัด 

เปนการบําบัดดวยแสงสีตาง ๆ กัน เพื่อกระตุนการทํางานของรางกายและจิตใจใหอยูใน
ภาวะปรกติ  โดยจะสงผลใหภาวะทางอารมณและสุขภาพเขาถึงสมดุลแหงธรรมชาติ ซ่ึงสีตาง ๆ 
เหลานี้จะมีประโยชนตอรางกายและจิตใจแตกตางกันไปตามโทนสี อาทิ สีสม ชวยใหรางกายผอน
คลายตึงเครียด สีเหลือง ชวยกระตุนใหเกิดความคิดสรางสรรค สีฟา ชวยใหจิตใจสงบเยือกเย็นเปนตน 
 
2.4  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดที่เก่ียวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ทฤษฏีที่เกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ภายหลังจากที่นักการตลาดไดทําการวิเคราะหและตลาดเปาหมายแลวส่ิงที่ตองดําเนิน

ตอไป คือ การวางแผนพัฒนากลยุทธสวนประสมการตลาดเพื่อใหสอดคลองการตลาดเปาหมายนั้น  
สวนประสมการตลาดประกอบไปดวยองคประกอบ 4 อยาง คือ ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price)  
การจัดจําหนาย (Place)   การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

สําหรับคํานิยามของสวนประสมการตลาด มีผูใหคํานิยามไวดังนี้ 
1. สวนประสมการตลาด  หมายถึง การนํากลยุทธทางการตลาดมาใชรวมกันเพื่อ

สรางสรรคคุณคาใหกับลูกคา  และ  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการ  เครื่องมือ  หรือ 
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การจัดจําหนาย 
- ชองทางการจดัจําหนาย 
- ความครอบคลุมในการ

จัดจําหนาย 
- ความหลากหลาย 
- ทําเลที่ตั้ง 
- สินคาคงคลัง 

องคประกอบหลักของสวนประสมทางการตลาดมี 4 อยาง คือ ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และ
การสงเสริมการตลาด (พิบูล ทีปะปาล, 2545 : 42) 
 
 
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่  2.1  4Ps  ในสวนประสมการตลาด (Kotler,1999) 

2. สวนประสมการตลาด  หมายถึง เครื่องมือการตลาดที่สามารถควบคุมได ซ่ึงกิจการ
ผสมผสานเครื่องมือเหลานี้ใหสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกกลุม
ลูกคาเปาหมาย  ซ่ึงสามารถแบงสวนประสมทางการตลาดออกเปน 4 กลุม หรือเรียกอีกอยางหนึ่งวา 
“4 Ps”  ไดแก ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price)  การจัดจําหนาย (Place)   การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) (Kotler, 1999) 

สําหรับผลิตภัณฑ  ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของสวนประสมการตลาดที่สําคัญที่สุดถือเปนหัวใจ
ของจุดเริ่มตนของการพัฒนาสวนประสมการตลาด   โดยจะกลาวถึงการตัดสินใจตาง ๆ ที่เกี่ยวกับ

ผลิตภณัฑ 
- ความหลากหลาย 
- คุณภาพ 
- การออกแบบ 
- รูปแบบ 
- ตราผลิตภัณฑ 
- บรรจุภัณฑ 
- การบริการ 

ราคา 
- ราคาที่กําหนดไวใน

รายการ 
- สวนลด 
- สวนที่ยอมใหลูกคา 
- ระยะเวลาการชําระเงิน 
- สินเชื่อ 

การสงเสริมการตลาด 
- การโฆษณา 
- การขายโดยบคุคล 
- การออกแบบ 
- การสงเสริมการขาย 
- ประชาสัมพันธ 
- การตลาดทางตรง 

 

ลูกคาเปาหมาย 
ตําแหนงทางการตลาด

เปาหมาย 
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สวนประสมผลิตภัณฑ  สายผลิตภัณฑ ตรายี่หอ การบรรจุภัณฑ ปายฉลากและการจัดการตลาด
สําหรับสินคาบริโภค 

สําหรับการศึกษาวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาปจจัยผลิตภัณฑซ่ึงเปนสวนหนึ่งของปจจัยสวน
ประสมการตลาดเพียงปจจัยเดียว  เพราะในภาวะปจจุบันกระแสสปาเพื่อสุขภาพกําลังไดรับความนิยม
รวมถึงโฮม สปาและการตกแตงหองน้ําในสวน  ดังนั้นการเลือกเครื่องสุขภัณฑโดยเฉพาะอางอาบน้ํา
ถือเปนสุขภัณฑช้ินเอกที่จะทําใหหองน้ํานั้นดูโดดเดนดวยรูปแบบและดีไซนหรูหรา ในขณะเดียวกัน
ในอุตสาหกรรมเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําก็มีการแขงขันกันคอนขางสูงในดานรูปแบบ ดีไซน 
คุณภาพ ความปลอดภัยและตรายี่หอ รวมถึงการรับประกัน การติดตั้ง และการบริการ หลังการขาย 

 
2.5  แนวความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Kotler, 1999) 
ผลิตภัณฑ  หมายถึง  ส่ิงที่ถูกเสนอตอตลาดเพื่อสนองความพอใจและความตองการสินคาที่

สามารถขายได  ไดแก ประเภทวัตถุ (เชน รถยนต หนังสือ) การบริการ (เชน การตัดผม การดูคอน
เสริ์ต) บุคคล (เชน ไมเคิล จอรแดน. บารบรา สไตรแซนด)  สถานที่(เชน ฮาวาย เวนิส) องคกร(เชน 
สมาคมอเมริกัน เนตรนารี) และความคิด (เชน การวางแผนครอบครัว การขับรถอยางปลอดภัย) ทั้งนี้
แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ยึดหลักวาผูบริโภคจะพอใจผลิตภัณฑที่มีคุณภาพการทํางานและรูปลักษณ
ที่ดีที่สุด ดังนั้นจึงตองใชความพยายามในการพัฒนาผลิตภัณฑใหดีขึ้นตลอดเวลา 

ธนวรรณ แสงสุวรรณและคณะ (2544)  ไดนิยามคําจํากัดความวา ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิง
เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของลูกคาเพื่อใหเกิดความพอใจ 
ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคา บริการ 
ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล  ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ใน
สายตาของลูกคา  จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
พยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ (1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ(Product Differentiation) (2) ความ
แตกตางของการแขงขัน (Competitive Differentiation) (3)  สวนประกอบผลิตภัณฑ (Product Com-
ponent) (4) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) (5) การพัฒนาผลิตภัณฑ(Product 
Development) (6) สวนประสมผลิตภัณฑ(Product Mix)และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 
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 ระดับของผลิตภัณฑ(Product Level) ( Kotler & Armstrong,2001) 
ระดับของผลิตภัณฑแบงออกเปน 3 ระดับ คือ 
1. ผลิตภัณฑหลัก (Core Product)  หมายถึง อรรถประโยชนของผลิตภัณฑที่ใหแกผูซ้ือซ่ึง

ผูซ้ือมีความตองการเพราะสามารถที่จะนําไปตอบสนองความตองการของเขาใหไดรับความพอใจ  
ดังนั้นจึงเปนงานที่สําคัญของนักการตลาดที่จะตองคนหาความตองการหรือความคาดหวังของลกูคาที่
ซอนเรน ทั้งนี้เพื่อที่จะผลิตสินคาไดตรงกับความตองการของลูกคาและยังสรางความพึงพอใจใหอีก
ดวย 

2. ผลิตภัณฑจริง (Actual Product)  หมายถึงสวนที่เปนลักษณะรูปรางของผลิตภัณฑหรือ
บริการที่จะเสนอใหกับตลาด ผลิตภัณฑจริงประกอบไปดวยคุณลักษณะ 5 ประการ คือ 1) ระดับ
คุณภาพ (A Quality level) 2) รูปลักษณ (Feature) 3) การออกแบบ (Design) 4)ชื่อตรา (A Brand 
Name) 5) การบรรจุภัณฑ (Packaging) 

 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.2   แสดงองคประกอบรวมของผลิตภัณฑ 
3. ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึงบริการหรือประโยชนที่ผูวางแผน

ผลิตภัณฑเสนอใหเพิ่มเติมควบคูไปกับรายการผลิตภัณฑ เชน การติดตั้ง การบํารุงรักษา การบริการ
หลังการซื้อ การสงมอบ การใหสินเชื่อและการรับประกันสินคา เปนตน การใหบริการหรือประโยชน
ควบคูไปกับผลิตภัณฑเปนประโยชนกับผูประกอบการเปนอยางมาก เพราะเปนการมองระบบบริโภค
ทั้งหมดของผูซ้ือ (Total Consumption System)  ซ่ึงจะทําใหผูประกอบการหรือ บริษัทผูผลิตอยูใน
ฐานะที่ไดเปรียบคูแขงขัน 

การจําแนกประเภทของผลิตภัณฑ (Product Classification) 
โดยทั่วไป การจําแนกประเภทของผลิตภัณฑแบงออกเปน 2 แบบ คือ แบบที่ 1 เปนการ

แบงตามลักษณะของผลิตภัณฑ (Product Characteristics) และแบบที่ 2 เปนการแบงตามลักษณะการ
ใช (เพื่อการบริโภคหรือเพื่ออุตสาหกรรม) 

ผลิตภัณฑ  

คุณภาพ 
 

ลักษณะ การ
ออกแบบ 

 

ชื่อตรา บรรจุ
ภัณฑ 
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แบบที่ 1 การแบงตามคุณลักษณะของผลิตภัณฑ เปนการแบงโดยอาศัยลักษณะความคงทน
ถาวร (Durability) หรือความมีตัวตน (Tangibility) เปนเกณฑในการแบง ซ่ึงแบงออกเปน 3 ประเภท 
ดังนี้คือ 

1. สินคาไมคงทน (Nondurable Goods)  เปนสินคาที่มีตัวตน  สามารถจับตองได ผูบริโภค
ใชหมดไปหรือส้ินเปลืองไปอยางรวดเร็ว มีอายุการใชงานหรือการบริโภคไมนานนัก และตองซ้ือหา
บอย ๆ เชน สบู เบียร เกลือ เปนตน 

2. สินคาคงทน (Durable Goods) เปนสินคาที่มีตัวตนสามารถจับตองได โดยปกติจะมีอายุ
การใชงาน ตัวอยางเชน ตูเย็น เครื่องจักร และเสื้อผา เปนตน ปกติสินคาประเภทนี้จะใชวิธีการขายโดย
บุคคล (Personal Selling) และมุงเนนการใหบริการเปนสิ่งสําคัญกําหนดกําไรใหสูงกวาสินคากลุมที่ 1 
และทั้งยังจําเปนจะตองรับประกันสินคาที่ขายอีกดวย เพื่อสรางความมั่นใจใหกับผูซ้ือ 

3. บริการ (Services) เปนกิจกรรม (Activities) ประโยชน (Benefits)  หรือการใหความ
พอใจตางๆ (Satisfactions) จัดเสนอขึ้นเพื่อขาย ตัวอยางเชน การตัดผม การเสริมสวยและการบริการ
ซอมแซมตาง ๆ เปนตน บริการเปนสิ่งที่ไมมีตัวตนจับตองไมได ไมสามารถแบงแยกได มีลักษณะผัน
แปรไมคงที่ และเกิดผลเสียหายได ดังนั้นจึงจําเปนตองใชวิธีการควบคุมคุณภาพมากเปนพิเศษ เพื่อให
ความพรอมที่จะใหบริการที่เชื่อถือไดอยูเสมอ  และทั้งจัดบริการใหสามารถยืดหยุนไดดวยจึงจะ
ประสบผลสําเร็จ 

แบบที่ 2 การแบงตามลักษณะการใชและการซื้อ เปนการแบงโดยอาศัยรูปแบบการซื้อ
รวมทั้งการนําไปใชเปนเกณฑการแบง ซ่ึงแบงออกเปน 2 ประเภท คือ สินคาเพื่อการบริโภคและ 
สินคาเพื่อการอุตสาหกรรม 

1. สินคาเพื่อการบริโภค ไดแก สินคาที่ผลิตขึ้นเพื่อการใชสวนบุคคล ขายใหแกผูบริโภคขั้น
สุดทาย ทําใหหมดไป ส้ินสภาพไป สินคาประเภทนี้จําแนกออกไดเปน 4 ชนิด ไดแก 

  1.1 สินคาสะดวกซื้อ (Convenience Goods) ไดแก ซ้ือสินคาที่ผูบริโภคสามารถเลือก
ซ้ือไดงายและสะดวก ปกติเปนสินคาประเภทราคาถูก ๆ และตองซื้อบอย ๆ ไดแก หนังสือพิมพ 
นิตยสาร สบู ยาสีฟน เปนตน สินคาสะดวกซื้อสามารถแบงออกเปนประเภทยอยไดอีก 3 ประเภท คือ 

   1.1.1 สินคาหลักสําคัญ (Staple Goods) ซ่ึงเปนสินคาที่ผูบริโภคซ้ือเปนประจํา
ราคาถูก เชน สบู ยาสีฟน 

   1.1.2 สินคาซื้อโดยแรงดลใจโดยฉับพลัน (Impulse Goods) ซ่ึงเปนสินคาที่ผูซ้ือ
ไมไดตั้งใจซื้อมากอน แตตัดสินใจซื้อเมื่อไดเห็น ไดกล่ิน จึงเกิดแรงดลใจทําใหอยากซื้อ เชน น้ําหอม 
เครื่องสําอาง เปนตน 
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   1.1.3 สินคาซื้อในยามฉุกเฉิน (Emergency Goods) ซ่ึงเปนสินคาที่ซ้ือเนื่องจาก
เกิดความจําเปนเรงดวน เชน ซ้ือรมเมื่อฝนตก เปนตน 

  1.2 สินคาเปรียบเทียบซื้อ (Shopping Goods) ไดแก สินคาที่ผูซ้ือเลือกซื้อภายหลังจาก
ที่ไดทําการเปรียบเทียบในเรื่องความเหมาะสม ราคา คุณภาพ และแบบสินคานั้นแลว ซ่ึงตามปกติกอน
ซ้ือสินคาประเภทนี้ ผูซ้ือจะเที่ยวชมหลาย ๆ รานกอน ตัวอยางเชน เครื่องเฟอรนิเจอร รถยนต เครื่อง
แตงกาย ซ่ึงสินคาประเภทนี้สามารถแบงยอยไดอีก 2 ประเภท คือ 

   1.2.1 สินคาแบบเดียวกันที่ซ้ือ โดยเปรียบเทียบ (Homogeneous Shopping 
Goods) ไดแกสินคาซึ่งผูซ้ือพิจารณาเห็นวามีความเหมาะสมเทากัน คุณภาพเทากันและแบบเหมือน ๆ 
กัน ส่ิงที่ผูซ้ือเปรียบเทียบมีส่ิงเดียวคือ เร่ืองราคา ตัวอยางสินคาเชน รถยนตและเครื่องประดับบานเปน
ตน 

   1.2.2 สินคาตางแบบที่ซ้ือโดยเปรียบเทียบ (Heterogeneous Shopping Goods) 
ไดแก สินคาซึ่งผูซ้ือเปรียบเทียบความเหมาะสมคุณภาพ และแบบของสินคากอนซ้ือ สําหรับราคาที่
แตกตางกันจะไมคํานึงถึงมากนัก ตัวอยางสินคาเชน เครื่องเฟอรนิเจอรและเครื่องแตงกายยี่หอดี ๆ 
ทั่วไป 

  1.3  สินคาเจาะจงซื้อ  (Specialty Goods)  ไดแกสินคาที่ผูบริโภคเต็มใจที่จะใชความ
พยายามในการซื้อเปนพิเศษ  โดยไมคํานึงถึงราคาและการเปรียบเทียบสินคาอื่น ๆ ผูบริโภคจะจําเพาะ
เจาะจงวาจะซื้อสินคายี่หออะไร  ลักษณะอยางไร หากไปซื้อไมไดตามที่ตองการก็จะไมยอมซื้อสินคา
อ่ืนทดแทน โดยยินดีที่จะซื้อในแหลงที่มีจําหนายแมวาจะไกล เพื่อใหไดสินคาตามที่ตองการ  เร่ือง
ราคาไมถือเปนสิ่งสําคัญ สินคาประเภทนี้มักมีลักษณะเดนเปนพิเศษอยางใดอยางหนึ่งโดยเฉพาะ เชน 
อุปกรณเลนกีฬาบางชนิด อุปกรณเครื่องมือถายรูปบางอยาง นาฬิกาบางยี่หอเปนตน 

  1.4 สินคาไมไดแสวงซื้อ (Unsought Goods) ไดแก สินคาซึ่งผูบริโภคไมเคยรูจักหรือ
อาจจะรูจักแตยังไมเคยคิดจะซื้อ และไมไดแสวงหาที่จะซื้อ นอกจากผูขายจะตองใชความพยายามและ
เทคนิคการขายเปนพิเศษ  ชี้ใหเห็นคุณคาหรือบริการนั้น ๆ จึงจะตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑใหม ๆ ที่ผลิต
ออกมามักจะจัดอยูในสินคาประเภทนี้ ตัวอยางเชน โยเกิรต (Yogurt) และบริษัทประกันชีวิต เปนตน 
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ภาพที่ 2.3 การจําแนกประเภทผลิตภัณฑเพื่อการบริโภค (พิบูล ทีปะปาล, 2545 : 177) 

2. สินคาเพื่อการอุตสาหกรรม (Industrial Goods) ไดแก สินคาที่ผลิตขึ้นเพื่อนํามาใชเพื่อ
ผลิตสินคาอื่น หรือเพื่อการใหบริการ สินคาประเภทนี้สามารถแบงออกได 3 กลุม คือ 
     2.1 วัสดุและชิ้นสวนประกอบ (Materials and Parts)  ไดแกสินคาที่ผูประกอบการ
นํามาใชในกระบวนการผลิต โดยตรง แบงออกเปน 2 ชนิด คือ วัตถุดิบ (Raw Material)  และชิ้นสวน
ประกอบ  วัตถุดิบแบงออกเปน 2 ชนิด คือ ผลิตภัณฑทางการเกษตร (Farm Products) เชน ขาว ผลไม 
พืชผล  ฝาย ยาสูบ เปนตนและผลิตภัณฑที่ยังคงสภาพตามธรรมชาติ  (Natural Products) เชน 
น้ํามันดิบ และแร เปนตน 
     2.2  สินคาประเภททุน (Capital Item) ไดแก สินคาที่นํามาใชเปนเครื่องมือในการผลิต
มีอายุการใชงานนาน แบงออกเปน 2  ประเภท คือ สินคาประเภทติดตั้ง (Installations)  เชน อาคาร
เครื่องจักรกล เครื่องคอมพิวเตอร เปนตน  และประเภทอุปกรณ (Equipment) ไดแก เครื่องมือ เครื่อง
อํานวนความสะดวกในการประกอบการผลิตตาง ๆ เชน อุปกรณที่ใชในสํานักงาน โตะทํางาน เครื่อง
คอมพิวเตอรสวนบุคคล เปนตน  สินคาเหลานี้ไมไดเขาไปรวมเปนสวนหนึ่งของสินคาสําเร็จรูป มีอายุ
การใชงานสั้นกวาสิ่งติดตั้ง แตนานกวาสินคาประเภทวัสดส้ิุนเปลือง 
     2.3  วัสดุส้ินเปลืองและอาคาร (Supplies and Business Services) ไดแก สินคาและ
บริการที่จําเปนตองใชส้ินเปลืองหมดไปในการดําเนินงานของบริษัท  โดยไมไดกลายเปนสวนใดของ
ผลิตภัณฑสําเร็จรูป มีอายุการใชงานสั้น  วัสดุส้ินเปลืองแบงออกเปน 2  ชนิด คือ วัสดุส้ินเปลืองใน
การดําเนินงาน (Operating Supplies)  น้ํามันหลอล่ืน ถาน กระดาษสําหรับเขียน ดินสอ เปนตนและ

ผลิตภัณฑ 
(Product) 

ผลิตภัณฑเพื่อ 
การบริโภค 

ผลิตภัณฑเพื่อ 
การอุตสาหกรรม 

ผลิตภัณฑ 
สะดวกซื้อ 

ผลิตภัณฑ 
เปรียบเทียบซ้ือ

ผลิตภัณฑ
เจาะจงซื้อ

ผลิตภัณฑ
ไมไดแสวงซื้อ
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วัสดุบํารุงรักษาและซอมแซม (Maintenance and Repair Items) เชน  สี ไมกวาด ตะปู สวนบริการ 
ไดแก การบริการบํารุงรักษาและบริการซอมแซม (Maintenance  and Repair Services) เชน การทํา
ความสะอาดหนาตาง การซอมแซมเครื่องพิมพดีด และการใหคําปรึกษาทางธุรกิจ (Business Advisory 
Services)  เชน การบริการทางดานกฎหมาย การใหคําปรึกษาดานการบริหาร และการโฆษณา เปนตน 

จากการที่บริษัทมีผลิตภัณฑมากมายหลายชนิด เพื่อสะดวกในการบริหาร  จึงไดจัด
ผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธกันบางอยางเปนกลุม แตละกลุมเรียกวา สายผลิตภัณฑ และหลายสาย
ผลิตภัณฑ รวมกันเรียกวา สวนประสมผลิตภัณฑ  การตัดสินใจเกี่ยวกับสายผลิตภัณฑแบงออกเปน 3 
ระดับ คือ  การตัดสินใจเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix Decisions)  การตัดสินใจ
เกี่ยวกับสายผลิตภัณฑ (Product  Line  Decisions)  และการตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑรายเดียว (In-
dividual Product  Decisions)   

การตัดสินใจเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix Decisions)   
ในการตัดสินใจเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ เพื่อใหไดองคประกอบที่เหมาะสมตอง

พิจารณาสวนประสมผลิตภัณฑ 4 ดาน ดังนี้ 
1. ความกวาง (Width) ความกวางของผลิตภัณฑ หมายถึงจํานวนของสายผลิตภัณฑ

ทั้งหมด 
2. ความยาว (Length)  ความยาวของผลิตภัณฑ หมายถึง จํานวนผลิตภัณฑในสายการผลิต

ทั้งหมด 
3. ความลึก (Depth)  ความลึกของผลิตภัณฑ หมายถึง จํานวนรายการที่ผลิตภัณฑที่

แตกตางกันของแตละหนวยผลิตภัณฑในสาย 
4. ความสอดคลอง (Consistency) ความสอดคลองของผลิตภัณฑ หมายถึง ความสัมพันธ

ที่เกี่ยวเนื่องกันของสายผลิตภัณฑตาง ๆ วามีความสัมพันธกันมากนอยเพียงใด  โดยพิจารณาในแงของ
การนําไปใชของผูบริโภค การผลิต การใชชองทางการจัดจําหนาย 

การตัดสินใจเกี่ยวกับสายผลิตภัณฑ (Product Line Decisions) ซ่ึงเปนงานที่เกี่ยวของกับ
งานตาง ๆ ดังนี้   คือ 

1. การวิเคราะหสายผลิตภัณฑ (Product Line Analysis) ซ่ึงจะตองทราบขอมูล 2 ประการ
คือ ประการแรก ตองทราบยอดขายและกําไร ของผลิตภัณฑของแตละรายการในสายผลิตภัณฑ 
ประการที่สอง จะตองทราบฐานะหรือตําแหนงของสายผลิตภัณฑในความรับผิดชอบของตน
เปรียบเทียบกับสายผลิตภัณฑของคูแขง วาคูแขงมีฐานะเปนอยางไร เพื่อหาวิธีปรับปรุงสายผลิตภัณฑ
ใหเหมาะสมตอไป 
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2. การกําหนดความยาวของสายผลิตภัณฑ (Product Line Length)  การกําหนดสาย
ผลิตภัณฑแตละสายในระดับที่เหมาะสมที่สุด เปนสิ่งที่ตองคิดคํานึง เนื่องจากมีผลกระทบถึงผลกําไร
และยอดขายของบริษัทโดยตรง ดังนั้นการพิจารณาเพิ่มหรือลดสายผลิตภัณฑจะตองคํานึงถึง
วัตถุประสงคโดยรวมและผลกําไรของบริษัทเปนหลัก 

3. การตัดสินใจปรับปรุงสายผลิตภัณฑใหทันสมัย (Line-Modernization Decisions)  ใน
บางกรณีแมวามีความเหมาะสมของสายผลิตภัณฑแลวก็ตาม ก็จะตองหาทางปรับปรุงเพื่อใหสาย
ผลิตภัณฑมีความทันสมัยอยู เสมอ   มิฉะนั้นอาจกาวไมทันคูแขง  เพราะในยุคปจจุบันมีการ
เปล่ียนแปลงของผลิตภัณฑไฮเทค (High – tech Product)  อยางรวดเร็ว 

4.  การตัดสินใจตัดทอนสายผลิตภัณฑ (Line-Pruning Decisions) การตัดทอนผลิตภัณฑ
ออกจากสายผลิตเนื่องมาจากเหตุผลสําคัญ 2 ประการ คือ ประการแรกผลิตภัณฑบางรายการขายไม
ออก เปนตัวถวงกําไรในสายผลิตภัณฑนั้น  ประการที่สอง เกิดจากบริษัทขาดความสามารถทางดาน
การผลิต ไมสามารถผลิต ผลิตภัณฑทุกรายการใหเพียงพอกับความตองการของตลาดได ดังนั้น ควร
จะตรวจสอบผลิตภัณฑในสายทุกรายการ และเลือกมุงเนนผลิตเฉพาะเพียงรายการที่มีกําไรสูงเทานั้น  
สวนรายการที่มีกําไรต่ําก็ควรตัดออกไปจากสายผลิตภัณฑ 

การตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑรายเดียว (Individual Product Decisions) 
การตัดสินใจประกอบดวยการตัดสินใจทางดานคุณลักษณะผลิตภัณฑการตั้งตราสินคา การ

บรรจุภัณฑ และการติดปายฉลาก 
1.  การตัดสินใจเกี่ยวกับคุณลักษณะผลิตภัณฑ (Product – Attribute Decision) คุณลักษณะ

ดังกลาว ไดแก คุณภาพ รูปลักษณ (Features) และการออกแบบ เปนตน คุณลักษณะดังกลาวเปนส่ิง
สนองความพอใจใหกับลูกคา ดังนั้นจะตองคอยปรับปรุงอยูเสมอเพื่อใหสามารถแขงขันกับคูแขงได 

1.1. คุณภาพผลิตภณัฑ (Product quality) มีความหมาย 2 แนวทาง คือ แนวทางแรก
คือ ผลิตภัณฑมีสมรรถภาพ หรือมีความสามารถที่จะปฏิบัติงานไดตามที่กําหนด (Conformance to 
Requirements) สวนแนวทางที่สองจะบงบอกถึงระดับการนําไปใชปฏิบัติงาน (Level of Performance) 
วาอยูในระดับใด ระดับสูงกลาง กลาง หรือต่ํา  ทางดานระดับคุณภาพจะตองตัดสินใจวาควรจะ
กําหนดเกณฑอยางใดจึงจะเหมาะสม โดยพิจารณาในดานความคงทนถาวร (Durability) ความเร็ว 
(Speed) และความเชื่อถือได (Reliability) เปนตน 

1.2. รูปลักษณผลิตภัณฑ (Product Features) หมายถึง ลักษณะพิเศษเฉพาะอยางที่
ผูผลิตจัดทําขึ้น เพื่อเสนอควบคูกับผลิตภัณฑเพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะแตกตางกัน โดยมีความมุง
หมายเพื่อใหผูซ้ือสามารถเลือกซื้อตามความพอใจ และใชเปนเครื่องมือในการสรางความแตกตางโดย
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การเพิ่มสัญลักษณหนึ่งอยางหรือมากกวาไดเลย เชน ซ้ือรถยนต จะมีอุปกรณเพิ่ม เชน วิทยุ กระจก
ไฟฟา 

1.3. การออกแบบผลิตภัณฑ (Product Design)  การออกแบบผลิตภัณฑ เปนอีกวิธี
หนึ่งที่ทําใหผลิตภัณฑมีลักษณะแตกตางกัน ท่ีสามารถมองเห็นไดอยางชัดเจน  การออกแบบสวยงาม
มีสวนชวยอยางมากตอการเรียกความสนใจใหกับผลิตภัณฑ  แตการออกแบบจะตองคํานึงถึง
ประโยชนใชสอย ความสะดวกในการบริการหรือการซอมแซม สะดวกในการผลิตควบคูกันไปดวย 

2. การตัดสินใจเกี่ยวกับตราสินคา (Brand Decision) 
ตราสินคา (Brand) หมายถึง ชื่อ คํา เครื่องหมายการคา สัญลักษณ หรือการออกแบบ หรือ

รวมองคประกอบหลาย ๆ อยางดังกลาวเขาดวยกัน ซ่ึงผูขายกําหนดขึ้นเพื่อแสดงสินคาหรือบริการ
ของผูขายเพื่อใหแตกตางจากคูแขง 

ช่ือตรา (Brand) หมายถึง สวนหนึ่งของตราที่สามารถอานออกเสียงได เชน ซันซิล เอวอน
เปนตน 

เครื่องหมายตรา (Brand Mark) หมายถึงสวนหนึ่งของตราซึ่งสามารถจําได แตไมสามารถ
อานออกเสียงได เชน สัญลักษณ รูปแบบ สีสัน ตัวอักษร รวมทั้งเครื่องหมายสัญลักษณเปนตน 

เครื่องหมายการคา (Trademark) หมายถึง ตราหรือสวนหนึ่งของตราที่ไดจัดทําขึ้นเพื่อ
นําไปจดทะเบียนเปนหลักฐาน และไดรับความคุมครองตามกฎหมาย ปองกันมิใหผูอ่ืนมาละเมิดสิทธิ
มาใชช่ือตราหรือเครื่องหมายตรานั้น 

ลิขสิทธ์ิ (Copyright)  หมายถึง สิทธิ์ตามกฎหมายแตเพียงผูเดียว ในการพิมพตอเติม พิมพ
ซํ้าและขายเนื้อหาสาระรวมทั้งรูปแบบอันเกี่ยวกับวรรณกรรม ดนตรี และศิลปกรรมตาง ๆ  

3. การตัดสินใจเกี่ยวกับการบรรจุภัณฑและปายฉลาก (Packaging and Libeling Decision)  
3.1. การตัดสินใจเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ การบรรจุภัณฑ หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวกับ

การออกแบบ และ การผลิตภาชนะหรือหีบหอสําหรับผลิตภัณฑ ภาชนะหรือหีบหอสําหรับบรรจุ
ผลิตภัณฑเรียกวา “บรรจุภัณฑ” (Package) ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปน 3  ระดับคือ 

3.1.1. บรรจุภัณฑชั้นแรก (Primary Package) ไดแก ภาชนะบรรจุภัณฑช้ันใน
สุดเชนขวดน้ําหอมเปนตน 

3.1.2. บรรจุภัณฑชั้นสอง (Secondary Package)ไดแกวัสดุที่ใชหอหุมเพื่อ
ปองกันบรรจุภัณฑช้ันแรกเปนสวนที่ผูใชฉีกทิ้งไปเมื่อแกะกลองออกไดเชน กลองบรรจุขวดเปนตน 
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3.1.3. บรรจุภัณฑเพื่อการขนสง (Shipping Package)   ไดแก บรรจุภัณฑที่
จัดทําขึ้นเพื่อใชบรรจุผลิตภัณฑเพื่อการเก็บรักษา การแยกประเภท และการขนสง เชน กลองกระดาษ
ลูกฟูกที่บรรจุผลิตภัณฑเปนโหล 

3.2  การตัดสินใจเกี่ยวกับปายฉลาก ปายฉลาก (Label) หมายถึง สวนประกอบของ
บรรจุภัณฑ  ซ่ึงมีขอความบรรยายเกี่ยวกับผลิตภัณฑตีพิมพติดอยูบนบรรจุภัณฑนั้น  โดยมีความมุง
หมายเพื่อเชิญชวนใหลูกคาตัดสินใจซื้อ โดยใชคําวา “ใหม” “ปรับปรุงใหม” หรือ “ใชงาย”  เปนตน  
นอกจากนั้นยังมีจุดมุงหมายเพื่อใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น  เพื่อแจงบอกใหลูกคาทราบเชน
สวนผสมของผลิตภัณฑ การบงใช อายุเปนตน (Bennett, 1998 : 309)  อางถึงใน พิบูล ทีปะปาล, 
2543 : 216) โดยทั่วไปปายฉลากสามารถแบงออกเปน 3 ประเภท คือ (พิบูล ทีปะปาล, 2543 : 216) 

3.2.1 ปายฉลากแสดงระดับคุณภาพ (Grade Labels) ไดแก ปายฉลากที่บอกให
ลูกคาทราบวาผลิตภัณฑนั้นมีระดับคุณภาพระดับใด ตัวอยางเชน กระเบื้องปูพื้น มีปายบอกระดับวา
เปนสินคาเกรดเอ เกรดบี เปนตน 

3.2.2 ปายฉลากแสดงรายละเอียด (Descriptive Labels) ไดแก ปายฉลากที่บอก
ใหลูกคาทราบถึงรายละเอียดของผลิตภัณฑ เชนผูผลิต สถานที่ผลิต สวนผสมของผลิตภัณฑ วิธีการใช
และการบํารุงรักษา รวมทั้งคําชี้แจงการใชที่ปลอดภัยเปนตน 

3.2.3 ปายฉลากแสดงตรา (Brand Labels) ไดแก ปายฉลากที่แสดงตรา
ผลิตภัณฑซ่ึงอาจแสดงไดดวย ช่ือตรา สัญลักษณ เครื่องหมาย หรือหลายอยางรวมกัน 

สําหรับรายละเอียดเกี่ยวกับผลิตภัณฑดังที่ไดกลาวมาแลว  ในงานวิจัยฉบับนี้จะศึกษา
เฉพาะสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ และผลิตภัณฑควบ  ที่เกี่ยวกับคุณภาพ รูปแบบดีไซน ชื่อ
ตราสินคา คุณประโยชนการใชงาน ผลิตภัณฑควบ คือ การรับประกัน การติดตั้ง การบริการหลังการ
ขาย  ซ่ึงในปจจุบันมีการแขงขันกันสูงตามกระแสสปา  ยี่หอที่สนใจจะศึกษา 5 อันดับแรกคือ JA-
CUZZI  KOHLER TOTO  KASCH  CRISTINA พรอมระบบการใชงาน เชนระบบน้ําวน ระบบอัด
อากาศ เปนตน 

สวนแนวความคิดผลิตภัณฑ ที่กลาวไวในหนังสือหลักการตลาด (สุปญญา  ไชยชาญ, 
2542 : 208-211) กลาวไววา ผลิตภัณฑแตละรายการที่มีวางจําหนายอยูตามทองตลาดจํานวนมากมาย
ทุกวันนี้ ผูที่เกี่ยวของทั้งสามกลุมในระบบตลาดคือ ผลิต ผูขายและผูบริโภค อาจเห็นเปนคนละอยาง
เพราะตางคนตางมุมมอง เชน เข็มขัดเพียงหนึ่งเสน ผูผลิตอาจคิดถึงความตองการของตลาด การ
ออกแบบ วัตถุดิบที่ใชในการผลิต กรรมวิธีการผลิต  ตนทุนการผลิตและกําไรที่จะไดรับ  สวนผูขาย
อาจคิดถึงความตองการของตลาด การโฆษณาและกําไรที่จะไดรับสําหรับผูบริโภคอาจคิดถึงความ



24 
 

สวยงามดูเดนสะดุดตา ความคงทนถาวร ราคาที่ตองชําระและความภูมิใจเมื่อไดเปนเจาของ ดังนั้นเมื่อ
ผูเกี่ยวของมองเห็นผลิตภัณฑช้ินเดียวกันไมตรงกัน จึงเปนที่นาสนใจวา แทที่จริงแลวผลิตภัณฑคือ
อะไร ซ่ึงมีประเด็นตาง ๆ ที่นักการตลาดตองมีการพิจารณาตัดสินใจอยูจํานวนมาก 

ความหมายของคําวาผลิตภัณฑ (Definition of Product) ที่กลาวไวในหนังสือเลมนี้ไดอาง
ถึงหนังสือ Principles of Marketing  ของ Kotler และ Armstrong (1996 : 274) ซ่ึงไดใหความหมายไว
วา  ผลิตภัณฑหมายถึง อะไรบางอยางที่สามารถนําเสนอตอตลาดเพื่อเรียกเอาความสนใจ เรียกใหมี
การซื้อ  การใชหรือการบริโภค ซ่ึงอาจสรางความพอใจใหแกความอยากไดหรือตอบสนองความ
ตองการของตลาด ซ่ึงอันที่จริงผลิตภัณฑไมไดหมายความเอาแตเฉพาะสินคาที่มีตัวตนสามารถสัมผัส
จับตองไดเทานั้น  แตรวมเอาถึงวัตถุทางกายภาพ บริการ บุคคล สถานที่ องคการความคิดหรือ
สวนผสมของสิ่งที่กลาวมานี้ดวย 

 
 
                         

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สวนเพิ่มของผลิตภัณฑ       หัวใจของผลิตภัณฑ ตัวตนของผลิตภัณฑ 

ภาพที่  2.4  องคประกอบของผลิตภัณฑ 
สําหรับบริการที่อยูภายใตกรอบของความเปนผลิตภัณฑนั้น หมายถึง กิจกรรม สิทธิ

ประโยชน หรือความถึงพอใจที่มีเสนอขายอยูในทองตลาด เชน บริการเสริมสวย ซอมแซมบานหรือ
ใหคําปรกึษากฏหมาย เปนตน  ลักษณะสําคัญของบริการคือเปนสิ่งไมมีตัวตน 

                                                   การติดต้ัง 
 

การสงมอบ 
            บริการหลัง 
                                       การขาย 
                                                                      
 การให 
 สินเชื่อ   

    การรับประกัน 

บรรจุภัณฑ 
ตรา                          รูปลักษณ 
 
 
คุณภาพ                                        แบบ 

ประโยชน 
หรือ บริการ 
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ผลิตภัณฑที่บริษัทตาง ๆ เสนอขายอยูในทองตลาดนั้น  สังเกตใหดีจะพบวามีองคประกอบ
อยูสามอยางคือ 

1. หัวใจผลิตภัณฑ (Core Product) หมายถึง ประโยชนหรือบริการที่ผูซ้ือ หรือผูใชจะไดรับ
จากการบริโภคผลิตภัณฑ ซ่ึงเปนสวนที่จะเปนสวนที่จะไปสนองตอบความตองการที่แทจริงหรือ
สรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค หัวใจของผลิตภัณฑใด ๆ ที่ไมตรงกับความตองการที่แทจริงของ
ผูบริโภคหรือสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคไมได  ผลิตภัณฑนั้นก็ยากที่จะอยูรอดในวงการตลาด 
ผูรับผิดชอบจึงตองระวังและคํานึงถึงจุดนี้อยูเสมอเมื่อทําการออกแบบหรือพัฒนาผลิตภัณฑ 

2. ตัวตนของผลิตภัณฑ (Tangible Product) หมายถึง สวนของผลิตภัณฑที่ผูซ้ือหรือผูใช
สามารถสัมผัสจับตองไดดวยประสาทสัมผัส เชน คุณภาพ ตรา บรรจุภัณฑ แบบและรูปลักษณ เปน
ตน 

3. สวนเพิ่มของผลิตภัณฑ (Augmented Product)  หมายถึง  ประโยชนหรือบริการที่ผูขาย
มอบเพิ่มเติมใหแกลูกคา เชน ไปซื้อเครื่องปรับอากาศ  แลวผูขายมาติดตั้งใหฟรี ไปซื้อโตะตูเตียงจาก
รานขายเฟอรนิเจอร ทางรานใหบริการสงถึงบาน ไปซื้อรถยนตผูขายหาสถาบันการเงินใหผอนชําระ 
ซ้ือเครื่องใชไฟฟา  ผูขายมีการรับประกันใหหนึ่งป เปนตน  สวนเพิ่มของผลิตภัณฑนี้ แมผูขายจะไม
มอบใหผูซ้ือ ก็ไมทําใหหัวใจผลิตภัณฑนั้นเสียไป แตอาจทําใหตัวตนของผลิตภัณฑเสียไปได เชน ซ้ือ
โอเล้ียงไปดื่มที่บาน ถาผูขายไมมอบถุงพลาสติกใสใหฟรี ๆ ยอมไมอาจนําโอเล้ียงไปดื่มที่บานไดเปน
ตน 

ปจจุบันการแขงขันทางดานผลิตภัณฑมักจะเวียนวนอยูที่สวนเพิ่มของผลิตภัณฑ 
โดยเฉพาะอยางยิ่งถาผลิตภัณฑนั้น ๆ มีหัวใจของผลิตภัณฑที่เหมือนกัน มีตัวตนของผลิตภัณฑ
เหมือนกัน หรือกาวตามทันกันไดงาย เชน เครื่องคอมพิวเตอร ไมวาจะยี่หอใด ตราใด ตางใช
เทคโนโลยีเหมือน ๆ กันหมด  เพราะใชช้ินสวนมาจากแหลงเดียวกัน การแขงขันดานผลิตภัณฑจึงอยู
ที่การใหคําสั่งสําเร็จรูปและการอบรมวิธีใชเพิ่มเติม การรับประกัน การใหบริการภายหลังการขาย
มากกวาอยางอื่น  

ในแงของนักการตลาด การใหสวนเพิ่มของผลิตภัณฑอยางสม่ําเสมอจะทําใหเกิดความเคย
ชินแกผูบริโภคและถาผูบริโภคจะคาดหวังวาจะไดทุกคร้ังที่ซ้ือ เชน แขกที่ไปพักตามโรงแรมตาง
คาดหวังวาจะมีเครื่องรับโทรทัศนในหองพักให เปนตน  ความเคยชินที่เคยไดนี้ ถาไมไดจะทําให
ผูบริโภคไมพอใจ และดวยเหตุที่การใหสวนเพิ่มแกผลิตภัณฑนี้มีตนทุน  และทําใหตองแอบแฝง
ตนทุนสวนนี้เขาไปในราคาเพื่อใหคุมกัน  อันนี้เปนจุดออนที่คูแขงขันอาจบุกเขามาโจมตีได เชน 
รานคาสงในอดีตเคยใหเครดิตแกรานคาปลีก เคยใหบริการสงถึงที่ดวย และแอบแฝงตนทุนเขาไปใน
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ราคาโดยผูซ้ือไมทราบ  หรือทราบก็ถือเปนเรื่องปกติทางการคา  จากจุดออนนี้เองที่ทําใหรานคาสง
แบบ Cash and Carry  แม็คโครใชกลยุทธงดสวนเพิ่มของผลิตภัณฑเกือบจะทุกอยาง แลวกําหนดราคา
ใหต่ํากวารานคาทั่วไป 

องคประกอบทั้งสามของผลิตภัณฑนี้  ถานํามาจัดลําดับความสําคัญ หัวใจผลิตภัณฑจะมี
ความสําคัญในระดับสูงสุด รองลงมาไดแกตัวตนของผลิตภัณฑและอยูในระดับต่ําสุดไดแกสวนเพิ่ม
ของผลิตภัณฑ  สังเกตไดจากผลิตภัณฑทุกชิ้นที่วางจําหนายอยูในทองตลาดจะตองใหประโยชนหรือ
บริการไดเสมอ  แตผลิตภัณฑหลายชนิดไมมีตราก็ไดและผลิตภัณฑหลายชนิดที่ผูขายไมมีสวนเพิ่ม
ผลิตภัณฑใหเลย  แตผลิตภัณฑนั้น ๆ ก็ยังขายได เพราะยังมีหัวใจผลิตภัณฑอยูนั่นเอง 
 
2.6  แนวคิดเก่ียวกับการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ 

แนวคิดเกี่ยวกับการสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Kotler, 1996) 
การสรางความแตกตางทางกายภาพของผลิตภัณฑปรากฏขึ้นตามลําดับอยางตอเนื่องใน

ดานหนึ่งเราพบวาผลิตภัณฑที่มีมาตรฐานสูง แตสรางความหลากหลายไดไมมาก เชน เนื้อไก เหล็ก 
หรือยาแอสไพริน อยางไรก็ดี ผลิตภัณฑเหลานี้สามารถสรางความแตกตางได เชน เนื้อไกของรานนี้
ดีกวา นุมกวา จึงทําใหไดราคาเพิ่มขึ้น หรือผลิตภัณฑเหล็กสามารถทําใหเกิดความคงทนเพิ่มขึ้น หรือ 
ยาแอสไพรินของบริษัทยาแหงหนึ่งอางวา ยาแอสไพรินของตนสามารถดูดซึมเขาสูกระแสเลือดไดเร็ว
กวา เปนตน 

ในอีกดานหนึ่งของผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑที่สามารถสรางความแตกตางไดสูง เชน 
รถยนต อาคารพาณิชย และเฟอรนิเจอร ซ่ึงในผลิตภัณฑเหลานี้จะมีตัวแปรในการออกแบบที่สมบูรณ
โดยที่ส่ิงสําคัญของการสรางความแตกตางใหกับผลิตภัณฑไดแก รูปรางลักษณะ การทํางานของผลิต
ภัณธ โครงสราง ความคงทน ความนาเชื่อถือ เทคโนโลยี การซอมบํารุงรักษา รูปแบบและการ
ออกแบบ ซ่ึงอธิบายความหมายไดดังนี้ 

1. รูปลักษณ (Features) หมายถึง คุณสมบัติที่เสริมขึ้นจากการทํางานขั้นพื้นฐานของ
ผลิตภัณฑ  โดยผลิตภัณฑสวนมากสามารถใหขอเสนอที่ประกอบไปดวยรูปลักษณหลากหลาย
ประการ เชน บริษัทผูผลิตรถยนตสามารถเสนอออฟชั่นการทํางานของรถเพิ่มขึ้น เชน กระจกไฟฟา 
เกียรอัตโนมัติ และเครื่องปรับอากาศ  บริษัทผูผลิตรถยนตจะพิจารณาวารูปลักษณะใดที่เปนมาตรฐาน
โดยทั่วไป และรูปลักษณะใดที่เปนขอเสนอเพิ่มเติม ซ่ึงลักษณะพิเศษแตละชนิดสามารถสรางโอกาส
ในการเพิ่มจํานวนผูซ้ือใหมากขึ้นได 
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2. คุณภาพ (Quality) หมายถึงระดับการทํางานพื้นฐานของผลิตภัณฑ คุณภาพของ
ผลิตภัณฑไมไดหมายความวาบริษัทตองออกแบบผลิตภัณฑใหมีระดับการทํางานสูงสุดเทาที่เปนไป
ได ทั้งนี้เนื่องจากผูซ้ืออาจจะไมไดรับผลตอบแทนจากระดับการทํางานที่สูงขึ้นของผลิตภัณฑเหลานั้น
ก็ได เชน กรณีของคนที่ขับรถไปทํางานที่หางจากที่พักเพียงไมกี่ชวงตึก ก็อาจไมจําเปนตองใชรถ
โรลสรอยซ ดังนั้น ผูผลิตตองออกแบบการทํางานของผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับตลาดเปาหมายและ
ระดับการทํางานของผลิตภัณฑคูแขงดวย 
 การตัดสินใจในการจัดการกับคุณภาพการทํางานของผลิตภัณฑ ขึ้นอยูกับนโยบายของ    
แตละบริษัท กลยุทธแรกคือการใชกลยุทธการปรับปรุงผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง ซ่ึงมักจะนํามาซึ่ง
ผลตอบแทนและสวนแบงการตลาดสูง เชน บริษัทพร็อคเตอรแอนดแกมเบิล จะใชกลยุทธการ
ปรับปรุงผลิตภัณฑที่ชัดเจน รวมถึงการออกแบบผลิตภัณฑคุณภาพสูงตั้งแตเร่ิมตน กลยุทธที่สองคือ 
การรักษาคุณภาพผลิตภัณฑใหอยูในระดับเดิม สวนกลยุทธสุดทายคือ  การลดคุณภาพผลิตภัณฑลง
เร่ือย ๆ มีบางบริษัทที่ใชกลยุทธนี้เพื่อตองการลดตนทุนและสรางกําไรใหสูงกวาจากที่เปนอยู แมวาจะ
มีผลเสียตอความสามารถในการทํากําไรระยะยาวก็ตาม หากผูซ้ือสังเกตเห็นไดในภายหลังก็จะหมด
ความเชื่อถือในผลิตภัณฑนั้น ๆ  

3. ความทนทาน (Durability) หมายถึง การวัดระยะเวลาในการใชงานที่คาดหวังไวของ
ผลิตภัณฑภายใตเงื่อนไขตามธรรมชาติ 

ความทนทานเปนคุณสมบัติผลิตภัณฑที่สําคัญมากตอผูซ้ือสวนใหญ เนื่องจากโดยทั่วไปผู
ซ้ือมักจะยอมจายเงินเพิ่มขึ้นเพื่อซ้ือผลิตภัณฑที่มีความคงทน อยางไรก็ตาม กฏขอนี้ก็เปนคุณสมบัติ
คอนขางจํากัดเพราะอาจเพิ่มราคาผลิตภัณฑไดไมมาก นอกจากนั้นผลิตภัณฑตองไมมีลักษณะที่
เปลี่ยนแปลงไปตามเทคโนโลยีที่รวดเร็วมากนัก เชน ผูซ้ืออาจจะไมยอมจายเงินเพิ่มซ้ือผลิตภัณฑ
คอมพิวเตอรสวนบุคคลหรือกลองถายวีดีโอที่มีความคงทนสูงสด เนื่องจากลักษณะการทํางานของ
ผลิตภัณฑมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว 

4. ความสามารถในการซอมแซมหรือการบํารุงรักษา (Repair ability) หมายถึง การวัด
ความยากงายในการซอมแซมสินคาที่มีการทํางานบกพรองและผิดพลาด 

โดยปกติผูซ้ือมักจะเลือกซื้อผลิตภัณฑที่งายตอการซอมแซมหรือบํารุงรักษา ความสามารถ
ในการซอมแซมที่ดีนั้น หมายถึงการที่ผูใชสามารถซอมผลิตภัณฑแบบงาย ๆ ไดดวยตัวเองโดยเสีย
คาใชจายและเวลาในการซอมแซมเพียงเล็กนอย เชน ผูซ้ือสามารถถอดชิ้นสวนที่เสียและใสอะไหล
ใหมเขาไปไดอยางงายดาย 
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5. ความนาเชื่อถือ (Reliability) หมายถึง การวัดความเปนไปไดของการทํางานของ
ผลิตภัณฑที่จะไมบกพรองและผิดพลาดในชวงระยะเวลาที่กําหนดไว 

โดยปกติผูซ้ือจะจายเงินซ้ือผลิตภัณฑที่มีความนาเชื่อถือสูงเปนพิเศษ  ดวยความตองการที่
จะหลีกเล่ียงความสิ้นเปลืองในเรื่องคาใชจายและเวลาการซอมแซม บริษทัญี่ปุนที่ประสบความสําเร็จ
มักจะพิสูจนจากความนาเชื่อถือในตัวผลิตภัณฑ ยกตัวอยางเชน บริษัทมัตซูชิตะ ไดสิทธิ์จากฝายควอ
ซารของโมโตโรลา  ในการผลิตเครื่องรับสัญญาณโทรทัศน ซ่ึงแตเดิมโมโตโรลาเคยมีความบกพรอง
ในการผลิตสูงถึง 141 จุด จากเครื่องรับโทรทัศนทุก ๆ 100 ชุด แตมัตซูซินะไดลดขอบกพรองนี้ลง
เหลือเพียง 6 จุดตอ 100 ชุด ทําใหเสียงบนของผูซ้ือลดลง 

6. เทคโนโลยี (Technology) หมายถึง ความสําเร็จของความเปลี่ยนแปลงในผลิตภัณฑที่
สนองตอบความตองการที่เฉพาะเจาะจงในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง เชน เครื่องคิดเลขแบบพกพา แรก ๆ 
จะเปนกลองพลาสติกรูปรางใหญเทอะทะและมีหนาปดเล็ก ๆ พรอมปุมตัวเลข ทํางานไดเพียง 4 คือ 
บวก ลบ คูณ หารเทานั้น ตอมาไมนานเครื่องคิดเลขก็มีขนาดเล็กลงและสามารถคํานวณทาง
คณิตศาสตรไดเพิ่มเติม ซ่ึงในปจจุบันมีขนาดเล็กเทากับนามบัตรเลยทีเดียว 

ในปจจุบัน บริษัทหลาย ๆ แหงตองเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีโดยไม
สามารถเก็บเกี่ยวผลประโยชนจากมันไดทั้งหมด บริษัทตองเสี่ยงวาเทคโนโลยีใดที่จะทําใหตนเปนผู
ชนะ และสามารถเสี่ยงลงทุนกับเทคโนโลยีใหม ๆ เหลานั้น  นั่นคือบริษัทตองเลือกขอบเขตการลงทุน
อยางระมัดระวัง 
  
2.7  แนวคิดเก่ียวกับตราสนิคา 

แนวคิดเกี่ยวกับตราสินคา (Kotler, 1999) 
ตราสินคาเปนชื่อ เงื่อนไข  เครื่องหมาย สัญลักษณ หรือการรวมตัวของส่ิงเหลานี้ เพื่อ

แยกแยะสินคาหรือบริการของผูขายรายหนึ่งหรือกลุมหนึ่ง และเพื่อแสดงความแตกตางของมันออก
จากคูแขง  แทจริงแลว ตราสินคาหรือยี่หอเปนตัวบงบอกผูขายหรือผูผลิต เปนทั้งชื่อ เครื่องหมาย
การคา โลโก และสัญลักษณอ่ืน ๆ ภายใตกฎหมายการคา ผูขายมีสิทธิเต็มที่ในการใชตราสินคา
ตลอดไป เพราะวาตราสินคามีความแตกตางจากสิทธิบัตร หรือลิขสิทธิ์ ที่ส่ิงเหลานั้นจะมีวันหมดอายุ
ที่กําหนดไว 

ตราสินคาเปนคําสัญญาของผูขาย ที่จะจัดสงสินคา ผลประโยชน และบริการ ใหแกผูซ้ือ
อยางแนนอน  ตราสินคาที่มีชื่อเสียงมากที่สุดเปนการรับประกันคุณภาพดวย  แตตราสินคาก็เปน
ลักษณะที่ซับซอนยิ่งกวา  มีระดับความหมายไดถึง 6 ระดับดังนี้  
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1. คุณลักษณะ (Attributes) ส่ิงแรกที่ตราสินคาทําใหนึกถึงคือ คุณลักษณะเชน รถเมอเซเดส 
จะใหการรับรูวาราคาแพง สรางอยางดี มีวิศวกรรมที่ดี คงทน เปนที่รูจักมีราคาเมื่อขายตอ มีความ
รวดเร็ว และคุณสมบัติอ่ืน ๆ บริษัทอาจใชคุณสมบัติเหลานี้เพียงอยางเดียวหรือมากกวามาโฆษณา เชน 
เมอเซเดสใชโฆษณาวา “เปนรถที่ไมมีวิศวกรรมของรถใดในโลกเหมือน” อยูเปนเวลาหลายป  คํา
โฆษณานี้จึงเปนเสมือนตัวกําหนดเปาหมายในการวางคุณสมบัติประการอื่น ๆ ดวย 

2. ประโยชนที่ไดรับ (Benefits)  ตราสินคามีความหมายมากกวาคุณลักษณะ เพราะผูซ้ือ
ไมไดซ้ือเพียงคุณสมบัติ แตซ้ือสวนประโยชนท่ีจะไดรับ คุณลักษณะนั้นตองแปลงออกมาเปนหนาที่
การใช  และ/หรือประโยชนที่เห็นได  ความหมายของคุณสมบัติแหงความคงทน ตีความไดวา “เพราะ
เราไมไดซ้ือรถใหมทุกป”  หรือคุณสมบัติที่วาราคาแพง ตีความหมายเปนประโยชนไดวา “มันทําให
เรารูสึกวาตัวเองสําคัญและไดรับยกยอง” สวนคุณสมบัติที่วาสรางอยางดี มีความหมายคือ “ผมรูสึก
ปลอดภัยถาตองพบอุบัติเหตุ” 

3. คุณคา (Value) ตราสินคายังบงบอกอะไรบางอยางถึงคุณคาของผูผลิตดวย เชน วารถ
เมอเซเดส เปนตัวแทนของผลงานที่สูงสง ความปลอดภัย ความเปนที่รูจักและอื่น ๆ ผูจัดการตราสินคา
ตองชี้กลุมลูกคาใหชัดลงไปวาใครที่กําลังมองหาคานิยมเหลานี้ 

4. วัฒนธรรม (Culture) ตราสินคา เปนตัวแทนของวัฒนธรรมดวย รถเมอเซเดส แสดงถึง
วัฒนธรรมของเยอรมนี ไมวาจะเปนการจัดระเบียบ ความมีประสิทธิภาพ ความมีคุณภาพสูง 

5. บุคลิกภาพ (Personality) ตราสินคาบงบอก บุคลิกไดดวย ลองคิดดูวาถาตราสินคาเปน
คนคนหนึ่ง หรือเปนสิ่งของ เราจะนึกถึงอะไร รถเมอเซเดส อาจจะทําใหนึกถึงคนที่ดูภูมิฐาน (บุคคล) 
สิงโต (สัตว) หรือวังที่ยิ่งใหญ (ส่ิงของ) บางครั้งอาจจะทําใหเรานึกถึงใครสักคนที่เปนท่ีรูจักหรือ
โฆษณาคนดังสักคน 

6. ผูใช (Users) ตราสินคาเปนตัวบงบอกตัวผูซ้ือสินคานั้นดวย เราคงจะประหลาดใจถาเห็น
เลขาวัยยี่สิบขับรถเมอเซเดส เพราะเรายอมคาดวาผูที่จะใชรถเมอเซเดสนาจะเปนผูบริหารอายุสัก 55 ป 
ผูใชคือคนที่นิยมในคุณคาวัฒนธรรม และบุคลิกของผลิตภัณฑ 
    การวัดคาของตราสินคา (Kotler, 1999) 
 ตราสินคาหรือยี่หอแตละรายมีอํานาจและคุณคาในตลาดแตกตางกันไป ขอที่สําคัญคือ 
หลายยี่หอไมเปนที่รูจักของผูซ้ือเมื่ออยูในตลาด  แตก็มีหลายยี่หอที่ผูซ้ือมีการรับรูสูง (วัดไดจากการ
จดจําและการระลึกได) นอกจากนี้ก็ยังมีการยอมรับในยี่หอสูง หรืออีกนัยหนึ่งเปนยี่หอที่ลูกคาสวน
ใหญไมปฏิเสธการซื้อ และมีหลายยี่หอเปนยี่หอที่เปนที่ช่ืนชอบ เปนยี่หอที่เลือกขึ้นเหนือยี่หออ่ืน และ
สุดทายเปนยี่หอที่มีผูภักดี Tony O’Reilly ผูบริหารระดับสูงของ H.J.Heinz  เสนอใหมีการทดสอบ



30 
 

ความภักดีงาย ๆ ในตราสินคาวา “เราจะทดสอบซอสของเราไดวา ถาแมบานคนหนึ่งไปซื้อซ็อส
มะเขือเทศของเราในราน ๆ หนึ่ง แลวพบวาไมมี แมบานคนนั้นจะไปหาซื้อยี่หอไฮนที่รานอื่นหรือวา
จะเปลี่ยนใจไปซื้อยี่หออ่ืนเสียเลย” มีลูกคาไมกี่รายที่มีความภักดีในยี่หออยางที่ O,Reilly หวังไวให
ลูกคาของเขาเปน Aaker ไดจัดระดับทัศนคติของลูกคาที่มีตอยี่หอสินคาไว 5 ระดับคือ 

1. ลูกคาจะเปลี่ยนยี่หอโดยพิจารณาจากราคา  ไมเกี่ยวกับความภักดี 
2. ลูกคามีความพอใจ ลูกคาไมเปล่ียนยี่หอสินคา 
3. ลูกคามีความพอใจ และอาจเพิ่มคาใชจายโดยการเปลี่ยนยี่หอ 
4. ลูกคารูสึกถึงคุณคาของยี่หอและรูสึกคุนเคยกับยี่หอ 
5. ลูกคาใชแตยี่หอนี้เทานั้น 
คาของตราสินคา มีความสัมพันธเปนอยางมากกับจํานวนลูกคาของยี่หอท่ีอยูในระดับที่ 3 , 

4 หรือ 5   ถาพูดตามหลักของ Aaker แลวคาของสินคามีความเกี่ยวของกันกับระดับความรับรูในยี่หอ  
การรับรูในคุณภาพของยี่หอ ความรูสึกที่รุนแรงและดานอารมณ และคุณสมบัติอ่ืน ๆ เชน สิทธิบัตร 
เครื่องหมายการคา และความเกี่ยวของกันของชองทางจัดจําหนาย 
 
2.8  แนวคิดเก่ียวกับการสรางมูลคาการสรางมูลคาใหตรายี่หอ 
 แนวคิดการสรางมูลคาใหตรายี่หอ (Kotler, 1999) 
 ตรายี่หอ เปนปจจัยสําคัญตอความสําเร็จทางการตลาด ตรายี่หอชวยใหแยกแยะสินคาหรือ
บริการของตนจากผูอ่ืน  ชวยใหผูบริโภคจําไดวาประทับใจสินคาหรือบริการใดซึ่งจะมีผลตอการ
กลับมาหาซื้อยี่หอที่ถูกใจ 
 ศาตราจารยสตีเวน คิง กลาวไววา “สินคา คือ ส่ิงที่ผลิตในโรงงาน ตรายี่หอ คือ ส่ิงที่
ผูบริโภคเลือกซื้อ” คํากลาวนี้สะทอนถึงความสําคัญของตรายี่หอ สินคาที่ผลิตจากโรงงานเดียวกันแต
ยี่หอตางกัน ความนิยมชมชอบของผูบริโภคยอมแตกตางกันดวย 

คุณคาของตรายี่หอ (Brand Equity) หมายถึง ยี่หอของสินคาที่ผูบริโภคมองเห็นวามีคุณคา
เปนยี่หอที่ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอคุณสมบัติของสินคา และชื่นชอบตรายี่หอนั้น การสรางตรายี่หอ
ใหมีคุณคาทําได ดังนี้ 
 1. ทําใหตรายี่หอเปนที่รูจัก (Brand Awareness) คําวา “การรูจัก” หมายถึง การที่ผูบริโภค
สามารถจําชื่อตรายี่หอของสินคาไดโดยทั่วไปผูบริโภคจะเริ่มตนจากการไมรูจักตรายี่หอจนกระทั่ง
ผูขายทําการสื่อสารไปยังผูบริโภค ผูบริโภคจึงเริ่มรูจักและเมื่อไดยินตรายี่หอบอย ๆ ก็จะจําได และจํา
ไดเปนชื่อแรกในที่สุด 
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 2. สรางความซาบซึ้งในคุณภาพของตรายี่หอ (Appreciation of Quality) ความซาบซึ้งถึง
คุณภาพตราสินคา หมายถึง การที่ผูบริโภครับรูถึงคุณภาพของสินคาหรือบริการแลวเกิดความ
ประทับใจในสินคานั้น “ความซาบซึ้ง” (Appreciation) แตกตางจาก “ความพอใจ” (Satisfaction) ใน
ประเด็น “ความคาดหวัง” (Expectation) ความพอใจของลูกคาเกิดขึ้นจากการที่สินคาหรือบริการ
เปนไปตามความคาดหวังของผูบริโภค สวนความซาบซึ้งเกิดจาก การที่ลูกคาไดรับสินคาหรือบริการ
เหนือความคาดหวัง ดังนั้น เมื่อผูบริโภคเกิดความซาบซึ้งแลว ยอมใหความสําคัญกับสินคายี่หอนั้น 
 3. การสรางปจจัยเชื่อมโยงตรายี่หอกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Brand Association) การที่นักการ
ตลาดพยายามสรางสิ่งใดสิ่งหนึ่งของผลิตภัณฑ เชน คุณลักษณะ คุณสมบัติ หรือคุณประโยชน แลว
เชื่อมโยงสิ่งนั้นใหผูบริโภครับรูวา เปนผลิตภัณฑประเภทใด เมื่อเชื่อมโยงแลว จะทําใหผูบริโภคเกิด
ภาพลักษณ (Image) ของผลิตภัณฑ และทราบถึงตําแหนง (Brand Position) ของผลิตภัณฑนั้น 
 4. ความซื่อสัตยตอตรายี่หอ (Brand Loyalty) ความซื่อสัตยตอตรายี่หอ หมายถึง การที่
ผูบริโภครักและศรัทธาในสินคายี่หอหนึ่งจนยากที่จะเปลี่ยนใจไปใชสินคายี่หออ่ืน ผูบริโภคจะมี
ความคุนเคยกับตรายี่หอนั้น 
 
2.9  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง (ปริญ ลักษิตานนท, 2544) การกระทําของบุคคลใดบุคคล
หนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่ง
เกิดขึ้นกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 

คอตเลอร ไดใหขอคิดเห็นไววาในการศึกษาตลาดใหมใด ๆ  เราตองตั้งคําถาม 7 คําถาม
เรียกวา  “seven O’s”  กอนที่จะมาพิจารณา “four P’s”  หรือ “marketing Mix”  ตามที่กลาวมามีคําถาม 
7 คําถาม (Kotler, 1997 : 171) อางถึงใน พิบูล ทีปะปาล, 2545 : 149)  คําถามที่ใชวิเคราะหพฤติกรรม
ผูบริโภค คือ  6Ws 1H เพื่อคนหาคําตอบทั้ง 7 ประการหรือ 7 Os ซ่ึงประกอบดวย 

1. Who Constitutes in Market?   - Occupants 

2. What Does the Market Buy?   - Objects 

3. When Does the Market Buy?   - Occasions 

4. Who Participates in the Buying?  - Organizations 
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5. Why Does the Market Buy?   - Objectives 

6. How Does the Market Buy?   - Operations 

7. Where Does the Market Buy?  - Outlets 

สวน “Seven O’s” ของตลาดนั้น คือ 
1. Occupants หมายถึง ผูซ้ือที่อยูในตลาด ไดแก ผูบริโภค อันประกอบดวยบุคคลและ

ครอบครัวทั้งหมดที่ซ้ือสินคาและบริการเพื่อการบริโภคสวนตัว 
2. Objects  หมายถึง ตัวสินคาและบริการที่ตลาดตองการซื้อ 
3. Occasions  หมายถึง โอกาสในการซื้อของผูบริโภค ซ่ึงขึ้นอยูกับอัตราการใชหรือการ

บริโภคสินคา 
4. Organizations หมายถึง ผูซ้ือซ่ึงอาจเปนบุคคล หนวยงานหรือสถาบันตาง ๆ รวมทั้งผูมี

สวนรวมในการตัดสินใจ 
5. Objectives หมายถึง จุดประสงค หรือแรงจูงใจในการซื้อ 
6. Operations หมายถึงกรรมวิธีในการซื้อรวมตลอดถึงอิทธิพลตาง ๆ ซ่ึงจูงใจผูซ้ือให

ตัดสินใจซื้อ 
7. Outlets  หมายถึง สถานที่ในการจําหนายสินคา 
ในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ทําใหมีผูคิดคนตัวแบบนี้มากมายหลายทฤษฎี เพื่อนํามาใช

อธิบายพฤติกรรมในการตัดสินใจของผูบริโภค  ดังตัวแบบที่จะนํามากลาวคือ 
ตัวแบบพฤติกรรมการซื้อของ ฟลิป คอตเลอร คอตเลอรไดคิดคนตัวแบบขึ้น เพื่ออธิบาย

พฤติกรรมในการซื้อของผูบริโภค โดยอาศัยทฤษฎีพื้นฐานเกี่ยวกับพฤติกรรมของมนุษย พฤติกรรมที่
เกิดขึ้นตองมีสาเหตุทําใหเกิด ดังนั้นตัวแบบของคอตเลอรตัวที่เปนสาเหตุทําใหเกิดพฤติกรรม 
ประกอบดวย 2 สวน ไดแก ส่ิงเราทางการตลาด (Marketing Stimuli) อันไดแกสวนประสมการตลาด 
หรือ 4P’s ซ่ึงเปนปจจัยที่ควบคุมได และสิ่งเราภายนอกอื่น ๆ ซ่ึงไมสามารถควบคุมได อันไดแก 
ปจจัยและเหตุการณในสภาพแวดลอมตาง ๆ ซ่ึงอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ไดแก  เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี การเมืองและวัฒนธรรม เปนตน ส่ิงเราทั้ง 2 สวนดังกลาว เปนสาเหตุที่กอใหเกิดการซื้อ 
จะเปนตัวปอนเขา (Input) เขาสูกลองดํา หรือ “ Black Box ” ผานกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ
ภายใตอิทธิพลของวัฒนธรรม สังคม และจิตวิทยา ที่บุคคลนั้นไดรับ  จะแสดงพฤติกรรมตอบสนอง
ตอส่ิงเรา(Response)  ในรูปของการตัดสินใจซื้อหรือไมซ้ือ  ซ่ึงเรียกตัวแบบนี้วา  “ Stimulus – Re-
sponse Model ” 
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พิบูล  ทีปะปาล (2543 : 154-156) กิจกรรมทุกประเภทที่มนุษยกระทําอาจจะเปนสิ่งที่
สังเกตไดหรือไมไดก็ตาม เรียกวาพฤติกรรม แบงออกไดเปน 3 สวน คือ 

 
 

 
  
 
 
 
 
 

ภาพที่  2.5  แสดงตัวแบบพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  
ที่มา : (พิบูล ทีปะปาล, 2545 : 153) 

1. พฤติกรรมดานความรู ความคิด (Cognitive Domain) พฤติกรรมดานนี้มีขั้นตอนของ
ความสามารถดานความรู การใชความคิด และพัฒนาการดานสติปญญา เปนสิ่งที่เกี่ยวกับการรับรูและ
แสดงพฤติกรรมดานความรู การใชความคิด และพัฒนาการดานสติปญญา เปนสิ่งที่เกี่ยวกับการรับรู
และแสดงพฤติกรรมทางความรูออกมา สรุปไดวาพฤติกรรมดานนี้บอกใหทราบวา ใครรูหรือไมรูมาก
นอยเพยีงใด จําแนกไวตามลําดับ 5 ขั้นตอน คือ  

1.1 ความรู (Knowledge) ความสามารถในการระลึกไดถึงเรื่องราวตาง ๆ ที่เคย
ประสบมาโดยที่เร่ืองราวนั้นอาจไดมาจากที่ใดก็ได  

1.2 ความเขาใจ (Comprehension)เปนขั้นตอนตอจากความรู เมื่อรูก็สามารถแปล
ความหรือคาดหมายได หรือขยายความนั้นตามแนวใหม ทัศนะใหมเพือ่ใหกวางไกลไปจากขอเท็จจริง  

1.3 การนําความรูไปใช (Application) การที่บุคคลสามารถนําเอาความรู ความเขาใจ 
ในเรื่องราวตาง ๆ ที่ตนมีอยูเดิมไปแกปญหาที่แปลกใหมของเรื่องนั้น ๆ ได 

1.4 การวิเคราะห (Analysis) ความสามารถในการนําเอาหลักการ : กฎเกณฑและ
วิธีดําเนนิการตาง ๆ ของเรื่องที่มีประสบการณหรือรูมาแลวไปใชแกปญหาในสถานการณใหมได  

1.5 การประเมินผล (Evaluation) เปนขั้นที่บุคคลสามารถตัดสินใจตรีาคา โดยอาศยั
เกณฑ (Criteria) และมาตรฐานที่วางไว  

สิ่งเราภายนอก 
 
ทางการตลาด          สิ่งแวดลอม 
 
ผลิตภัณฑ เศรษฐกิจ 
ราคา  เทคโนโลยี 
การจัดจําหนาย การเมือง 
การสงเสริมการ- วัฒนธรรม 
ตลาด 

กลองดําของผูบริโภค 
 
ลักษณะผูซื้อ          กระบวนการซื้อ 
 
วัฒนธรรม รับรูปญหา 
สังคม  แสวงหาขอมูล 
สวนบุคคล ประเมินทางเลือก 
จิตวิทยา    ตัดสินใจซื้อ 
  พฤติกรรมหลังซื้อ 

การตัดสินใจ 
ซื้อ 

 
 
เลือกผลิตภัณฑ 
เลือกตรา 
เลือกผูจําหนาย 
เวลาในการซื้อ 
จํานวนที่จะซื้อ 
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2. พฤติกรรมดานทัศนคติ คานิยม ความรูสึกชอบ (Affective Domain) พฤติกรรมดานนี้ 
หมายถึง ความรูสึก ความชอบ ความสนใจ คานิยมตาง ๆ การรับการเปลี่ยนคานิยม เปนพฤติกรรมที่
ยากตอการมองเห็นหรือเขาใจ เพราะเปนสิ่งที่เกิดขึ้นในจิตใจของคน ซ่ึงตองใชเครื่องมือพิเศษในการ
จัดพฤติกรรมดานนี้ การเกิดพฤติกรรมดานนี้แบงออกเปน 5 ขั้นตอน คือ  

2.1 ขั้นการรับรูหรือการใหความสนใจ (Receiving or Attending) ความตระหนัก 
(Awareness) เปนพฤติกรรมขั้นแรกสุดของ Affective Domain เปนขั้นที่บุคคลไดฉุกคิดหรือการ
เกิดขึ้นในความรูสึกวามีส่ิงหนึ่งเหตุการณหนึ่งเปนความรูสึกที่เกิดขึ้นในสภาวะจิตใจ ความยินดีหรือ
เต็มใจรับรู (Willingness to Receive) เปนความเต็มใจพึงพอใจตอส่ิงเรามากระตุนและใหความสนใจ
ตอส่ิงเรานั้น การเลือกรับหรือเลือกใหความสนใจ (Controller or Selected Attention) เปนขั้นที่บุคคล
นั้นจะเลือกรับหรือเลือกใหความสนใจเฉพาะสิ่งที่เขาชอบหรือนําความพอใจมาให  

2.2 ขั้นการตอบสนอง (Responding) เปนพฤติกรรมที่พัฒนาตอจากขั้นรับรู 
กลาวคือ เมื่อเกิดการรับรูแลว บุคคลจะเริ่มมีปฏิกิริยาตอบสนองตอส่ิงเรา แยกเปนกระบวนการยอย ๆ 
จากระดับต่ําสุดของกระบวนการดังนี้  

2.3 การยินยอมในการตอบสนอง (Acquiescence in Responding) เปนการทําเพราะ
ความเชื่อฟงหรือคลอยตามหรือทําตามคําแนะนําโดยมีความรูตอตานนอย ความเต็มใจที่จะตอบสนอง 
(Willingness in Respond) เปนการอาสาสมัครที่จะทําโดยมิไดเกิดจากความเกรงกลวัหรือเกรงใจ เปน
เพราะตั้งใจทําดวยตัวเขาเอง ความพอใจในการตอบสนอง (Satisfaction in Respond) เปนการ
ตอบสนองที่ประกอบดวยอารมณ หรือความรูสึกพึงพอใจ ยินดี สนุกสนาน  

2.4 ขั้นการสรางคุณคาหรือการเกิดคานิยม (Valuing) เปนขั้นที่บุคลลมองเห็นคุณคา
ของวัตถุปรากฏการณ และพฤติกรรม ดวยตัวเขาเอง ซ่ึงรวมถึงการเอาเกณฑทางสังคมมาเปนเกณฑใน
การตัดสินคุณคาของสิ่งตาง ๆ ส่ิงที่บุคคลแสดงออกจะมีลักษณะคงเสนคงวา ซ่ึงเปนคุณลักษณะของ
ความเชื่อ หรือทัศนคติที่ควบคุมพฤติกรรมของบุคคลหรือการตอบสนองจะเปนไปตามคานิยมที่เขา
ยึดถือ ขั้นการเกิดคุณคานี้แยกเปน 3 ระดับ คือการยอมรับคานิยม (Acceptance of a Value) เปนการที่
บุคคลเห็นดวยและยอมรับในความเชื่อ ทัศนคติ หรือคานิยมดวยการกระทําอยางคงเสนคงวา 
ความชอบในคานิยม (Preference of Value) เปนความรูสึกที่แสดงถึงความนิยมในคานิยมดวยการ
แสดงความตองการ และการยกยองชมเชยในสิ่งที่เขายอมรับคานิยมแลวและการยึดมั่นในคานิยม 
(Commitment) บุคคลจะแสดงอยางชัดเจนวาเขายึดถือคานิยมสิ่งใด มีแรงจูงใจที่จะแสดงออกถงึการ
สนับสนุนชวยเหลือทําดวยความศรัทธาเชื่อมั่น ตลอดจนปฏิเสธที่จะกระทําในสิ่งที่ขัดแยงกับความ
เชื่อมั่น  
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2.5 การจัดระบบคุณคา (Organization) พฤติกรรมในขั้นนี้เปนขั้นที่บุคคลมีคานิยม
หลายอยาง บุคคลจึงตองพิจารณาความสัมพันธของคานิยมเหลานั้น โดยจัดลําดับความสําคัญของ
คานิยม เปนการจัดระบบคานิยม และพัฒนาระบบไปทีละนอยจนอาจกลายเปนคานิยมใหมขึ้นมา 
ระดับของการจัดระบบแยกเปน 2 ระดับ คือ การสรางแนวความคิดเกี่ยวกับคานิยม (Conceptualiza-
tion of a Value) จะเริ่มตั้งแตขั้นการสรางความเขาใจในคุณคาของสิ่งตาง ๆ ดวยการเขารวมกลุม
อภิปรายเปรียบเทียบ ซ่ึงเปนความพยายามที่จะมองเห็นความสัมพันธของคานิยมที่ยึดถืออยู และการ
จัดระบบคานิยม (Organization of Value System) เปนการสรางแบบแผนหรือกฎเกณฑตามสิ่งที่
บุคคลจัดระบบขึ้น ซ่ึงการจัดระบบคานิยมนี้จะออกมาในลักษณะของการพัฒนาปรัชญาแหงชีวิต หรือ
การเกิดอุดมการณในความคิดของบุคคล  

2.6 การแสดงลักษณะตามคานิยมที่ยึดถือ (Characterization by a Value) พฤติกรรม
ในขั้นนี้เปนการพัฒนาถึงขั้นของการประพฤติปฏิบัติของบุคคล ตามระบบคานิยมที่เขายึดถือ มีการ
แสดงออกมาในรูปแบบที่คงเสนคงวา และเปนอัตโนมัติมิไดมีอารมณมาเกี่ยวของ แบงเปน 2 ระดับ 
คือการวางทั่วไปหรือสรุปคานิยม (Generalized Set) คือ การแสดงออกซึ่งความแนนอนของความเชื่อ 
ทัศนคติ และคานิยมที่ตนมีและการแสดงลักษณะตามคานิยม (Characterization) เปนพฤติกรรมขั้น
สูงสุดของพฤติกรรมดาน Affective Domain ที่แสดงใหเห็นหรือสังเกตไดโดยบุคคลอื่น การแสดงออก
ลักษณะนี้คอนขางจะถาวร ถือเปนการสรางลักษณะที่รวมเอาทุกสิ่งทุกอยาง มาเปนจุดใหญที่สําคัญ
ของลักษณะนิสัยที่สมบูรณ เชน การมีปรัชญาชีวิต การมีเหตุผลเชิงจริยธรรม เปนตน  

3. พฤติกรรมดานการปฏิบัติ (Psychomotor Domain) เปนพฤติกรรมขั้นสุดทายที่แสดง
ออกมา เปนพฤติกรรมเกี่ยวกับการใชความสามารถที่แสดงออกทางรางกาย ซ่ึงรวมทั้งการปฏิบัติหรือ
พฤติกรรมที่แสดงออกและสังเกตได พฤติกรรมดานนี้เมื่อแสดงออกสามารถประเมินผลไดงาย แต
กระบวนการที่กอใหเกิดพฤติกรรมดานนี้ ตองอาศัยระยะเวลาการตัดสินใจหลายขั้นตอน 
 
2.10  แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับการบริการ 
 ทฤษฏีที่เกี่ยวของกับการบริการ (Service Triangle- ST) จากหนังสือ Service America  ของ 
อัลเบเรซ (Alberecht, 1987) ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับปจจัยสําคัญของการใหบริการที่ดีแกลูกคาควร
ประกอบดวยปจจัยหลัก 3 ประการ ซ่ึงแตละปจจัยเปรียบเสมือนดานแตละดานของรูปสามเหลี่ยม
(ดานเทา) รูปหนึ่ง ซ่ึงภายในบรรจุวงกลม ซ่ึงเสมือนลูกคาหากขาดเสียซ่ึงปจจัยตัวใดตัวหนึ่งไป 
สามเหลี่ยมนั้นจะไมครบดาน ซ่ึงจะเปนรูปสามเหลี่ยมตอไปไมไดนั้นคือ จะใหบริการที่ดีตอลูกคา
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ไมได จําเปนตองมีปจจัย 3 ดาน ใหครบในสัดสวนที่เหมาะสมดวยสามเหลี่ยมที่วานี้เรียกวา The   
Service   Triangle  หรือสามเหลี่ยมแหงการบริการรายละเอียดดังรูป 
 
 

ยุทธการบริการ                               พนักงาน 
 
 
 
 

            ระบบงาน (System) 
ภาพที่ 2.6  สามเหลี่ยมแหงการบริการ (The Service Trianing) 
 จากรูปขางตนนี้  หลักสําคัญในการบรรลุเปาหมายบริการคือ การสรางความประทับใจแก
ลูกคาผูใชบริการก็คือ จะตองจัดการ หรือบริหารงาน เพื่อใหปจจัยแหงสามเหลี่ยมบริการนี้มีความ
เหมาะสมและสอดคลองกัน คือ 

1. กลยุทธธุรกิจ (Strategy)  กลยุทธธุรกิจก็คือ แผนการสัปยุทธหรือแนวทางในการ
ปฎิบัติงานตามที่ไดตกลงใจกําหนดขึ้น  เพื่อตอบสนองการทําใหบรรลุเปาหมายในธุรกิจตามที่ได
กําหนดไว  โดยมีความยืดหยุนตัวที่เพียงพอ  มีความแมนยําเขาเปาหมายไดดี กลยุทธดานการบริการ
ควรจะเปน Customer-Driven Strategy หรือเปนกลยุทธที่ตั้งอยูบนพื้นฐานของการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดอยางจริงจัง 

2. ระบบงาน (System) จะตองทําใหระบบการใหบริการขององคกรเปนแบบ  Customer 
Friendly System กลาวคือ  ควรเปนระบบการทํางานที่เรียบงายไมซับซอนจัดองคกรตามความจําเปน
ของแตละหนาที่ที่ตองบริการใหดีที่สุด  เปนองคที่ลูกคาเขาใจและเขาถึงงาย  มีความคลองตัวสูงและ
กฏระเบียบตาง ๆ เอื้ออํานวยตอการใหบริการที่ดีตอลูกคาและไมเปนนายดวยตัวของมันเอง 

3. พนักงาน (Staff) หมายถึงบรรดาพนักงานในทุกระดับความรับผิดชอบ  ที่มีสวน
เกี่ยวของกับการใหบริการ จะตองสรรหาพัฒนาและปรับพฤติกรรม ตลอดจนสไตลการทํางาน ใหมี
ลักษณะ  Service Conscious  คือมีจิตสํานึกตอการใหบริการที่ดี 

 
 

 

 

ลูกคา 
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องคการที่บริการเปนเลิศไดนั้น  3 ดานแหงสามเหลี่ยมบริการตองมีลักษณะดังนี้  
1.   Strategy  หรือกลยุทธตองเปนแบบ 

         1.1  Customer - Driven  คือลักษณะดังนี้ 
           1.1.1 ความตองการของลูกคาคือ ที่มาของสินคา/บริการ บริการเกงคือความฝน

ของลูกคาใหเปนรูปธรรมที่นาพึงพอใจ 
      1.1.2 ความสะดวกสบายของการรับบริการ สาขาใกลบาน หนวยงานเคลื่อนที่ 
      1.1.3 ปญหาลูกคา  คือปญหาของเรา ทํากติกาการบริการใหสอดคลองกับเงื่อนไข 
      1.1.4 การรักษาลูกคาไวตลอดไป (To win and Keep The Customer) 

      1.2  Operation - Based  คือลักษณะดังนี้ 
      1.2.1 เชี่ยวชาญงานบริการ ใหลูกคารูจักเราดวยวิธีนี้ 
      1.2.2 ผูบริการทุกระดับเกงปฏิบัติ 
      1.2.3 ทุมเททรัพยากรใหกับกิจการบริการ 
      1.2.4 กฏระเบียบที่ไม Practical  จะอยูไมได 
      1.2.5  เนนคุณภาพของการบริการ โดยวัดผลที่ความพึงพอใจของลูกคา (Customer   

Satisfaction) โดยกําหนดวาความพึงพอใจของลูกคาตองเปนหนึ่งเสมอ 
      1.3  Result - Oriented  คือลักษณะดังนี้ 

      1.3.1 แนวคิดใด ๆ ก็ไรคา  ถาปฏิบัติเปนผลไมได 
      1.3.2 กฎ กติกา ระเบียบบริษัทจะไรคา ถากอผลที่ลูกคาไมพึงพอใจ 
      1.3.3 ประเมินผลการปฏิบัติงาน มากกวาความถูกตองในการบริการ (Fitness For,                           

มากกวา Use Conformance to Requirements) 
2.  System หรือระบบการปฏิบัติ ตองเปนระบบ 
       2.1  Customer - Friendly  มีลักษณะดังนี้ 

      2.1.1 ระบบที่ออกแบบมาเพื่อลักษณะเฉพาะลูกคา เชน ขนาดเด็ก อาหารมังสะวิรัติ 
      2.1.2 ระบบที่ไมเปนนายของตัวมันเอง แตรับใชลูกคา 
      2.1.3 ไมมีกฏเกณฑหรือขอกําหนด ที่ขัดขวางตอความสะดวกสบายในการใช

บริการลูกคา 
      2.1.4 ระบบงานที่เปนมิตรแทกับลูกคา 

      2.2  Easy - Access  มีลักษณะดังนี้ 
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      2.2.1  เรียบงายไมซับซอน 
      2.2.2  Lay - Out ดี 
      2.2.3  มี Customer Guidance  ที่ดี 
      2.2.4  ลูกคาเขาถึงไดโดยไมยุงยาก 
      2.2.5  ผูใหบริการเองก็เขาใจ และชัดเจนในขั้นตอนและวิธีการ 

      2.3  Customer Guidance คือระบบนําทาง หรือการชี้แนะ ชี้นําลูกคา ที่ส่ือความกับ 
ลูกคาไดดี 

      2.3.1  ปายบอกทางฝาย / สวนงาน 
      2.3.2  การใชภาษาที่ลูกคาเขาใจ 
      2.3.3  การใชสัญลักษณสากลที่ลูกคาเขาใจได 
      2.3.4  มีทีมงาน / บุคลากรในการใหคําแนะนําแกลูกคา 
      2.3.5  มีการแจกคูมือ แผนปลิว (Brochure) หรือ ปาย Information Board ที่ลูกคา

สามารถสอบถามขอมูลได  
      2.4  Best in Co - Operation มีลักษณะคือ 

      2.4.1  การสื่อความ ที่ทรงประสิทธิภาพ 
      2.4.2  ความรวมมือระหวางหนวยงานบริการสูง 
      2.4.3  บริการกระตือรือรน  ชวยเหลือดีเยี่ยม 
      2.4.4  สามารถตําหนิ หรือแจงจุดบกพรองกันเองได ตรงไปตรงมา 

3.   Staff  หรือพนักงานบริการ ตองเปนระบบ 
       3.1  Service – Conscious มีลักษณะดังนี้ 

      3.1.1  มีทัศนคติที่ดีตอการบริการ 
      3.1.2  ทาทีที่ดีตอลูกคา 
      3.1.3  มีความศรัทธาตอองคการ 
      3.1.4  เห็นคุณคาของการบริการที่ดี 
      3.1.5  ทุกชวงเวลาของสัมผัสบริการ (Every MOT) มีสติ และระลึกไดตลอดเวลา 

ตน คือใคร มีหนาที่อะไร และวิธีใด คือความถูกตอง และเหมาะสม และลงมือปฏิบัติโดยไมตองมีใคร
ส่ัง (MOT = Moment of Truth) 
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2.11  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
นิพรรณ ทัฬหะกุลธร (2537 : บทคัดยอ) ไดศึกษาการเลือกซื้อวัสดุกอสรางใน

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูซ้ือสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซื้อเพราะความจําเปน และ
เพราะราคา เปนหลัก และมักจะซื้อจากรานคาที่เคยซื้อเปนประจําอยูแลว เพราะสามารถขยายเวลาการ
ชําระสินคาได และราคาถูกกวารานอื่นๆ สําหรับความแตกตางทางดานประชากรศาสตร พบวา ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดของผูซ้ือ มีผลตอการเลือกซ้ือวัสดุกอสราง  

ชาญศิลป เทพพิทักษ (2540 : บทคัดยอ) ไดศึกษาคนควาอิสระ เร่ือง ปจจัยสวนประสมทาง
ตลาดที่มีผลตอการซื้อสินคาประเภทวัสดุกอสรางของผูบริโภคในจังหวัดพิษณุโลก กลุมตัวอยางใน
การวิจัย 200 คนทําการสุมตัวอยางแบบบังเอิญจากรานขายวัสดุกอนสรางในเขตจังหวัดพิษณุโลก 
จํานวน 5 ราน รานละเทา ๆ กัน เครื่องมือท่ีใชเก็บขอมูลคือแบบสอบถาม และนําขอมูลที่ไดมา

วิเคราะหโดยใชโปรแกรม SPSS/PC
2 
และใชคาสถิติไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ยเลขคณิตและ

คาเบี่ยงเบน ผลการวิจัย พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการซื้อสินคา
ประเภทวัสดุกอสรางในระดับสูง โดยเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ปจจัยดานราคามีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเปนอันดับแรก รองลงมาคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อันดับสามคือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ และอันดับสุดทายคือ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

สงา ชินคา (2543 : บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยในการเลือกใชปูนซีเมนตในเขตอําเภอเมือง 
ขอนแกน จังหวัดขอนแกน โดยไดทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เขามาใชบริการซื้อสินคาในราน
วัสดุกอสรางในเขตอําเภอเมืองขอนแกน จังหวัดขอนแกน จํานวน 3 แหง จํานวน 150 คน ผล
การศึกษาพบวาปจจัยดานตัวสินคา ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
อยูในระดับมาก สวนปจจัยดานทําเลที่ตั้งมีผลตอ การตัดสินใจซื้อในระดับปานกลาง  

ระพีพรรณ จันทรสาขา (2544 : บทคัดยอ) ทําการวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการซื้อและปจจัยที่จูง
ใจในการซื้อสินคาสินคาที่โฮมโปรของประชากรในเขตเทศบาลนครอุดรธานี ผลการวิจัยพบวา ปจจัย
สวนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อสินคานั้นเพศไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมทางดานสาเหตุที่เลือก
ซ้ือสินคาที่ราน  โฮมโปร และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมทางดานวงเงินที่ใชในการ
ซ้ือสินคาตอคร้ังปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อสินคาที่โฮมโปรอันดับแรกคือมีสินคาใหเลือกหลากหลาย 
อันดบัที่สองคือ ทําเลที่ตั้งอยูใกล อันดับที่สาม การจัดวางสินคาเปนหมวดหมู หาไดงาย และอันดับ
สุดทายคือ ราคามีความเหมาะสม  
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บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาถึงความสําคัญของ
คุณลักษณะผลิตภัณฑ ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําของผู ซ้ือในเขต
กรุงเทพมหานคร วิเคราะหความสัมพันธระหวางผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อ โดยจําแนกตาม
สถานภาพสวนบุคคล ทั้งนี้เพื่อนําผลการศึกษาไปเปนขอมูลใหผูประกอบการนําไปใชในการวางแผน
และกําหนดกลยุทธการตลาดสําหรับการจัดแผนงานในปตอ ๆ ไป วิธีดําเนินการวิจัยของงานวิจัยจะ
ไดนําเสนอเปนขั้นตอนตามลําดังดังนี้ 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3. การทดสอบคุณภาพเครื่องมือ 
4. การเก็บรวบรวมเครื่องมือ 
5. การวิเคราะหขอมูล 

 
3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ ใช ใน  การศึกษาครั้ งนี้ คื อ ผู ซ้ื อ เครื่ อ งสุขภัณฑอ า งอาบน้ํ า  ใน เขต 
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน  

กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือผูซ้ือเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา ในเขต กรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 คน เนื่องจากไมทราบจํานวนที่แนนอนของประชากรกลุมนี้ ดังนั้นจึงใชจํานวนกลุม
ตัวอยางจากการคํานวณโดยใชสูตรไมทราบประชากร ผูศึกษาวิจัยตองการสุมตัวอยางเปน 50% 
หรือ.05 จากประชากรทั้งหมด ตองการระดับความเชื่อมั่น 95% และยอมรับคาความเคลื่อนจากการสุม
ตัวอยางได 5% หรือ 0.05 ขนาดของกลุมตัวอยางจะคํานวณไดดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ, 2553 : 46) 
 

 สูตร    n     = ( )[ ]
2

21
E

ZPP −  
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เมื่อ  n   คือ  จํานวนตัวอยางหรือขนาดของกลุมตัวอยางที่ไดจากการคํานวณ 
  P  คือ  คาประมาณสัดสวนเพื่อกําหนดขนาดตัวอยางขั้นต่ํา (0.50) 
  Z  คือ   คาปกติมาตรฐานที่ไดจากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Z score) ขึ้นอยู
กับระดับความเชื่อมั่น ที่นักวิจัยกําหนดไวคือ  95% นั่นคือ ความคลาดเคลื่อน(α) = 0.05 หรือ 1- α / 2 
= 0.975 เปดตารางคา Z ได 1.96  
   E   คือ ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิด (ความคลาดเคลื่อนที่ตองการ) =5% หรือ 
= 0.05 
 โดยแทนคาที่ระดับความนาจะเปนของประชากรเทากับ 0.5  คา Z ที่ระดับความเชื่อมั่น 
95% และมีคาความคลาดเคลื่อนที่ 0.05 แลวจะไดผลดังนี้ 
 

แทนคา ; Z = 1 – α / 2 = 0.975     Z = 1.96, E = 0.05  
 
     n =   (1.96)² 
           4(0.05)² 
 
        = 384.16 
 

ขนาดของกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ 384.16 หรือประมาณ 385 ตัวอยาง และ
คาดวาจะมีการสูญเสียของแบบสอบถาม จึงสํารองไว 15 ชุด ดังนี้ 

 
      = 385 + 15 
      = 400 
 
ผลจากการคํานวณไดกลุมตัวอยางที่ เปนผู ซ้ือเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํ า  ในเขต 

กรุงเทพมหานครจํานวน  400 เพื่อปองกันขอมูลที่ไมสมบรูณที่เกิดจากการเก็บแบบสอบถาม  
วิธีการสุมตัวอยางใชวิธีการสุมแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Random Sampling) โดยมี

ขั้นตอนดังนี้ 
1. การสุมแบบโควตา (Quota Sampling) จะมีลักษณะคลายกับการสุมแบบบังเอิญแตเพิ่ม

เงื่อนไขของการสุมขึ้นอีกประการหนึ่งคือ จะมีการแบงโครงสรางของกลุมตัวอยางนั้นดวย เพื่อให
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ตัวอยางมีความหลากหลายมากขึ้น เชน กําหนดสุมจากหนารานจํานวน 250 ชุด และโครงการ จํานวน 
150 ชุด รวมเปน 400 ชุด  

2. การสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เปนการสุมที่ขึ้นอยูกับดุลยพินิจของผูศึกษา
วาตองการสุมใครบางแลวกําหนดไปไดเลย การสุมแบบเจาะจงผูศึกษาอาจจะมีความสนใจที่ตองการ
เก็บขอมูลจากคนในกลุมนี้เทากัน หรือผูศึกษาอาจมีขอจํากัดบางประการในการเก็บรวมรวมขอมูล 
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 3.1 แสดงการสุมตัวอยางในการเก็บขอมูล 

ลําดับที่ ราน / โครงการ กลุมตัวอยาง / คน 
1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 

โฮมโปร สาขาประชาชื่น 
โฮมโปร สาขารัชดา 
โฮมเวิรค สาขาประชาชื่น 
บุญถาวร สาขารัชดา 
บุญถาวร สาขารัตนา 
โครงการ Land & House ลดาวัลย เกษตรนวมินทร 
โครงการ Land & House ลดาวัลย ราชพฤกษ 
โครงการ Land & House ลดาวัลย รัตนาธิเบศร 
โครงการ Quality -twelve 
โครงการทรูทองหลอ 
โครงการสุขุมวิท ซอย 4 
โครงการ ST.Regis  

50 
50 
50 
50 
50 
20 
20 
20 
30 
20 
20 
20 

รวม 400  
 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้เปนเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูศึกษาสรางขึ้นจากแนวคิดตามทฤษฎีตาง ๆ ที่กลาวไวในบทที่ 2 
และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยเนื้อหาของแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1  เปนการสอบถามทั่วไปคุณลักษณะดานประชากรศาสตร เปนคําถามแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check list) ใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียวใชทฤษฎีวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
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ในการตั้งคําถามเพื่อทราบคําตอบที่ตรงกับลักษณะของกลุมเปาหมาย ประกอบดวย เพศ สถานภาพ
สมรส อาชีพ อายุ ระดับการศึกษาและรายได วัตถุประสงคในการซื้อมีลักษณะเปนคําถามปลายปด
จํานวน 7 ขอ ประกอบดวย 

ขอ 1  เพศ ไดแก เพศชาย และเพศหญิง โดยระดับการวัดขอมูลประเภทสเกลนามกําหนด 
(Nominal scale) 

ขอ 2 สถานภาพสมรส ไดแก โสด สมรส และหมาย/หยาราง/แยกกันอยู โดยระดับการวัด
ขอมูลประเภทสเกลนามกําหนด (Nominal scale) 

ขอ 3 อาชีพ โดยระดับการวัดขอมูลประเภทสเกลนามกําหนด (Nominal scale) ดังนี้
1. นักเรียน/นักศึกษา  
2. ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
3. พนักงานบริษัทเอกชน 

4. ธุรกิจสวนตัว   
5.  อ่ื นๆ . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

ขอ 4 อายุ โดยระดับการวัดขอมูลประเภทสเกลอันดับ (Ordinal scale) ซ่ึงกําหนดชวง
อายุโดยใชความกวางของอันตรภาคชั้นเทากับ 5 โดยกําหนดอายุเริ่มตนตามอายุของบุคคลที่
สามารถตัดสินใจในการซื้อได โดยสามารถกําหนดเปนชวงอายุไดดังตอไปนี้ 
1. 20 - 25 ป 
2. 26 – 30 ป 

3. 31 - 35 ป 
4. 36 ขี้นไป

ขอ 5 ระดับการศึกษา โดยระดับการวัดขอมูลประเภทสเกลอันดับ (Ordinal scale) ดังนี้ 
1. มัธยมศึกษาตอนตน 
2. มัธยาศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
3.  อนุปริญญา/ปวส. 

4. ปริญญาตรี 
5. สูงกวาปริญญาตรี

 
ขอ 6 รายไดสุทธิตอเดือน โดยระดับการวัดขอมูลประเภทสเกลอันดับ (Ordinal scale) 

ซ่ึงกําหนดรายไดสุทธิตอเดือน โดยใชสูตรคํานวณชวงกวางของชั้น ดังนี้ 
  ความกวางของอนัตรภาคชั้น =  ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
                  จํานวนชั้น 
               =  50,001 – 20,000  
            5   

    =    6,000 บาท 
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เกณฑในการกําหนดรายไดตอเดือน โดยกําหนดชั้นในการคํานวณ 5 ช้ันและเพิ่ม
ปลายเปดทั้ง 2 ดาน เพื่อครอบคลุมทุกรายได ของผูบริโภคดังนั้นรายไดสุทธิตอเดือนใน
แบบสอบถามจึงสามารถกําหนดไดดังนี้ 
1.  ไมเกิน 20,000 บาท  
2.  20,001-30,000 บาท 
3.  30,001-40,000 บาท  

4. 40,000-50.001 บาท     
5. ตั้งแต 50.001 บาทขึ้นไป 

ขอ 7 วัตถุประสงคของการซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา โดยระดับการวัดขอมูลประเภท
สเกลนามกําหนด (Nominal scale) ไดแก ใชเอง และใชในโครงการ 

สวนที่ 2 เปนการสอบถามทั่วไปคุณลักษณะผลิตภัณฑเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําและการ
ตัดสินใจซื้อ จํานวน 6 ขอประกอบดวย ดานคุณภาพ  รูปแบบผลิตภัณฑ  ชื่อตราสินคา  คุณประโยชน
การใชงาน  การรับประกันและการติดตั้ง  การบริการหลังการขาย ลันผลของผูตอบแบบสอบถามเปน
รูปมาตรลิเคิรท (Likert Scale) จัดเปนการวัดขอมูลประเภทอัตรภาคชั้น (Interval scale) เพื่อใหผูซ้ือ
เครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําอานขอความในแบบสอบถามแลวพิจารณาวาคุณลักษณะขอนั้นมีระดับ
ความสําคัญระดับใด  

 เกณฑการวัดระดับและแปลความหมายของคะแนน 
 การใหคะแนน (Scoring) ที่มีขอมูลอยูในการวัดระดับชวง (Interval scale) จะมีเกณฑในการ
ใหคะแนนแบงออกเปน 2 กรณี คือ (พิมพา หรัญกิตติ, 2552 : 98) 

1. กรณีที่เปนคําถามเชิงบวก จะใหคะแนนตามมาตราวัด ดังนี้ 
5  ผูตอบแบบสอบถามที่เลือก  เห็นดวยอยางยิ่ง 
4  ผูตอบแบบสอบถามที่เลือก  เห็นดวย 
3  ผูตอบแบบสอบถามที่เลือก  ไมใชทั้งเห็นดวยและไมเห็นดวย 
2  ผูตอบแบบสอบถามที่เลือก  ไมเห็นดวย 
1  ผูตอบแบบสอบถามที่เลือก  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

2. กรณีที่เปนคําถามเชิงลบ จะกลับคาคะแนนมาตราวัด ดังนี้ 
 1 ผูตอบแบบสอบถามที่เลือก  เห็นดวยอยางยิ่ง 
2 ผูตอบแบบสอบถามที่เลือก  เห็นดวย 
3 ผูตอบแบบสอบถามที่เลือก  ไมใชทั้งเห็นดวยและไมเห็นดวย 
4 ผูตอบแบบสอบถามที่เลือก  ไมเห็นดวย 
5 ผูตอบแบบสอบถามที่เลือก  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
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การแปลผล (Interpretation) การอภิปรายผลการวิจัยลักษณะแบบสอบถามี่ใชในระดับการ
วัดขอมูลประเภทการวัดระดับชวง (Interval scale) เปนการวัดแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating 
scale) ของลิเคิรท (Likert Scale) ในแบบสอบถามนักวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยนในการอภิปรายผล ซ่ึงผล
จากการคํานวณโดยใชสูตรการคํานวณความกวางของอัตราภาคชั้นดังนี้  
 จากสูตร  ความกวางของอันตรภาคชั้น  =      ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
                     จํานวนชั้น 
  แทนคา จากสูตร  = 5 - 1 
           5 
       =   0.8 
 แสดงเกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถาม ดังนี้ 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง     4.21 – 5.00     หมายถึง     ระดับความคิดเห็นอยูในระดับ   ดีมาก 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง     3.41 – 4.20     หมายถึง     ระดับความคิดเห็นอยูในระดับ   ดี 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง     2.61 – 3.40     หมายถึง     ระดับความคิดเห็นอยูในระดับ   ปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง     1.81 – 2.60     หมายถึง     ระดับความคิดเห็นอยูในระดับ   ไมดี 
คะแนนเฉลี่ยระหวาง     1.00 – 1.80     หมายถึง     ระดับความคิดเห็นอยูในระดับ  ไมดีอยางมาก 

 วิธีการที่ใชในการทดสอบคุณภาพของเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 ผูศึกษาไดนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นสําหรับการวิจัย ไปทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) 
และ ความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม ดังนี้ 

1)   การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยการนําแบบสอบถามที่ผูศึกษาสรางขึ้นมาจาก
แนวคิด ทฤษฎีตลอดจนขอมูลที่เกี่ยวของเสนอตอผูเชี่ยวชาญดานเครื่องสุขภัณฑอางอาบและอาจารย
ที่ปรึกษาดานระเบียบวิธีวิจัย พิจารณาตรวจสอบความเหมาะสมของภาษา ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา
ของคําถาม (Content Validity) และโครงสรางของแบบสอบถาม (Construct Validity) วาในแตละ
หัวขอคําถามตรงตามจุดมุงหมาย และสอดคลองกับการวิจัยในครั้งนี้หรือไม หลังจากนั้นไดนํามา
แกไขปรับปรุงขอคําถามใหมีความเหมาะสมยิ่งขึ้นแลวนําไปทดสอบ 

2)   การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) ไดนําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทําการ
ทดลองใช (Try-out) กับตัวอยางที่มีลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางที่จะทําการศึกษา จํานวน 30 
ตัวอยาง และนําขอมูลที่ไดมาทดสอบความนาเชื่อถือของแบบสอบถามโดยใชวิธีการของ Cronbach’s 
Alpha  โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป ไดคา  Alpha ที่มีระดับสูงกวา 0.7 ขึ้นไป 
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3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 
ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีปรากฏอยูในรูปการตอบแบบสอบถามของกลุม

ตัวอยางซึ่งผูศึกษารวบรวมจากการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ขอความอนุเคราะหจากเพื่อนรวมงาน พนักงานขายของบริษัท และ พนักงานขายประจําหนารานตาม
โฮมโปรซึ่งไดอธิบายทําความเขาใจกับทีมงานที่ เก็บรวบรวมขอมูลเปนอยางดีกอนที่จะเก็บ
แบบสอบถาม ผูศึกษาไดทําการเก็บขอมูลตั้งแตเดือน มิถุนายน -กันยายน 2554 จํานวน 400 ชุด 

ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่อยูในรูปเอกสาร รายงานการวิจัย และ
วรรณกรรมที่เกี่ยวของ ซ่ึงผูศึกษารวบรวมไดจากหนังสือ เอกสารสิ่งพิมพที่เกี่ยวของกับการศึกษาครั้ง
นี้   
 
3.4  วิธีการวิเคราะหขอมูล 

การศึกษาคนควาครั้งนี้ ผูศึกษากระทําการประมวลขอมูล โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป 
โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

1) การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูศึกษาจะนําแบบสอบถามที่รวบรวมกลับมาไดทําการ
ตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามเพื่อพิจารณาวา แบบสอบถามชุดใดที่มีขอมูลสมบูรณควร
แกการวิเคราะหและชุดใดควรตัดออก โดยจะทําการตรวจสอบในดานความถูกตองและความสมบูรณ
ของคําตอบ 

2) การลงรหัส (Coding) เมื่อตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามแลวจะนํา 
แบบสอบถามนั้นมาลงรหัสและตรวจสอบความถูกตองอีกครั้งกอนทําการประมวลผล 

3) การประมวลผลขอมูล จะนําขอมูลที่ลงรหัสแลว ไปประมวลผลเพื่อการวิเคราะหขอมูล
ทางสถิติ โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร เพื่อทําการวิเคราะหทางสถิติโดยใช
คาความเชื่อมั่นในระดับ 90% และมีคาความคาดเคลื่อน 5% เปนเกณฑในการยอมรับหรือปฏิเสธ
สมมติฐานการวิจัย 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล  
การศึกษาครั้งนี้ใชสถิติเพื่อการวิเคราะหขอมูลแบงเปน 2 ประเภท คือ 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชในการวเิคราะหขอมูลดานปจจยัสวน

บุคคลและบรรยายผลการวิจยั โดยใชคาสถิติพื้นฐานรอยละ (Percentage) ใชศึกษาจํานวนคาความถี่ 
(Frequency) และรอยละ (Percentage) ของสถานภาพผูตอบแบบสอบถามวิเคราะหลักษณะปจจัยสวน
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บุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือนและ ระยะเวลาการปฏิบัติงาน ของกลุมตัวอยาง 
นํามาแจกแจงในรูปของความถี่ และสถิติเบื้องตน 

1.1  คารอยละ (Percentage) 
  สูตร     P  =   f     x 100 
       n 

  เมื่อ     P  แทน คารอยละ หรือ เปอรเซ็นต 
       f  แทน   ความถี่ของขอมูลในแตละกลุม 
       n  แทน   จํานวนความถีท่ั้งหมด 
 
  1.2  คาเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) ใชสัญลักษ  x  (ชูศรี วงศรัตนะ, 2541 : 35-35) 
  สูตร x       =      ∑x 
       n 

  เมื่อ  x     แทน   คาคะแนนเฉลี่ย 
     ∑x แทน   ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
      n แทน   ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 1.3 คาความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD (ชูศรี วงศรัตนะ, 2541 : 65) 
  สูตร  S.D.   =  n x2 – (x)2 
       n (n-1) 
  เมื่อ   S  แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง 
       (x)2   แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
       x2 แทน  ผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง 
          n แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 

2. การทดสอบสมมติฐาน 
ดําเนินการทดสอบสมมติฐาน โดยการประมวลผลดวยโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป โดยใชสถิติ

ในการทดสอบสมมติฐาน ดงันี้ 
1) ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม ตามตัวแปร เพศและ

วัตถุประสงคของการเลือกซ้ือเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้าํ โดยใชสถิติ Independent Samplet t-test 
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2) ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม ตามตัวแปร 
สถานภาพสมรส อาชีพ อายุ ระดับการศึกษา รายได โดยใชสูตรการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทาง
เดียว (One-Way Analysis of Variance or Single-Factor Analysis of Variance, F-test) (กัลยา วานิชย-
บัญชา, 2545) กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการเปรียบเทียบเชิงซอน (Mul-
tiple Comparison) โดยเปรียบเทียบความ Least แตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 หรือ
ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวิธี (Fisher’s Significant Difference ; LSD) ที่มีเงื่อนไขวาคา
แปรปรวนของขอมูลทุกชุดตองเทากัน 
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บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

 การวิเคราะหขอมูลสําหรับการวิจัยเร่ือง คุณลักษณะดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา ของผูซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดนําขอมูลตัวอยางที่เก็บ
รวบรวมมาไดจํานวน 400 ชุดที่ผานการตรวจสอบคณุภาพแลวมาทําการวิเคราะห ดวยวิธีการทางสถิติ
ตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดยจะนําเสนอผลการวิเคราะหไว 2 สวนดังตอไปนี้ 
 สวนที ่ 1 ผลการวิเคราะหลักษณะของกลุมตัวอยาง 
 สวนที่  2 ผลการวิเคราะหคุณลักษณะดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ 
     เครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 
 สําหรับสัญลักษณท่ีใชในการนําเสนอผลการวิเคราะห ในบทนี้มีความหมายดังตอไปนี้ 

 n             หมายถึง จํานวนประชากรในกลุมตวัอยาง 
X  หมายถึง  คาเฉลี่ยเลขคณิตของขอมูลที่ไดจากกลุมตัวอยาง 
S.D.             หมายถึง  คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง (Standard Deviation) 
df หมายถึง  องศาแหงความอิสระ (Degree of Freedom) 
Mean Rank หมายถึง  คาเฉลี่ยของลําดับที่ของขอมูลตัวอยาง 
Sig หมายถึง  ระดับนยัสําคัญทางสถิติเพื่อใชทดสอบสมมติฐาน 
* หมายถึง  ความมีนัยสําคญัทางสถิติที่ 0.05 
t-test  หมายถึง  คาทางสถิติที่ใชทดสอบคาเฉลี่ยแบบ 2 กลุม    
F-test  หมายถึง  คาทางสถิติที่ใชทดสอบคาเฉลี่ยแบบมากกวา 2 กลุม โดยใช   

                        เครื่องมือการวเิคราะหความแปรปรวน (ANOVA) 
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4.1  ผลการวิเคราะห 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 
เพศ สถานภาพสมรส อาชีพ อายุ ระดับการศึกษา รายได โดยจําแนกจํานวน (ความถี่) และคารอยละ
ดังตอไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.1  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละของลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบ

แบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 199 49.7 
หญิง 201 50.3 

รวม 400 100 
 จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของลูกคาที่ใชเปน
กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน 400 คน โดยสามารถอธิบายจําแนกตามเพศ พบวาลูกคาสวน
ใหญที่ตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงจํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50.3 และเพศชายจํานวน 199 
คน คิดเปนรอยละ 49.7 ตามลําดับ 
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จาํนวน (คน) 199 201

ชาย หญิง

 
ภาพที่ 4.1  แสดงจํานวน (ความถี่) ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
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ตารางที่ 4.2 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละของลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพสมรส 

สถานภาพสมรส จํานวน (คน) รอยละ 
โสด 98 24.5 
สมรส 240 60.0 
หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 62 15.5 

รวม 400 100 
จากตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของลูกคาที่ใชเปน

กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน 400 คน โดยสามารถอธิบายจําแนกตามสถานภาพสมรส 
พบวาลูกคาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรสแลวจํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60.0
สถานภาพโสดจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.5 และสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู จํานวน 62 
คน คิดเปนรอยละ 15.5 ตามลําดับ 

 

0

50

100

150

200

250

จํานวน (คน) 98 240 62

โสด สมรส หมาย/หยา
ราง/แยกกันอยู

 
ภาพที่ 4.2  แสดงจํานวน (ความถี่) ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพสมรส 
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ตารางที่ 4.3  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละของลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบ 
แบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 
นักเรียน/นักศกึษา 2 0.5 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 31 7.8 
พนักงานบรษิทัเอกชน 301 75.3 
ธุรกิจสวนตวั 66 16.4 

รวม 400 100 
จากตารางที่ 4.3 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของลูกคาที่ใชเปน

กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน 400 คน โดยสามารถอธิบายจําแนกตามอาชีพ พบวาลูกคาที่
ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 301 คน คิดเปนรอยละ 75.3 ธุรกิจ
สวนตัว จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.4 ขาราชการพนักงานรัฐวิสาหกิจจํานวน 31 คน คิดเปน  
รอยละ 7.8 และ นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 
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ภาพที่ 4.3  แสดงจํานวน (ความถี่) ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 
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ตารางที่ 4.4   แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละของลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถามจําแนกตามอาย ุ
อายุ จํานวน (คน) รอยละ 

อายุ 20 ป แตไมถึง 25 ป 18 4.5 
อายุ 26 ป แตไมถึง 30 ป 48 12.0 
อายุ 31 ป แตไมถึง 35 ป 109 27.2 
อายุ 36 ปขึ้นไป 225 56.3 

รวม 400 100 
 จากตารางที่ 4.4 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของลูกคาที่ใชเปน

กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน 400 คน โดยสามารถอธิบายจําแนกตามอายุ พบวาลูกคาที่ตอบ
แบบสอบถามอยูในอายุ 36 ปขึ้นไปจํานวน 225 คน คิดเปนรอยละ 56.3 อายุ 31 ปแตไมถึง 35 ป 
จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.2 อายุ 26 ปแตไมถึง 30 ป จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.0 อายุ 
20 ป แตไมถึง 25 ป จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 
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ภาพที่ 4.4  แสดงจํานวน (ความถี่) ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาย ุ
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ตารางที่  4.5 แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละของลักษณะดานประชากรศาสตร 
 ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 
มัธยมศึกษาตอนตน 18 4.5 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.. 40 10.0 
อนุปริญญา/ปวส.. 81 20.2 
ปริญญาตรี 247 61.8 
สูงกวาปริญญาตรี 14 3.5 

รวม 400 100 
จากตารางที่ 4.5 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของลูกคาที่ใชเปน

กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน 400 คน โดยสามารถอธิบายจําแนกตามระดับการศึกษา พบวา
ลูกคาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 247 คน คิดเปนรอยละ 61.8 
ระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.2 ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช.. จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตนจํานวน 18 คน คิด
เปนรอยละ 4.5 สวนระดับการศึกษาประถมศึกษาและสูงกวาปริญญาตรีมีจํานวนเทากันคือ 14 คน คิด
เปนรอยละ 3.5 
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ภาพที่ 4.5  แสดงจํานวน (ความถี่) ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศกึษา 
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ตารางที่ 4.6   แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละของลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถามจําแนกตามรายได 
รายได จํานวน (คน) รอยละ 

ไมเกิน 20,000 บาท 172 43.0 
20,001 – 30,000 บาท 68 17.0 
30,001 – 40,000 บาท 68 17.0 
40,001 – 50,000 บาท 41 10.3 
ตั้งแต 50,001 บาทขึ้นไป 51 12.7 

รวม 400 100 
 จากตารางที่ 4.6 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของลูกคาที่ใชเปน
กลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน 400 คน โดยสามารถอธิบายจําแนกตามรายไดตอเดือน พบวา
ลูกคาที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือนไมเกิน 20,000 บาท จํานวน 172 คน คิดเปน   
รอยละ 43.0 รองมาคือรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.0 รายได
ตอเดือนจํานวน 30,001-40,000 บาท จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.0 และมีรายไดตอเดือนตั้งแต 
50,000 บาทขึ้นไป จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.7 รายไดตอเดือนจํานวน 40,001-50,000 บาท 
จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.3 
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ภาพที่ 4.6  แสดงจํานวน (ความถี่) ของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได 
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ตารางที่ 4.7  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละของลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบ 
แบบสอบถามจําแนกตามวัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 

วัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้าํ จํานวน (คน) รอยละ 
ใชเอง 299 74.8 
ใชในโครงการ 101 25.2 

รวม 400 100 
จากตารางที ่ 4.7 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของลูกคาที่ใชเปน

กลุมตัวอยางในการศึกษาครัง้นี้ จํานวน 400 คน โดยสามารถอธิบายจําแนกตามวัตถุประสงคของการ
เลือกซ้ือเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา พบวาลูกคาสวนใหญที่ตอบแบบสอบถามนําไปใชเองจํานวน 299 
คน คิดเปนรอยละ 74.8 และใชในโครงการ จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.2  
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ภาพที่ 4.7  แสดงจํานวน (ความถี่) ของผูตอบ แบบสอบถามจําแนกตามวัตถุประสงคของการเลือกซ้ือ

เครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 
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สวนที่ 2 คุณลักษณะดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา
ของกลุมตัวอยาง 

 
ตารางที่  4.8   แสดงรายละเอยีดระดับความสําคัญของคุณลักษณะดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 

คุณลักษณะดานผลิตภัณฑ x  S.D แปลผล 

คุณภาพ 4.5031 0.52431 มากที่สุด 
รูปแบบผลิตภัณฑ 4.0983 0.71097 มาก 
ชื่อตราสินคา 3.8388 0.71214 มาก 
ประโยชนการใชงาน 3.9769 0.84678 มาก 
การรับประกันและการติดตั้ง 4.5310 0.56430 มากที่สุด 
การบริการหลังการขาย 4.5900 0.52103 มากที่สุด 
คุณลักษณะดานผลิตภัณฑโดยภาพรวม    

จากตารางที่  4.8 จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้  ใหระดับ
ความสําคัญของคุณลักษณะผลิตภัณฑดานตางๆ คือ การบริการหลังการขายมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 4.59 
รองลงมาคือการรับประกันและการติดตั้ง คาเฉลี่ย 4.53 และคุณภาพ รูปแบบผลิตภัณฑ ประโยชนการ
ใชงาน ชื่อตราสินคา โดยมีคาเฉลี่ย 4.50, 4.09, 3.97 และ 3.83 ตามลําดับ 
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ตารางที่  4.9    แสดงรายละเอียดระดับความสําคัญดานคุณภาพที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
สุขภัณฑอางอาบน้ํา 

คุณลักษณะของผลิตภัณฑ 
ดานคุณภาพ 

ระดับความสําคัญ (รอยละ) 
x  SD แปลผล      อันดับ มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ที่สุด 
  1. สามารถรับน้ําหนกัและ

แรงกระแทกไดสูง            
231 
57.8% 

151 
37.8% 

18 
4.5% 

- - 4.53 0.583 มากที่สุด       (2) 

  2.วัสดุที่ใชมคีุณภาพสูง 
 

213 
53.3% 

159 
39.8% 

28 
7.0% 

- - 4.46 0.624 มากที่สุด      (3) 

  3. ทนทานตอการขูดขีด
และอุณหภูมิสูง 

210 
52.5% 

151 
37.8% 

32 
8.0% 

7 
1.8%

- 4.41 0.713 มากที่สุด       (4) 

   4.อายุการใชงานยาวนาน 
 

252 
63.0% 

139 
34.8% 

9 
2.3% 

- - 4.61 0.533 มากที่สุด      (1) 

ดานคุณภาพโดยภาพรวม        4.50   0.524 มากที่สุด       
จากตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญดานคุณภาพที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

เครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา ผูบริโภคใหความสําคัญในดานคุณภาพโดยภาพรวมมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.50 
เมื่อพิจารณารายดานจะพบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญดานอายุการใชงานยาวนาน มากเปนอันดับ 1 
โดยมีคาเฉลี่ย 4.61 รองลงมาคือสามารถรับน้ําหนักและแรงกระแทกไดสูง วัสดุที่ใชมีคุณภาพสูงและ
ทนทานตอการขูดขีดและอุณหภูมิสูง โดยมีคาเฉลี่ย 4.53, 4.46 และ 4.41 ตามลําดับ 
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ตารางที่  4.10  แสดงรายละเอียดระดับความสําคัญดานลักษณะรูปแบบที่สงผลตอการการตัดสินใจซือ้
เครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 

คุณลักษณะของผลิตภัณฑ 
ดานรูปแบบผลิตภัณฑ 

ระดับความสําคัญ (รอยละ) 
x  SD แปลผล  อันดับ มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
 

นอย 
นอย
ที่สุด

1. มีรูปแบบและสีใหเลือก
หลากหลาย 

123 
30.8% 

175 
43.8% 

93 
23.3% 

9      
2.3% 

- 4.03 0.794 มาก          (2) 

2. รูปแบบหรหูรามีสไตล
ของการออกแบบ 

120 
30.0% 

184 
46.0% 

78 
19.5% 

18     
4.5% 

- 4.01 0.822 มาก          (3) 

3. รูปแบบงายตอการติดตั้ง
และพรอมใชงาน 

182 
45.5% 

152 
38.0% 

55 
13.8% 

6      
1.5% 

5 
1.3%

4.25 0.839  มากที่สุด   (1) 

ดานลักษณะรปูแบบผลิตภณัฑโดยภาพรวม 4.09   0.710 มาก 
จากตารางที่ 4.10  ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญดานรูปแบบและผลิตภัณฑที่สงผลตอ

การตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา ผูบริโภคใหความสําคัญในดานรูปแบบผลิตภัณฑโดย
ภาพรวมมาก คาเฉลี่ย 4.09 เมื่อพิจารณารายดานจะพบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญดานรูปแบบงาย
ตอการติดตั้งและพรอมใชงาน มากเปนอันดับ 1 โดยมีคาเฉลี่ย 4.25 รองลงมาคือมีรูปแบบและสีให
เลือกหลากหลายและรูปแบบหรูหรามีสไตลของการออกแบบโดยมีคาเฉลี่ย 4.03 และ 4.01 ตามลําดับ 

 
ตารางที่  4.11  แสดงรายละเอียดระดับความสําคัญดานชื่อตราสินคาที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครือ่ง

สุขภัณฑอางอาบน้ํา 
คุณลักษณะของ

ผลิตภัณฑ 
ดานชื่อตราสนิคา 

ระดับความสําคัญ (รอยละ) 
x  SD แปลผล   อันดับ มาก

ที่สุด มาก ปาน
กลาง นอย นอย

ที่สุด 
1. เปนตราที่มีช่ือเสียง
เปนที่นิยมใชกันไดทัว่ไป 

108 
27.0% 

180 
45.0% 

100 
25.0% 

9 
2.3% 

3 
0.8% 

3.95 0.823 มาก           (1) 

 2. ชื่อตรายี่หอเปนที ่
จดจํางาย 

49 
12.3% 

217 
54.3% 

112 
28.0% 

19 
4.8% 

3 
0.8% 

3.73 0.765 มาก           (2) 

ดานชื่อตราสินคาโดยภาพรวม 3.83 0.712 มาก 
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จากตารางที่ 4.11  ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญดานชื่อตราสินคา ที่สงผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําพบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญในดานชื่อตราสินคาเปนตรา
ที่มีชื่อเสียงเปนที่นิยมใชกันไดทั่วไป คาเฉล่ีย 3.95 เปนอันดับที่ 1 สวนชื่อตรายี่หอเปนที่จดจํางาย 
คาเฉลี่ย 3.73 รองลงมา 
 
ตารางที่  4.12   แสดงรายละเอียดระดับความสําคัญดานคุณประโยชนการใชงานที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 

คุณลักษณะของผลิตภัณฑ 
ดานประโยชนการใชงาน 

ระดับความสําคัญ (รอยละ) 
x  SD แปลผล   อันดับ มาก

ที่สุด มาก ปาน
กลาง นอย นอย

ที่สุด 
1. เพื่อใชเปนอางแชน้ํารอนน้ํา

เย็นเพื่อการผอนคลาย 
181 
45.3% 

156 
39.0% 

50 
12.5% 

8 
2.0% 

5 
1.3% 

4.25 0.842 มากที่สุด    (1) 

2.ใชระบบวารบีําบัดเพื่อการ
บําบัดและผอนคลาย 

145 
36.3% 

185 
46.3% 

51 
12.8% 

14 
3.5% 

5 
1.3% 

4.13 0.853    มาก        (2) 

3. ใชแชน้ํารอนเพื่อลด
น้ําหนกั 

111 
27.8% 

144 
36.0% 

102 
25.5% 

33 
8.3% 

10 
2.5% 

3.78 1.021   มาก         (3) 

4. ใชอาบน้ําแรแชน้ํานมเพื่อ
ความงาม 

129 
32.3% 

124 
31.0% 

76 
19.0% 

59 
14.8% 

12 
3.0% 

3.75 1.145    มาก       (4) 

ดานคุณประโยชนการใชงานโดยภาพรวม    3.97    0.846     มาก 
จากตารางที่ 4.12  ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญดานคุณประโยชนการใชงาน ที่สงผล

ตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา ผูบริโภคใหความสําคัญในดานประโยชนการใชงาน
โดยภาพรวมมาก คาเฉลี่ย 3.97 เมื่อพิจารณารายดานจะพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญเพื่อใชเปน
อางแชน้ํารอนน้ําเย็นเพื่อการผอนคลายมากเปนอันดับ 1 โดยมีคาเฉลี่ย 4.25 รองลงมาคือใชระบบวารี
บําบัดเพื่อการบําบัดและผอนคลาย ใชแชน้ํารอนเพื่อลดน้ําหนักและใชอาบน้ําแรแชน้ํานมเพื่อความ
งามโดยมมีคาเฉลี่ย 4.13, 3.78 และ 3.75 ตามลําดับ 
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ตารางที่  4.13   แสดงรายละเอียดระดับความสําคัญดานการรับประกัน ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 

คุณลักษณะของผลิตภัณฑ 
การรับประกันและการติดตั้ง 

ระดับความสําคัญ (รอยละ) 
x  SD แปลผล   อันดับ มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ที่สุด
1. ระยะเวลารบัประกันนาน 255 

63.8% 
105 
26.3% 

40 
10.0% 

- - 4.54 0.671 มากที่สุด     (2) 

2. รับประกันดานความ
ปลอดภัย(ไฟไมดูดเมื่อใช 

287 
71.8% 

94 
23.5% 

19 
4.8% 

- - 4.67 0.563 มากที่สุด     (1) 

3. รับประกันอุปกรณและมี
อะไหลพรอมเปลี่ยน 

4.  ใหความรูและคํา ปรึกษา
เกี่ยวกับการตดิตั้ง 

5.  มีผูเชี่ยวชาญในการติดตั้ง 

233 
58.3% 
225 
56.3% 
219 
54.8% 

143 
35.8% 
147 
36.8% 
158 
39.5% 

24 
6.0% 
14 
3.5% 
14 
3.5% 

- 
 
14 
3.5% 
9 
2.3% 

- 
 
- 
 
- 

4.52 
 
4.46 
 
4.47 

0.609 
 
0.728 
 
0.675 

มากที่สุด     (3) 
 

มากที่สุด      (5) 
 

มากที่สุด      (4) 

ดานการรับประกันและการตดิตั้งโดยภาพรวม    4.53   0.564 มากที่สุด 
จากตารางที่ 4.13  ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญดานการรับประกันและการติดตั้ง ที่

สงผลตอการซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา ผูบริโภคใหความสําคัญในดานการรับประกันและการ
ติดตั้งมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.53 เมื่อพิจารณารายดานจะพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญรับประกันดาน
ความปลอดภัย (ไฟไมดูดเมื่อใชถูกวิธี)มากเปนอันดับ 1 โดยมีคาเฉลี่ย 4.67 รองลงมาคือระยะเวลา
รับประกันนาน รับประกันอุปกรณและมีอะไหลพรอมเปลี่ยน มีผูเชี่ยวชาญในการติดตั้งและใหความรู
และคําปรึกษาเกี่ยวกับการติดตั้ง โดยมีคาเฉลี่ยน 4.54, 4.52, 4.47 และ 4.46 ตามลําดับ 
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ตารางที่  4.14  แสดงรายละเอียดระดับความสําคัญดานการบริการหลังการขาย ที่สงผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 

คุณลักษณะของผลิตภัณฑ 
ดานการบริการหลังการขาย 

ระดับความสําคัญ (รอยละ) 
x  SD แปลผล   อันดับ มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

ที่สุด 
1. มีศูนยบริการหลายแหง 263 

65.8% 
110 
27.5% 

27 
6.8% 

- - 4.59 
 

0.615 มากที่สุด    (1) 

2. มีระบบการติดตอส่ือสารที่
เขาถึงงาย รวดเร็ว 

253 
63.3% 

129 
32.3% 

18 
4.5% 

- - 4.59 0.577 มากที่สุด    (3) 
 

3. มีอะไหลตลอดและราคาถูก 259 
64.8% 

119 
29.8% 

22 
5.5% 

- - 4.59 0.594 มากที่สุด    (2) 

ดานบริการหลงัการขายโดยภาพรวม    4.59   0.521  มากที่สุด       
จากตารางที่ 4.14  ผลการวิเคราะหระดับความสําคัญดานการบริการหลังการขาย ที่สงผลตอ

การตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา ผูบริโภคใหความสําคัญในดานการบริการหลังการขายโดย
ภาพรวมมากที่สุด คาเฉลี่ย 4.59 เมื่อพิจารณารายดานจะพบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญตอบริการ
หลังการขายในดานมีศูนยบริการหลายแหง มีระบบการติดตอส่ือสารที่เขาถึงงายรวดเร็ว มีอะไหล
ตลอดและราคาถูก โดยมีคาเฉลี่ย 4.59 โดยรวมแลวผูซ้ือใหความสําคัญมากเทา ๆ กันทั้งสามรายการ  

สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 ลักษณะของประชากรศาสตรที่แตกตางกัน พิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําพิจารณาดาน
ผลิตภัณฑแตกตางกัน ผูวิจัยไดกําหนดสมมติฐานการวิจัยไวดังนี้ 

 สมมติฐานที่ 1 เพศของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซ้ืออางอาบน้ําแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Independent Sample t-test เพื่อทดสอบความ

แตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากร 2 กลุม 
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ตารางที่ 4.15 แสดงการทดสอบความแตกตางคุณลักษณะผลิตภณัฑที่มีผลตอการพิจารณาเลือกซื้ออาง
อาบน้ําโดยภาพรวมจําแนกตามเพศ 

 
คุณลักษณะผลิตภัณฑ 

 
เพศ 

t-test for Equality of Means 
X  S.D. t df Sig. 

คุณภาพ ชาย 4.4133 0.52737 3.455 398 0.001* 
 หญิง 4.5920 0.50706    

รูปแบบผลิตภัณฑ ชาย 4.1039 0.73805 0.154 398 0.877 
 หญิง 4.0929 0.68492    

ช่ือตราสินคา ชาย 3.7663 0.70490 2.032 398 0.043* 
 หญิง 3.9104 0.71375    
ประโยชนการใชงาน ชาย 3.9271 0.74897 1.169 398 0.243 
 หญิง 4.0261 0.93287    
การรับประกันและการติดตั้ง ชาย 4.5357 0.55911 0.165 398 0.869 
 หญิง 4.5264 0.57075    
การบริการหลังการขาย ชาย 4.6616 0.49177 2.760 398 0.006* 
 หญิง 4.5191 0.54037    

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.15 จากการวิเคราะหขอมูลพบวา คุณลักษณะผลิตภัณฑดานคุณภาพ จากการ

ทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
สรุปวาเพศของผูบริโภคแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานคุณภาพ
แตกตางกันโดยเพศหญิงใหความสาํคัญมากกวาเพศชายที่คาเฉลี่ย 4.59 

คุณลักษณะผลิตภัณฑดานรูปแบบผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent 
Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.877 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  สรุปวาเพศของ
ผูบริโภคแตกตางกันไมมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตาง
กัน โดยเพศชายใหความสําคัญมากกวาเพศหญิงที่คาเฉลี่ย 4.10 

คุณลักษณะผลิตภัณฑดานชื่อตราสินคาผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Indepen-
dent Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.043 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาเพศของ
ผูบริโภคแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน
โดยเพศหญิงใหความสําคัญมากกวาเพศชายที่คาเฉลี่ย 3.91 
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คุณลักษณะผลิตภัณฑดานประโยชนการใชงานผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ 
Independent Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.243 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวา
เพศของผูบริโภคแตกตางกัน ไมมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลติภัณฑที่
แตกตางกันโดย เพศหญิงใหความสําคัญมากกวาเพศชายที่คาเฉลี่ย 4.02 

คุณลักษณะผลิตภัณฑดานการรับประกันและการติดตั้งผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการ
ทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.869 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
สรุปวาเพศของผูบริโภคแตกตางกันไมมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดาน
ผลิตภัณฑที่แตกตางกันโดยเพศชายใหความสําคัญมากกวาเพศหญิงที่คาเฉลี่ย 4.53 

คุณลักษณะผลิตภัณฑดานบริการหลังการขายผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ   
Independent Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.006 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวา
เพศของผูบริโภคแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่
แตกตางกันโดยเพศชายใหความสําคัญมากกวาเพศหญิงที่คาเฉลี่ย 4.66 

สมมติฐานที่ 2 สถานภาพสมรสของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซื้ออาง
อาบน้ําแตกตางกัน 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิต ิF-test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One 
way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดยระดับ
ความเชื่อมั่นที่ 95%ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐาน  เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางที่ 4.16  แสดงสถานภาพสมรสของผูบริโภคแตกตางกันจะมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออาง
อาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

   
  

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

คุณภาพ Between Groups 4.250 2 2.125 8.001 0.000* 
  Within Groups 105.434 397 0.266     
  Total 109.684 399       
รูปแบบผลิตภัณฑ Between Groups 10.849 2 5.425 11.285 0.000* 
  Within Groups 190.838 397 0.481     
  Total 201.688 399       
ช่ือตราสินคา Between Groups 1.590 2 0.795 1.572 0.209 
  Within Groups 200.759 397 0.506     
  Total 202.349 399       
ประโยชนการใชงาน Between Groups 5.476 2 2.738 3.873 0.022* 
  Within Groups 280.623 397 0.707     
  Total 286.099 399       
การรับประกันและการติดตั้ง Between Groups 4.641 2 2.320 7.525 0.001* 
  Within Groups 122.415 397 0.308     
  Total 127.056 399       
การบริการหลังการขาย Between Groups 3.241 2 1.621 6.123 0.002* 
  Within Groups 105.074 397 0.265     
  Total 108.316 399       

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.16 จากการวิเคราะหพบวา การทดสอบสมมติฐานดานสถานภาพสมรสกับ

ดานคุณภาพสุขภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีผลตอการ
พิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานรูปแบบผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig. 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีผลตอ
การพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 



66 
 

ดานชื่อตราสินคาผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา 
Sig. เทากับ 0.209 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาสถานภาพสมรสแตกตางกัน ไมมี
ผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานประโยชนการใชงานผลิตภัณฑอางอาบนํ้า โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-
test มีคา Sig. เทากับ 0.022 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาสถานภาพสมรสแตกตาง
กัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานการรับประกันและการติดตั้งผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent 
Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาสถานภาพ
สมรสแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานบริการหลังการขายผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-
test มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาสถานภาพสมรสแตกตาง
กัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดังนั้นจึงนําไปทดสอบ LSD เพื่อหาคาเฉลี่ยวาคูใดบางที่แตกตางกัน 
 

ตารางที่ 4.17   แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอคุณภาพของสินคา โดยจําแนกตาม
สถานภาพของผูบริโภค 

สถานภาพ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J 

 โสด สมรส หมาย/หยาราง/
แยกกันอยู 

กลุม I Mean 4.58 4.42 4.68 
โสด 4.58 - 0.16 

(0.009*) 
-0.10 

(0.226) 
สมรส 4.42 - - -0.26 

(0.000*) 
หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 4.68 - - - 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.17 การวิเคราะหผลพบวา สถานภาพโสดกับสถานภาพสมรสแลวมีคา

นัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.009 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา 
สถานภาพโสดใหความสําคัญตอคุณภาพมากกวาสถานภาพสมรส ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.16 



67 
 

สถานภาพสมรสแลวกับหมาย/หยาราง/แยกกันอยู มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา สถานภาพสมรสใหความสําคัญตอ
คุณภาพนอยกวาสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.26 

 
ตารางที่ 4.18 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอรูปแบบผลิตภัณฑ โดยจําแนกตาม

สถานภาพ 

สถานภาพ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J 

 โสด สมรส หมาย/หยาราง/
แยกกันอยู 

กลุม I Mean 4.29 3.96 4.30 
โสด 4.29 - 0.33   

(0.000*) 
-0.01 

(0.925) 
สมรส 3.96 - - -0.34 

(0.001*) 
หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 4.30 - - - 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.18 การวิเคราะหผลพบวา สถานภาพโสดกับสถานภาพสมรสแลวมีคา

นัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา 
สถานภาพโสดใหความสําคัญตอรูปแบบผลิตภัณฑ มากกวาสถานภาพสมรส ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 
0.33 

สถานภาพสมรสแลวกับหมาย/หยาราง/แยกกันอยู มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.001 ซ่ึง
นอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา สถานภาพสมรสใหความสําคัญตอ
รูปแบบผลิตภัณฑ นอยกวาสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.34 
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ตารางที่ 4.19 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอประโยชนการใชงาน โดยจําแนกตาม
สถานภาพ  

สถานภาพ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J 

 โสด สมรส หมาย/หยาราง/
แยกกันอยู 

กลุม I Mean 3.93 3.92 4.25 
โสด 3.93 - 0.00 

(0.952) 
-0.31 

(0.020*) 
สมรส 3.92 - - -0.32 

(0.007*) 
หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 4.25 - - - 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.19 การวิเคราะหผลพบวา สถานภาพโสดกับสถานภาพหมาย/หยาราง/

แยกกันอยู มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.020 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 
หมายความวา สถานภาพโสดใหความสําคัญตอประโยชนการใชงาน นอยกวาสถานภาพหมาย/หยา
ราง/แยกกันอยู ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.31 

สถานภาพสมรสแลวกับหมาย/หยาราง/แยกกันอยู มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.007 ซ่ึง
นอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา สถานภาพสมรสใหความสําคัญตอ
ประโยชนการใชงาน นอยกวาสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.32 
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ตารางที่ 4.20 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอการรับประกันและการติดตั้ง โดยจําแนก
ตามสถานภาพ  

สถานภาพ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J 

 โสด สมรส หมาย/หยาราง/
แยกกันอยู 

กลุม I Mean 4.69 4.44 4.59 
โสด 4.69 - 0.24 

(0.000*) 
0.09 

(0.272) 
สมรส 4.44 - - -0.15 

(0.058) 
หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 4.59 - - - 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.20 การวิเคราะหผลพบวา สถานภาพโสดกับสถานภาพสมรสแลวมีคา

นัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา 
สถานภาพโสดใหความสําคัญตอการรับประกันและการติดตั้ง มากกวาสถานภาพสมรสแลวซ่ึงมี
ผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.24 
 
ตารางท่ี  4.21  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอการบริการหลังการขาย โดยจําแนกตาม

สถานภาพ  

สถานภาพ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J 

 โสด สมรส 
หมาย/หยาราง/
แยกกันอยู 

กลุม I Mean 4.72 4.51 4.66 
โสด 4.72 - 0.20 

(0.001*) 
0.05 

(0.474) 
สมรส 4.51 - - -0.14 

(0.051) 
หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 4.66 - - - 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
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จากตารางที่ 4.21 การวิเคราะหผลพบวา สถานภาพโสดกับสถานภาพสมรสแลวมีคา
นัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา 
สถานภาพโสดใหความสําคัญตอการบริการหลังการขาย มากกวาสถานภาพสมรสแลวซ่ึงมีผลตาง
เฉลี่ยเทากับ 0.20 

สมมติฐานที่ 3 อาชีพของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ํา
แตกตางกัน 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F-test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One 
way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดยระดับ
ความเชื่อมั่นที่ 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐาน เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



71 
 

ตารางที่ 4.22  แสดงอาชีพของผูบริโภคแตกตางกันจะมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําดาน
ผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

  
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

คุณภาพ Between Groups 0.192 3 0.064 0.232 0.874 
  Within Groups 109.491 396 0.276     
  Total 109.684 399       
รูปแบบผลิตภัณฑ Between Groups 3.224 3 1.075 2.144 0.094 
  Within Groups 198.464 396 0.501     
  Total 201.688 399       
ช่ือตราสินคา Between Groups 8.707 3 2.902 5.935 0.001* 
  Within Groups 193.642 396 0.489     
  Total 202.349 399       
ประโยชนการใชงาน Between Groups 8.910 3 2.970 4.243 0.006* 
  Within Groups 277.189 396 0.700     
  Total 286.099 399       
การรับประกันและการ Between Groups 7.049 3 2.350 7.753 0.000* 
 ติดต้ัง Within Groups 120.007 396 0.303     
  Total 127.056 399       
การบริการหลังการขาย Between Groups 8.629 3 2.876 11.427 0.000* 
  Within Groups 99.686 396 .252     
  Total 108.316 399       

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.22 จากการวิเคราะหพบวา การทดสอบสมมติฐานดานอาชีพกับดานคุณภาพ

สุขภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig เทากับ 0.874 ซ่ึงมากกวา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาอาชีพแตกตางกันไมมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑ
อางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานรูปแบบผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig. 
เทากับ 0.094 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  สรุปวาอาชีพแตกตางกัน ไมมีผลตอการ
พิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
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ดานชื่อตราสินคาผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา 
Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาอาชีพแตกตางกัน มีผลตอการ
พิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานประโยชนการใชงานผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-
test มีคา Sig. เทากับ 0.006 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาอาชีพแตกตางกัน มีผลตอ
การพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานการรับประกันและการติดตั้งผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent 
Sample t-test มีคา Sig. เทากบั 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาอาชีพแตกตาง
กัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานบริการหลังการขายผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-
test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาอาชีพแตกตางกัน มีผลตอ
การพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
 
ตารางที่  4.23 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอช่ือตราสินคาโดยจําแนกตามอาชีพ  

อาชีพ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J  

 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว 

กลุม I Mean 4.00 4.20 3.85 3.58 
นักเรียน/นักศึกษา 4.00 - -0.20 

(0.681) 
0.14 

(0.771) 
0.41 

(0.407) 
ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.20 - - 0.35 
(0.008*) 

0.62 
(0.000*) 

พนักงานบริษัทเอกชน 
 
ธุรกิจสวนตัว 
 

3.85 
 

3.58 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

0.27 
(0.004*) 

- 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.23 การวิเคราะหผลพบวาอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจกับอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชนและธุรกิจสวนตัวมีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.008 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญ
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ทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อาชีพอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจใหความสําคัญ
ตอช่ือตราสินคามากกวาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและธุรกิจสวนตัว ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.35, 
0.62 

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนกับอาชีพธุรกิจสวนตัวมีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.004 ซ่ึง
นอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนให
ความสําคัญตอช่ือตราสินคามากกวาอาชีพธุรกิจสวนตัว ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.27 

 
ตารางที่  4.24  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอประโยชนการใชงานโดยจําแนกตาม

อาชีพ  

อาชีพ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J  

 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว 

กลุม I Mean 3.25 4.12 3.90 4.26 
นักเรียน/นักศึกษา 3.25 - -0.87 

(0.151) 
-0.65 

(0.272) 
-1.01 

(0.092) 
ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.12 - - 0.22 
(0.153) 

-0.13 
(0.455) 

พนักงานบริษัทเอกชน 
 
ธุรกิจสวนตัว 
 

3.90 
 

4.26 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

-0.36 
(0.002*) 

- 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.24 การวิเคราะหผลพบวาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนกับอาชีพธุรกิจสวนตัว

มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา 
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนใหความสําคัญตอประโยชนการใชงานนอยกวาอาชีพธุรกิจสวนตัว ซ่ึงมี
ผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.36 
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ตารางที่  4.25  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอการรับประกันและการติดตั้งโดย
จําแนกตามอาชีพ  

อาชีพ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J  

 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว 

กลุม I Mean 5.00 4.62 4.45 4.80 
นักเรียน/นักศึกษา 5.00 - 0.37 

(0.352) 
0.54 

(0.167) 
0.20 

(0.613) 
ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.62 - - 0.16 
(0.109) 

-0.17 
(0.147) 

พนักงานบริษัทเอกชน 
 
ธุรกิจสวนตัว 
 

4.45 
 

4.80 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

-0.34 
(0.000*) 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.25 การวิเคราะหผลพบวาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนกับอาชีพธุรกิจสวนตัว

มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา 
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนใหความสําคัญตอการรับประกันและการติดตั้งนอยกวาอาชีพธุรกิจ
สวนตัว ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากบั 0.34 
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ตารางที่  4.26  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอบริการหลังการขายโดยจําแนกตาม
อาชีพ  

อาชีพ 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J  

 
นักเรียน/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสวนตัว 

กลุม I Mean 5.00 4.93 4.50 4.78 
นักเรียน/นักศึกษา 5.00 - 0.64 

(0.860) 
0.49 

(0.168) 
0.21 

(0.556) 
ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

4.93 - - 0.42 
(0.000*) 

0.14 
(0.177) 

พนักงานบริษัทเอกชน 
 
ธุรกิจสวนตัว 
 

4.50 
 

4.78 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

-0.27 
(0.000*) 

- 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.26 การวิเคราะหผลพบวาอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจกับอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชนมีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนด
ไวที่ 0.05 หมายความวา อาชีพอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจใหความสําคัญตอบริการหลังการ
ขายมากกวาอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.42 

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนกับอาชีพธุรกิจสวนตัวมีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนให
ความสาํคัญตอบริการหลังการขายนอยกวาอาชีพธุรกิจสวนตัว ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.27 

สมมติฐานที่ 4 อายุของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําแตกตาง
กัน 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F-test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว(One 
way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดยระดับ
ความเชื่อมั่นที่ 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐาน เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางที่ 4.27  แสดงอายุของผูบริโภคแตกตางกันจะมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําดาน
ผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

 
  

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

คุณภาพ Between Groups 2.787 3 0.929 3.442 0.017* 
  Within Groups 106.896 396 0.270     
  Total 109.684 399       
รูปแบบผลิตภัณฑ Between Groups 8.008 3 2.669 5.458 0.001* 
  Within Groups 193.680 396 0.489     
  Total 201.688 399       
ช่ือตราสินคา Between Groups 3.757 3 1.252 2.497 0.059 
  Within Groups 198.592 396 0.501     
  Total 202.349 399       
ประโยชนการใชงาน Between Groups 30.550 3 10.183 15.780 0.000* 
  Within Groups 255.549 396 0.645     
  Total 286.099 399       
การรับประกันและการ Between Groups 5.243 3 1.748 5.681 0.001* 
 ติดต้ัง Within Groups 121.813 396 0.308     
  Total 127.056 399       
การบริการหลังการขาย Between Groups 3.940 3 1.313 4.983 0.002* 
  Within Groups 104.375 396 0.264     
  Total 108.316 399       

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
จากตารางที่ 4.27 จากการวิเคราะหพบวา การทดสอบสมมติฐานดานอายุกับดานคุณภาพ

สุขภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.017 ซ่ึงนอยกวา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาอายุแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอาง
อาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานรูปแบบผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig. 
เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาอายุแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณา
การเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
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ดานชื่อตราสินคาผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา 
Sig. เทากับ 0.059 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  สรุปวาอายุแตกตางกัน ไมมีผลตอการ
พิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานประโยชนการใชงานผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-
test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาอายุแตกตางกัน มีผลตอ
การพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานการรับประกันและการติดตั้งผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent 
Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาอายุแตกตางกัน 
มีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภณัฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานบริการหลังการขายผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test 
มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาอายุแตกตางกัน มีผลตอการ
พิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

 
ตารางที่  4.28 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอคุณภาพโดยจําแนกตามอายุ  

อายุ 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J  
 20-25 ป 26-30 ป 31-35 ป อายุ 36 ปขึ้นไป 

กลุม I Mean 4.34 4.70 4.52 4.46 
20-25 ป 4.34 - -0.35 

(0.014*) 
-0.17 

(0.179) 
-0.11 

(0.367) 
26-30 ป 4.70 - - 0.17 

(0.049*) 
0.24 

(0.004*) 
31-35 ป 
 
อายุ 36 ปขึ้นไป 
 

4.52 
 

4.46 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

0.06 
(0.299) 

- 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.28 การวิเคราะหผลพบวาอายุระหวาง 20 - 25 ปกับ 26-30 ปมีคานัยสําคัญทาง

สถิติเทากับ 0.014 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 20 - 25 ป 
ใหความสําคัญตอดานคุณภาพนอยกวาผูที่มีอายุ 26 - 30 ป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.35 
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อายุ 26 - 30 ปกับ 31 - 35ป มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.049 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทาง
สถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 26 - 30 ป ใหความสําคัญตอดานคุณภาพมากกวาผูที่มีอายุ 
31 - 35 ป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.17 

อายุ 26 - 30 ปกับ 36 ปขึ้นไป มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.004 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญ
ทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 26 - 30 ป ใหความสําคัญตอดานคุณภาพมากกวาผูที่มี
อายุ 36 ปขึ้นไป ซ่ึงมผีลตางเฉลี่ยเทากับ 0.24 

 
ตารางที่  4.29 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอรูปแบบผลิตภัณฑโดยจําแนกตามอายุ  

อายุ 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J  
 20-25 ป 26-30 ป 31-35 ป อายุ 36 ปขึ้นไป 

กลุม I Mean 3.61 4.37 4.08 4.08 
20-25 ป 3.61 - -.76 

(0.000*) 
-0.47 

(0.008*) 
-0.47 

(0.006*) 
26-30 ป 4.37 - - 0.28 

(0.017*) 
0.29 

(0.009*) 
31-35 ป 
 
อายุ 36 ปขึ้นไป 
 

4.08 
 

4.08 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

0.00 
(0.988) 

- 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.29 การวิเคราะหผลพบวาอายุระหวาง 20-25 ปกับ 26-30 ปมีคานัยสําคัญทาง

สถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 20-25 ป ให
ความสําคัญตอดานรูปแบบผลิตภัณฑนอยกวาผูที่มีอายุ 26-30 ป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากบั 0.76 

การวิเคราะหผลพบวาอายุระหวาง 20-25 ปกับ 31-35 ปมีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.008 
ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 20-25 ป ใหความสําคัญตอ
ดานรูปแบบผลิตภัณฑนอยกวาผูที่มีอายุ 31-35 ป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.47 

การวิเคราะหผลพบวาอายุระหวาง 20-25 ปกับ 36 ปขึ้นไปมีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 
0.006 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 20-25 ป ใหความสําคัญ
ตอดานรูปแบบผลติภัณฑนอยกวาผูที่มีอายุ 36 ปขึ้นไปซึ่งมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.47 
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อายุ 26-30 ปกับ 31-35 ป มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.017 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทาง
สถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 26-30 ป ใหความสําคัญตอดานรูปแบบผลิตภัณฑมากกวา
ผูที่มีอายุ 31-35 ป ซ่ึงมผีลตางเฉลี่ยเทากับ 0.28 

อายุ 26-30 ปกับ 36ปขึ้นไป มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.009 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทาง
สถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 26-30 ป ใหความสําคัญตอดานรูปแบบผลิตภัณฑมากกวา
ผูที่มีอายุ 36 ปขึ้นไป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ย 0.29 
 
ตารางที่  4.30  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอประโยชนการใชงานโดยจําแนกตาม

อายุ  

อายุ 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J  
 20-25 ป 26-30 ป 31-35 ป อายุ 36 ปขึ้นไป 

กลุม I Mean 3.06 3.96 4.33 3.88 
20-25 ป 3.06 - -0.89 

(0.000*) 
-1.26 

(0.000*) 
-0.81 

(0.000*) 
26-30 ป 3.96 - - -0.36 

(0.010*) 
0.08 

(0.488) 
31-35 ป 
 
อายุ 36 ปขึ้นไป 
 

4.33 
 

3.88 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

0.45 
(0.000*) 

- 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.30 การวิเคราะหผลพบวาอายุระหวาง 20-25 ปกับ 26-30 ปมีคานัยสําคัญทาง

สถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 20-25 ป ให
ความสําคัญตอดานประโยชนการใชงานนอยกวาผูที่มีอายุ 26-30 ป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.89 

การวิเคราะหผลพบวาอายุระหวาง 20-25 ปกับ 31-35 ปมีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 
ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 20-25ป ใหความสําคัญตอดาน
ประโยชนการใชงานนอยกวาผูที่มีอายุ 31-35 ป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 1.26 

การวิเคราะหผลพบวาอายุระหวาง 20-25 ปกับ 36 ปขึ้นไปมีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 
0.006 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 20-25 ป ใหความสําคัญ
ตอดานประโยชนการใชงานนอยกวาผูที่มีอายุ 36 ปขึ้นไปซึ่งมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.81 
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อายุ 26-30 ปกับ 31-35 ป มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.010 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทาง
สถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 26-30 ป ใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงานนอย
กวาผูที่มีอายุ 31-35 ป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.36 

อายุ 31-35 ปกับ 36 ปขึ้นไป มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญ
ทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 31-35 ป ใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงาน
มากกวาผูที่มีอายุ 36 ปขึ้นไป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.45 

 
ตารางที่  4.31  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอรับประกันและการติดตั้งโดยจําแนก

ตามอายุ  

อายุ 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J  
 20-25 ป 26-30 ป 31-35 ป อายุ 36 ปขึ้นไป 

กลุม I Mean 4.16 4.76 4.55 4.49 
20-25 ป 4.16 - -0.59 

(0.000*) 
-0.38 

(0.006*) 
-0.33 

(0.015*) 
26-30 ป 4.76 - - 0.20 

(0.031*) 
0.26 

(0.003*) 
31-35 ป 
 
อายุ 36 ปขึ้นไป 
 

4.55 
 

4.49 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

0.05 
(0.400) 

- 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.31 การวิเคราะหผลพบวาอายุระหวาง 20-25 ปกับ 26-30 ปมีคานัยสําคัญทาง

สถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 20-25 ป ให
ความสําคัญตอดานรับประกันและการติดตั้งนอยกวาผูที่มีอายุ 26-30 ป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากบั 0.59 

การวิเคราะหผลพบวาอายุระหวาง 20-25 ปกับ 31-35 ปมีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.006 
ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 20-25 ป ใหความสําคัญตอ
ดานรับประกันและการติดตั้งนอยกวาผูที่มีอายุ 31-35 ป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.38 

การวิเคราะหผลพบวาอายุระหวาง 20-25 ปกับ 36 ปขึ้นไปมีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 
0.015 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 20-25 ป ใหความสําคัญ
ตอดานรับประกนัและการติดตั้งนอยกวาผูที่มีอายุ 36 ปขึ้นไปซึ่งมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.33 
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อายุ 26 - 30 ปกับ 31 - 35 ป มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.031 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทาง
สถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 26 - 30 ป ใหความสําคัญตอดานรับประกันและการติดตั้ง
มากกวาผูที่มีอายุ 31 - 35 ป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.20 

อายุ 26-30 ปกับ 36 ปขึ้นไป มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญ
ทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 26 - 30 ป ใหความสําคัญตอดานรับประกันและการ
ติดตั้งมากกวาผูที่มีอายุ 36 ปขึ้นไป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.26 
 
ตารางที่  4.32 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอบริการหลังการขายโดยจําแนกตามอายุ  

อายุ 
 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J  
 20-25 ป 26-30 ป 31-35 ป อายุ 36 ปขึ้นไป 

กลุม I Mean 4.79 4.81 4.51 4.56 
20-25 ป 4.79 - -0.01 

(0.909) 
0.28 

(0.031*) 
0.23 

(0.064) 
26-30 ป 4.81 - - 0.29 

(0.001*) 
0.24 

(0.002*) 
31-35 ป 
 
อายุ 36 ปขึ้นไป 
 

4.51 
 

4.56 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

-0.04 
(0.412) 

- 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.32 การวิเคราะหผลพบวาอายุระหวาง 20 - 25 ปกับ 31-35 ปมีคานัยสําคัญทาง

สถิติเทากับ 0.031 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 20 - 25 ป 
ใหความสําคัญตอดานบริการหลังการขายมากกวาผูที่มีอายุ 31 - 35 ป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.28 

อายุ 26-30 ปกับ 31 - 35 ป มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทาง
สถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 26 - 30 ป ใหความสําคัญตอดานบริการหลังการขาย
มากกวาผูที่มีอายุ 31 - 35 ป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.29 

อายุ 26 - 30 ปกับ 36 ปขึ้นไป มีคานัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญ
ทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา อายุ 26 - 30 ป ใหความสําคัญตอดานบริการหลังการขาย
มากกวาผูที่มีอายุ 36 ปขึ้นไป ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.24 
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สมมติฐานที่ 5 ระดับการศึกษาของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซื้ออาง
อาบน้ําแตกตางกัน 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F-test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว(One 
way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดยระดับ
ความเชื่อมั่นที่ 95%ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐาน เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 

 
ตารางท่ี 4.33  แสดงระดับการศึกษาของผูบริโภคแตกตางกันจะมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออาง

อาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
  
  

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

คุณภาพ Between Groups 5.772 4 1.443 5.485 0.000* 
  Within Groups 103.912 395 0.263     
  Total 109.684 399       
รูปแบบผลิตภัณฑ Between Groups 11.585 4 2.896 6.018 0.000* 
  Within Groups 190.102 395 0.481     
  Total 201.688 399       
ช่ือตราสินคา Between Groups 10.136 4 2.534 5.207 0.000* 
  Within Groups 192.214 395 0.487     
  Total 202.349 399       
ประโยชนการใชงาน Between Groups 29.565 4 7.391 11.381 0.000* 
  Within Groups 256.534 395 0.649     
  Total 286.099 399       
การรับประกันและการ Between Groups 11.734 4 2.934 10.048 0.000* 
 ติดต้ัง Within Groups 115.321 395 0.292     
  Total 127.056 399       
การบริการหลังการขาย Between Groups 2.828 4 0.707 2.647 0.033* 
  Within Groups 105.488 395 0.267     
  Total 108.316 399       

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.33 จากการวิเคราะหพบวา การทดสอบสมมติฐานดานระดับการศึกษากับ

ดานคุณภาพสุขภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 
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0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาระดับการศึกษาแตกตางกัน มีผลตอการ
พิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานรูปแบบผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig. 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาระดับการศึกษาแตกตางกัน มีผลตอการ
พิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานชื่อตราสินคาผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา 
Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาระดับการศึกษาแตกตางกัน มีผล
ตอการพิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานประโยชนการใชงานผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-
test มีคา Sig เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาระดับการศึกษาแตกตาง
กัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานการรับประกันและการติดตั้งผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent 
Sample t-test มีคา Sig เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาระดับการศึกษา
แตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานบริการหลังการขายผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-
test มีคา Sig. เทากับ 0.033 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาระดับการศึกษาแตกตาง
กัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
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ตารางที่  4.34 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอคุณภาพโดยจําแนกตามการศึกษา  

การศึกษา 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Differ-
ence(I-J) 

 

 กลุม J   

 
มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญ
ญา/ปวส. 

ปริญญาตรี สูงกวา
ปริญญาตรี 

กลุม I Mean 4.44 4.25 4.50 4.51 4.98 
มัธยมศึกษาตอนตน 
 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

4.44 
 

4.25 
 

- 
 
- 

0.18 
(0.796) 

- 

-0.06 
(0.994) 
-0.25 

(0.166) 

-0.07 
(0.987) 
-0.26 

(0.064) 

-0.53 
(0.072) 
-0.72 

(0.000*) 
อนุปริญญา/ปวส. 
 
ปริญญาตรี 

4.50 
 

4.51 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

-0.00 
(1.00) 

- 
 

-0.47 
(0.040*) 

-0.46 
(0.030*) 

สูงกวาปริญญาตรี 
 

4.98 - - 
 

- - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
จากตารางที่ 4.34 การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.กับ

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่
กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.ใหความสําคัญตอดาน
คุณภาพสินคานอยกวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.72 

การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.กับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมี
นัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.040 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา
ระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.ใหความสําคัญตอดานคุณภาพสินคานอยกวาระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.47 

การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษาปริญญาตรีกับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีนัยสําคัญ
ทางสถิติเทากับ 0.030 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวาระดับ
การศึกษาปริญญาตรีใหความสําคัญตอดานคุณภาพสินคานอยกวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี
ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.46 
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ตารางที่  4.35  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอรูปแบบผลิตภัณฑโดยจําแนกตาม
การศึกษา  

การศึกษา 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J   

 
มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญ
ญา/ปวส. 

ปริญญาตรี สูงกวา
ปริญญาตรี 

กลุม I Mean 3.88 3.65 4.27 4.12 4.11 
มัธยมศึกษาตอนตน 
 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

3.88 
 

3.65 

- 
 
- 

0.23 
(0.335) 

- 

-0.38 
(0.335) 
-0.62 

(0.000*) 

-0.23 
(0.741) 
-0.47 

(0.003*) 

-0.23 
(0.929) 
-0.46 

(0.317) 
อนุปริญญา/ปวส. 
 
ปริญญาตรี 

4.27 
 

4.12 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

0.14 
(0.591) 

- 

0.15 
(0.962) 

0.00 
 
สูงกวาปริญญาตรี 
 

 
4.11 

 
- 

 
- 
 

 
- 

 
- 

(1.00) 
- 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
จากตารางที่ 4.35 การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.กับ

การศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่
กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.ใหความสําคัญตอดาน
รูปแบบผลิตภัณฑนอยกวาระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.62 

การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช..กับการศึกษาปริญญาตรี
มีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา
ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช..ใหความสําคัญตอดานรูปแบบผลิตภัณฑนอยกวาระดับ
การศึกษาปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.47 
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ตารางที่  4.36 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอช่ือตราสินคาโดยจําแนกตามการศกึษา  

การศึกษา 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J   

 
มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญ
ญา/ปวส. 

ปริญญาตรี สูงกวา
ปริญญาตรี 

กลุม I Mean 4.00 3.67 3.56 3.93 4.03 
มัธยมศึกษาตอนตน 
 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ 
ปวช.. 

4.00 
 

3.67 

- 
 
- 

0.32 
(0.611) 

- 

0.43 
(0.229) 

0.10 
(0.959) 

0.06 
(0.997) 
-0.25 

(0.328) 

-0.03 
(1.00) 
-0.36 

(0.597) 
อนุปริญญา/ปวส. 
 
ปริญญาตรี 

3.56 
 

3.93 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

-0.36 
(0.003*) 

- 

-0.46 
(0.254) 
-0.10 

 
สูงกวาปริญญาตรี 
 

 
4.03 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

(0.990) 
- 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
จากตารางที่ 4.36 การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.กับการศึกษา

ปริญญาตรีมีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 
หมายความวาระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.ใหความสําคัญตอดานชื่อตราสินคานอยกวาระดับ
การศึกษาปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.36 
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ตารางที่  4.37  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอประโยชนการใชงานโดยจําแนกตาม
การศึกษา  

การศึกษา 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J   

 
มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/
ปวช.. 

อนุปริญ
ญา/ปวส. 

ปริญญาตรี สูงกวา
ปริญญาตรี 

กลุม I Mean 4.00 3.36 3.89 4.04 4.92 
มัธยมศึกษาตอนตน 
 

4.00 
 

- 
 

0.63 
(0.103) 

0.10 
(0.993) 

-0.04 
(1.00) 

-0.92 
(0.035*) 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 3.36 - - -0.53 
(0.021*) 

-0.68 
(0.000*) 

-1.56 
(0.000*) 

อนุปริญญา/ปวส. 
 

3.89 
 

- 
 

- 
 

- 
 

-0.15 
(0.702) 

-1.03 
(0.001*) 

ปริญญาตรี 4.04 - - - - -0.88 
(0.004*) 

สูงกวาปริญญาตรี 4.92 - - - - - 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

จากตารางที่ 4.37 การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตนกับการศึกษาสูง
กวาปริญญาตรีมีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.035 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 
หมายความวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตนใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงานนอยกวา
ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.92 

การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.กับการศึกษาอนุปริญญา/
ปวส. มีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.021 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 
หมายความวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.ใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงาน
นอยกวาระดับการศกึษาอนุปริญญา/ปวส.ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.53 

การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.กับการศึกษาปริญญาตรี
มีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา
ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.ใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงานนอยกวาระดับ
การศึกษาปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.68 
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การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.กับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรีมีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 
หมายความวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.ใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงาน
นอยกวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 1.56 

การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.กับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมี
นัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา
ระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.ใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงานนอยกวาระดับการศึกษา
สูงกวาปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 1.03 

การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษาปริญญาตรีกับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีนัยสําคัญ
ทางสถิติเทากับ 0.004 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวาระดับ
การศึกษาปริญญาตรีใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงานนอยกวาระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.88 
 

ตารางที่  4.38  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอการรับประกันและการติดตั้งโดย
จําแนกตามการศึกษา  

การศึกษา 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J   

 มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญ
ญา/ปวส. 

ปริญญาตรี สูงกวา
ปริญญาตรี 

กลุม I Mean 4.35 4.10 4.49 4.59 4.97 
มัธยมศึกษาตอนตน 
 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

4.35 
 

4.10 

- 
 
- 

0.25 
(0.615) 

- 

-0.14 
(0.904) 
-0.39 

(0.007*) 

-0.24 
(0.496) 
-0.49 

(0.000*) 

-0.61 
(0.038*) 

-0.86 
(0.000*) 

อนุปริญญา/ปวส. 
 
ปริญญาตรี 

4.49 
 

4.59 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

-0.09 
(0.722) 

- 

-0.47 
(0.060) 
-0.37 

 
สูงกวาปริญญาตรี 
 

 
49.7 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

(0.179) 
- 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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จากตารางที่ 4.38 การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตนกับการศึกษาสูง
กวาปริญญาตรีมีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.038 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 
หมายความวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตนใหความสําคัญตอดานการรับประกันและการติดตั้ง
นอยกวาระดบัการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.61 

การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.กับการศึกษาอนุปริญญา/
ปวส. มีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.007 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 
หมายความวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.ใหความสําคัญตอดานการรับประกันและ
การติดตั้งนอยกวาระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.39 

การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.กับการศึกษาปริญญาตรี
มีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา
ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.ใหความสําคัญตอดานการรับประกันและการติดตั้งนอย
กวาระดับการศึกษาปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.49 

การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.กับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรีมีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 
หมายความวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.ใหความสําคัญตอดานการรับประกันและ
การติดตั้งนอยกวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.86 
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ตารางที่  4.39  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอบริการหลังการขายโดยจําแนกตาม
การศึกษา  

การศึกษา 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J   

 
มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญ
ญา/ปวส. 

ปริญญาตรี สูงกวา
ปริญญาตรี 

กลุม I Mean 4.59 4.41 4.58 4.59 4.92 
มัธยมศึกษาตอนตน 
 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

4.59 
 

4.41 
 

- 
 
- 

 

0.17 
(0.837) 

- 

0.00 
(1.00) 
-0.17 

(0.565) 

-0.00 
(1.00) 
-0.18 

(0.369) 

-0.33 
(0.505) 
-0.51 

(0.039*) 
อนุปริญญา/ปวส. 
 
ปริญญาตรี 

4.58 
 

4.59 

- 
 
- 

- 
 
- 

- 
 
- 

-0.01 
(1.00) 

- 

-0.34 
(0.272) 
-0.32 

(0.252) 
 
สูงกวาปริญญาตรี 
 

 
4.92 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
จากตารางที่ 4.39 การวิเคราะหผลพบวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.กับ

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.039 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่
กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวาระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.ใหความสําคัญตอดาน
บริการหลังการขายนอยกวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.51 

สมมติฐานที่ 6 รายไดของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ํา
แตกตางกัน 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ F-test โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว(One 
way ANOVA) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุมโดยระดับ
ความเชื่อมั่นที่ 95%ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐาน เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางที่ 4.40  แสดงรายไดของผูบริโภคแตกตางกันจะมีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ืออางอาบน้ํา
ดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

  
  

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F-test Sig. 

คุณภาพ Between Groups 1.311 4 0.328 1.195 0.312 
  Within Groups 108.372 395 0.274     
  Total 109.684 399       
รูปแบบผลิตภัณฑ Between Groups 10.043 4 2.511 5.175 0.000* 
  Within Groups 191.645 395 0.485     
  Total 201.688 399       
ช่ือตราสินคา Between Groups 7.154 4 1.789 3.619 0.007* 
  Within Groups 195.195 395 0.494     
  Total 202.349 399       
ประโยชนการใชงาน Between Groups 48.821 4 12.205 20.318 0.000* 
  Within Groups 237.277 395 0.601     
  Total 286.099 399       
การรับประกันและการติดตั้ง Between Groups 11.033 4 2.758 9.390 0.000* 
  Within Groups 116.023 395 0.294     
  Total 127.056 399       
การบริการหลังการขาย Between Groups 4.859 4 1.215 4.638 0.001* 
  Within Groups 103.456 395 0.262     
  Total 108.316 399       

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.40 จากการวิเคราะหพบวา การทดสอบสมมติฐานดานรายไดกับดานคุณภาพ

สุขภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.312 ซ่ึงนอยกวา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวารายไดแตกตางกัน ไมมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑ
อางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานรูปแบบผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig. 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวารายไดแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณา
การเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
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ดานชื่อตราสินคาผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา 
Sig. เทากับ 0.007 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวารายไดแตกตางกัน มีผลตอการ
พิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานประโยชนการใชงานผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample    
t-test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวารายไดแตกตางกัน มีผล
ตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานการรับประกันและการติดตั้งผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent 
Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวารายไดแตกตาง
กัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานบริการหลังการขายผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample      
t-test มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวารายไดแตกตางกัน มีผล
ตอการพิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

 
ตารางที่  4.41 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอรูปแบบผลิตภัณฑโดยจําแนกตาม

รายได  

รายได 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J   

 ไมเกิน 
20,000 บ. 

20,001-
30,000 บ. 

30,001-
40,000บ. 

40,001-
50,000 บ. 

ต้ังแต 50,001
ขึ้นไป 

กลุม I Mean 3.99 4.34 4.18 4.26 3.88 
ไมเกิน 20,000 บ. 
 
20,001-30,000 บ. 
 
30,001-40,000บ. 

3.99 
 

4.34 
 

4.18 

- 
 
- 
 
- 

-0.35 
(0.000*) 

- 
 
- 

-0.18 
(0.059) 

0.16 
(0.176) 

- 

-0.27 
(0.023) 

0.07 
(0.587) 
-0.08 

0.10 
(0.323) 

0.46 
(0.000*) 

0.29 
 
40,001-50,000 บ. 

 
4.26 

 
- 

 
- 

 
- 

(0.528) 
- 

(0.021*) 
0.38 

 
ต้ังแต 50,001ขึ้นไป 
 

 
3.88 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

(0.009*) 
- 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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จากตารางที่ 4.41 การวิเคราะหผลพบวารายไดไมเกิน 20,000 บาทกับ 20,001-30,000 บาท
มีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา
รายไดไมเกิน 20,000 ใหความสําคัญตอดานรูปแบบผลิตภัณฑนอยกวา 20,001-30,000 บาทซึ่งมี
ผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.35 

การวิเคราะหผลพบวารายได 20,001-30,000  บาทกับ ตั้งแต 50,001 บาทขึ้นไปมีนัยสําคัญ
ทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายได
20,001-30,000   บาทใหความสําคัญตอดานรูปแบบผลิตภัณฑมากกวา 50,001 บาทขึ้นไปซึ่งมีผลตาง
เฉลี่ยเทากับ 0.46 

การวิเคราะหผลพบวารายได 30,001 - 40,000 บาทกับ ตั้งแต 50,001 บาทขึ้นไปมีนัยสําคัญ
ทางสถิติเทากับ 0.021 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายได 
30,001 - 40,000  บาทใหความสําคัญตอดานรูปแบบผลิตภัณฑกมากกวา 50,001 บาทขึ้นไปซึ่งมี
ผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.29 

การวิเคราะหผลพบวารายได 40,001 - 50,000 บาทกับ ตั้งแต 50,001 บาทขึ้นไปมีนัยสําคัญ
ทางสถิติเทากับ 0.009 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายได 
40,001 - 50,000 บาทใหความสําคัญตอดานรูปแบบผลิตภัณฑมากกวา 50,001 บาทขึ้นไปซึ่งมีผลตาง
เฉลี่ยเทากับ 0.38 
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ตารางที่  4.42 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอช่ือตราสินคาโดยจําแนกตามรายได  

รายได 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J   

 ไมเกิน 
20,000 บ. 

20,001-
30,000 บ. 

30,001-
40,000บ. 

40,001-
50,000 บ. 

ต้ังแต 50,001
ขึ้นไป 

กลุม I Mean 3.88 3.72 3.73 4.17 3.72 
ไมเกิน 20,000 บ. 
 
20,001-30,000 บ. 
 
30,001-40,000บ. 

3.88 
 

3.72 
 

3.73 

- 
 
- 
 
- 

0.16 
(0.112) 

- 
 
- 

0.14 
(0.149) 
-0.01 

(0.903) 
- 

-0.28 
(0.018*) 

-0.45 
(0.001*) 

-0.43 

0.15 
(0.167) 
-0.00 

(0.970) 
0.00 

 
40,001-50,000 บ. 

 
4.17 

 
- 

 
- 

 
- 

(0.002*) 
- 

(0.940) 
0.44 

 
ต้ังแต 50,001ขึ้นไป 
 

 
3.72 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

(0.003*) 
- 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
จากตารางที่ 4.42 การวิเคราะหผลพบวารายไดไมเกิน 20,000 บาทกับ 40,001 - 50,000 บาท

มีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.018 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา
รายไดไมเกิน 20,000 บาทใหความสําคัญตอดานชื่อตราสินคานอยกวา 40,001 - 50,000 บาทซึ่งมี
ผลตางเฉลี่ยเทากบั 0.28 

การวิเคราะหผลพบวารายได 20,001 - 30,000 บาทกับ 40,001-50,000 บาทมีนัยสําคัญทาง
สถิติเทากับ 0.001ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายได 20,001-
30,000 บาทใหความสําคัญตอดานชื่อตราสินคานอยกวา 40,001 -50,000 บาทซึ่งมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 
0.45 

การวิเคราะหผลพบวารายได 30,001 - 40,000 บาทกับ 40,001 - 50,000 บาทมีนัยสําคัญทาง
สถิติเทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายได 30,001 -
40,000  บาทใหความสําคัญตอดานชื่อตราสินคานอยกวา 40,001 - 50,000 บาทซึ่งมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 
0.43 

การวิเคราะหผลพบวารายได 40,001 - 50,000 บาทกับ 50,001 บาทขั้นไปมีนัยสําคัญทาง
สถิติเทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายได 40,001 -
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50,000 บาทใหความสําคัญตอดานชื่อตราสินคามากกวา 50,001 บาทขั้นไปซึ่งมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 
0.44 

 
ตารางท่ี  4.43 แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีผลตอประโยชนการใชงานโดยจําแนกตาม

รายได 

รายได 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J   

 
ไมเกิน 
20,000 บ. 

20,001-
30,000 บ. 

30,001-
40,000บ. 

40,001-
50,000 บ. 

ต้ังแต 50,001
ขึ้นไป 

กลุม I Mean 3.75 3.56 4.33 4.26 4.54 
ไมเกิน 20,000 บ. 
 
20,001-30,000 บ. 
 
30,001-40,000บ. 

3.75 
 

3.56 
 

4.33 

- 
 
- 
 
- 

0.19 
(0.086) 

- 
 
- 

-0.58 
(0.000*) 

-0.77 
(0.000*) 

- 

-0.51 
(0.000*) 

0.70 
(0.000*) 

0.06 

-0.79 
(0.000*) 

-0.98 
(0.000*) 

-0.21 
 
40,001-50,000 บ. 

 
4.26 

 
- 

 
- 

 
- 

(0.648) 
- 

(0.143) 
-0.28 

 
ต้ังแต 50,001ขึ้นไป 
 

 
4.54 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

(0.085) 
- 

* มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
จากตารางที่ 4.43 การวิเคราะหผลพบวารายไดไมเกิน 20,000 บาทกับ 30,001 - 40,000 บาท

มีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา
รายไดไมเกิน 20,000 บาทใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงานนอยกวา 30,001 - 40,000 บาท
ซ่ึงมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.58 

การวิเคราะหผลพบวารายไดไมเกิน 20,000 บาทกับ 40,001 - 50,000 บาทมีนัยสําคัญทาง
สถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายไดไมเกิน 
20,000 บาทใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงานนอยกวา 40,001 - 50,000 บาทซึ่งมีผลตาง
เฉลี่ยเทากับ 0.51 
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การวิเคราะหผลพบวารายไดไมเกิน 20,000 บาทกับ 50,001 บาทขึ้นไปมีนัยสําคัญทางสถิติ
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายไดไมเกิน 20,000 
ใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงานนอยกวา 50,001 บาทขึ้นไปซึ่งมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.79 

การวิเคราะหผลพบวารายได 20,001 - 30,000 บาทกับ 30,001 - 40,000 บาทมีนัยสําคัญทาง
สถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายได 20,001 -
30,000 บาทใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงานนอยกวา 30,001 - 40,000 บาทซึ่งมีผลตาง
เฉลี่ยเทากับ 0.77 

การวิเคราะหผลพบวารายได 20,001 - 30,000 บาทกับ 40,001 - 50,000 บาทมีนัยสําคัญทาง
สถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายได 20,001 -
30,000 บาทใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงานนอยกวา 40,001 - 50,000 บาทซึ่งมีผลตาง
เฉลี่ยเทากับ 0.70 

การวิเคราะหผลพบวารายได20,001-30,000 บาทกับ 50,001 บาทขึ้นไปมีนัยสําคัญทางสถิติ
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายได 20,001 - 
30,000  บาทใหความสําคัญตอดานประโยชนการใชงานนอยกวา 50,001 บาทขึ้นไปซึ่งมีผลตางเฉลี่ย
เทากับ 0.98 
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ตารางที่  4.44  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอรับประกันและการติดตั้งโดยจําแนก
ตามรายได  

รายได 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J   

 ไมเกิน 
20,000 บ. 

20,001-
30,000 บ. 

30,001-
40,000บ. 

40,001-
50,000 บ. 

ต้ังแต 50,001
ขึ้นไป 

กลุม I Mean 4.37 4.48 4.77 4.73 4.63 
ไมเกิน 20,000 บ. 
 
20,001-30,000 บ. 
 
30,001-40,000บ. 

4.37 
 

4.48 
 

4.77 

- 
 
- 
 
- 

-0.11 
(0.142) 

- 
 
- 

-0.40 
(0.000*) 

-0.29 
(0.002*) 

- 

-0.36 
(0.000*) 

-0.25 
(0.020*) 

0.04 

-0.26 
(0.002*) 

-0.15 
(0.135) 

0.14 
 
40,001-50,000 บ. 

 
4.73 

 
- 

 
- 

 
- 

(0.690) 
- 

(0.152) 
0.10 

 
ต้ังแต 50,001ขึ้นไป 
 

 
4.63 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

(0.373) 
- 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
จากตารางที่ 4.44 การวิเคราะหผลพบวารายไดไมเกิน 20,000 บาทกับ 30,001-40,000 บาท

มีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา
รายไดไมเกิน 20,000 บาทใหความสําคัญตอดานรับประกันและการติดตั้งนอยกวา 30,001-40,000 
บาทซึ่งมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.40 

การวิเคราะหผลพบวารายไดไมเกิน 20,000 บาทกับ 40,001-50,000 บาทมีนัยสําคัญทาง
สถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายไดไมเกิน 
20,000 บาทใหความสําคัญตอดานรับประกันและการติดต้ังนอยกวา 40,001-50,000 บาทซึ่งมีผลตาง
เฉลี่ยเทากับ 0.36 

การวิเคราะหผลพบวารายไดไมเกิน 20,000 บาทกับ 50,001 บาทขึ้นไปมีนัยสําคัญทางสถิติ
เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายไดไมเกิน 20,000 
บาทใหความสําคัญตอดานรับประกันและการติดตั้งนอยกวา 50,001 บาทขึ้นไปซึ่งมีผลตางเฉลี่ย
เทากับ 0.26 
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การวิเคราะหผลพบวารายได 20,001-30,000 บาทกับ 30,001-40,000 บาทมีนัยสําคัญทาง
สถิติเทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายได 20,001-
30,000  บาทใหความสําคัญตอดานรับประกันและการติดตั้งนอยกวา 30,001-40,000 บาทซึ่งมีผลตาง
เฉลี่ยเทากับ 0.29 

การวิเคราะหผลพบวารายได 20,001-30,000 บาทกับ 40,001-50,000 บาทมีนัยสําคัญทาง
สถิติเทากับ 0.020 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายได 20,001-
30,000  บาทใหความสําคัญตอดานรับประกันและการติดตั้งนอยกวา 40,001-50,000 บาทซึ่งมีผลตาง
เฉลี่ยเทากับ 0.25 

 
ตารางที่  4.45  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มผีลตอบริการหลังการขายโดยจําแนกตาม

รายได 

รายได 

 ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference(I-J) 
 กลุม J   

 ไมเกิน 
20,000 บ. 

20,001-
30,000 บ. 

30,001-
40,000บ. 

40,001-
50,000 บ. 

ต้ังแต 50,001
ขึ้นไป 

กลุม I Mean 4.48 4.61 4.78 4.60 4.64 
ไมเกิน 20,000 บ. 
 
20,001-30,000 บ. 
 
30,001-40,000บ. 

4.48 
 

4.61 
 

4.78 

- 
 
- 
 
- 

-0.13 
(0.062) 

- 
 
- 

-0.30 
(0.000*) 

-0.16 
(0.058) 

- 

-0.12 
(0.147) 

0.00 
(0.938) 

0.17 

-0.16 
(0.042*) 

-0.02 
(0.757) 

0.13 
 
40,001-50,000 บ. 

 
4.60 

 
- 

 
- 

 
- 

(0.085) 
- 

(0.148) 
-0.03 

 
ต้ังแต 50,001ขึ้นไป 
 

 
4.64 

 
- 

 
- 

 
- 

 
- 

(0.720) 
- 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
จากตารางที่ 4.45 การวิเคราะหผลพบวารายไดไมเกิน 20,000 บาทกับ 30,001-40,000 บาท

มีนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวา
รายไดไมเกิน 20,000 บาทใหความสําคัญตอดานบริการหลังการขายนอยกวา 30,001-40,000 บาทซึ่งมี
ผลตางเฉลี่ยเทากับ 0.30 
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การวิเคราะหผลพบวารายไดไมเกิน 20,000 บาทกับ 50,001 บาทขึ้นไปมีนัยสําคัญทางสถิติ
เทากับ 0.042 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่กําหนดไวที่ 0.05 หมายความวารายไดไมเกิน 20,000 
บาทใหความสําคัญตอดานบริการหลังการขายนอยกวา 50,001 บาทขึ้นไปซึ่งมีผลตางเฉลี่ยเทากับ 
0.16 

สมมติฐานที่ 7 วัตถุประสงคของการซื้อของผูบริโภคแตกตางกันมีการพิจารณาการเลือกซื้อ
อางอาบน้ําแตกตางกัน 

สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Independent Sample t-test เพื่อทดสอบความ
แตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากร 2 กลุม 

 
ตารางที่ 4.46 แสดงวัตถุประสงคของผูบริโภคในการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําที่แตกตางกนั 
วัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอาง

อาบน้ํา 
t-test for Equality of Means 

X  S.D. t df Sig 
คุณภาพ ใชเอง 4.4816 0.53767 1.414 398 0.158 

 ใชในโครงการ 4.5668 0.47944    
รูปแบบผลิตภัณฑ ใชเอง 4.1137 0.70134 0.744 398 0.457 

 ใชในโครงการ 4.0528 0.74047    
ช่ือตราสินคา ใชเอง 3.9181 0.70650 3.900 398 0.000* 
 ใชในโครงการ 3.6040 0.67940    
ประโยชนการใชงาน ใชเอง 3.8495 0.89434 6.802 398 0.000* 
 ใชในโครงการ 4.3540 0.53417    
การรับประกันและการ ใชเอง 4.4595 0.58579 4.460 398 0.000* 
ติดต้ัง ใชในโครงการ 4.7426 0.43298    
การบริการหลังการขาย ใชเอง 4.5808 0.52993 0.605 398 0.545 
 ใชในโครงการ 4.6172 0.49528    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
จากตารางที่ 4.46 ผลการวิเคราะหพบวา การทดสอบสมมติฐานดานวัตถุประสงคของการ

เลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํากับความถี่ในดานคุณภาพสุขภัณฑอางอาบน้ําโดยใชการทดสอบ 
Independent Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.158 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวา
วัตถุประสงคของการเลือกซ้ือเคร่ืองสุขภัณฑอางอาบน้ําแตกตางกันไมมีผลตอการพิจารณาการเลือก
ซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
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ดานรูปแบบผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample t-test มีคา Sig. 
เทากับ 0.457 ซ่ึงมากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาวัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่อง
สุขภัณฑอางอาบน้ําแตกตางกันไมมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานผลิตภัณฑ
ที่แตกตางกัน 

ดานประโยชนการใชงานผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample    
t-test มีคา  Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาวัตถุประสงคของการ
เลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ํา
ดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานการรับประกันและการติดตั้งผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent 
Sample t-test มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาวัตถุประสงคของ
การเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอาง
อาบน้ําดานผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

ดานบริการหลังการขายผลิตภัณฑอางอาบน้ํา โดยใชการทดสอบ Independent Sample      
t-test มีคา Sig. เทากับ 0.545 ซ่ึงระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปวาวัตถุประสงคของการเลือกซื้อ
เครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําแตกตางกันไมมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดาน
ผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
 
ตารางที่ 4.47 แสดงวัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา ดานคณุภาพที่แตกตางกัน 

วัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑ 
อางอาบน้ํา ดานคุณภาพ 

t-test for Equality of Means 
X  S.D. t df Sig 

สามารถรับน้ําหนักและแรงกระแทกไดสูง ใชเอง 4.50 0.610 2.038 398 0.043* 
  ใชในโครงการ 4.62 0.487    
วัสดุที่ใชมีคุณภาพสูง ใชเอง 4.43 0.659 1.964 398 0.051 

 ใชในโครงการ 4.55 0.500    
ทนทานตอการขูดขีดและอุณหภูมิสูง ใชเอง 4.36 0.767 2.699 398 0.007* 
  ใชในโครงการ 4.54 0.500    
อายุการใชงานยาวนาน ใชเอง 4.63 0.543 1.374 398 0.170 
 ใชในโครงการ 4.54 0.500    
รวม ใชเอง 4.4816 0.53767 1.414 398 0.158 
 ใชในโครงการ 4.5668 0.47944    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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จากตารางที่ 4.47 ผลการวิเคราะหรายดานพบวา การทดสอบสมมติฐานดานสามารถรับ
น้ําหนักและแรงกระแทกไดสูงและทนทานตอการขูดขีดและอุณหภูมิ มีคา Sig เทากับ 0.043, 0.007 
ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 แสดงวาวัตถุประสงคของการเลือกซ้ือเครื่องสุขภัณฑอาง
อาบน้ําแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานคุณภาพที่แตกตางกัน 
 
ตารางที่ 4.48  แสดงวัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา ดานรูปแบบผลิตภัณฑ ที่

แตกตางกัน 
วัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑ 

อางอาบน้ํา ดานรูปแบบผลิตภัณฑ 
t-test for Equality of Means 

X  S.D. t df Sig 
มีสีใหเลือกหลากหลาย ใชเอง 4.03 0.811 0.140 398 0.888 

ใชในโครงการ 4.04 0.747    
รูปแบบหรูหรามีสไตลของการออกแบบ ใชเอง 4.00 0.841 0.767 398 0.443 

ใชในโครงการ 4.07 0.765    
รูปแบบงายตอการติดตั้งและพรอมใชงาน ใชเอง 4.32 0.857 2.801 398 0.005* 

ใชในโครงการ 4.05 0.753    
รวม ใชเอง 4.1137 0.70134 0.744 398 0.457 

ใชในโครงการ 4.0528 0.74047    
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

จากตารางที่ 4.48 ผลการวิเคราะหรายดานพบวา การทดสอบสมมติฐานดานรูปแบบงายตอ
การติดตั้งและพรอมใชงาน มีคา Sig. เทากับ 0.005 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 แสดงวา
วัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อ
สุขภัณฑอางอาบน้ําดานรูปแบบผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.49 แสดงวัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา ดานชื่อตราสินคาที่
แตกตางกัน                   

วัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา ดาน
ช่ือตราสินคา                         

t-test for Equality of Means 
X  S.D. t df Sig 

เปนตราที่มีช่ือเสียงเปนที่นิยมใชกันได ใชเอง 4.07 0.835 5.075 398 0.000* 
ทั่วไป ใชในโครงการ 3.60 0.679    
ช่ือตรายี่หอเปนที่จดจํางาย ใชเอง 3.77 0.789 1.844 398 0.066 
 ใชในโครงการ 3.60 0.679    
รวม ใชเอง 3.9181 0.70650 3.900 398 0.000* 
 ใชในโครงการ 3.6040 0.67940    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
จากตารางที่ 4.49 ผลการวิเคราะหรายดานพบวา การทดสอบสมมติฐานดานเปนตราที่มี

ชื่อเสียงเปนที่นิยมใชกันไดทั่วไป มีคา Sig เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
แสดงวาวัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาการ
เลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําดานชื่อตราสินคาที่แตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.50   แสดงวัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําดานประโยชนการใช

งานที่แตกตางกัน   
วัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 
ดานประโยชนการใชงาน              

t-test for Equality of Means 
X  S.D. t df Sig 

เพื่อใชเปนอางแชน้ํารอนน้ําเย็น 
เพื่อการผอนคลาย 

ใชเอง 4.22 0.919 1.516 398 0.131 
ใชในโครงการ 4.34 0.553    

ใชระบบวารีบําบัดเพื่อการบําบัดและ
ผอนคลาย 

ใชเอง 4.06 0.923 3.650 398 0.000* 
ใชในโครงการ 4.34 0.553    

ใชแชน้ํารอนเพ่ือลดน้ําหนัก ใชเอง 3.59 1.069 9.239 398 0.000* 
ใชในโครงการ 4.36 0.558    

ใชอาบนํ้าแรแชน้ํานมเพื่อความ-งาม ใชเอง 3.53 1.218 9.843 398 0.000* 
ใชในโครงการ 4.39 0.509    

รวม ใชเอง 3.8495 0.89434 6.802 398 0.000* 
ใชในโครงการ 4.3540 0.53417    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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จากตารางที่ 4.50 ผลการวิเคราะหรายดานพบวา การทดสอบสมมติฐานดานใชระบบวารี
บําบัดเพื่อการบําบัดและผอนคลาย ใชแชน้ํารอนเพื่อลดน้ําหนักและใชอาบน้ําแรแชน้ํานมเพื่อความ
งาม มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 แสดงวาวัตถุประสงคของการ
เลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําแตกตางกัน มีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ํา
ดานประโยชนการใชงานที่แตกตางกัน 

 
ตารางที่ 4.51 แสดงวัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําดานการรับประกันและ

การติดตั้งที่แตกตางกัน         
วัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 
ดานการรับประกันและการติดต้ัง         

t-test for Equality of Means 
X  S.D. t df Sig 

ระยะเวลารับประกันนาน ใชเอง 4.47 0.720 4.544 398 0.000* 
 ใชในโครงการ 4.74 0.439    
รับประกันดานความปลอดภัย ใชเอง 4.65 0.598 1.742 398 0.083 
(ไฟไมดูดเมื่อใชถูกวิธี) ใชในโครงการ 4.74 0.439    
รับประกันอุปกรณและมีอะไหล ใชเอง 4.45 0.640 5.141 398 0.000* 
พรอมเปลี่ยนใหใชงานไดตอเนื่อง ใชในโครงการ 4.74 0.439    
ใหความรูและคําปรึกษาเกี่ยวกับ ใชเอง 4.36 0.780 5.826 398 0.000* 
การติดต้ัง ใชในโครงการ 4.73 0.445    
มีผูเช่ียวชาญในการติดต้ังและให ใชเอง 4.37 0.714 6.384 398 0.000* 
คําแนะนําในการใชงาน ใชในโครงการ 4.75 0.434    
รวม ใชเอง 4.4595 0.58579 4.460 398 0.000* 

ใชในโครงการ 4.7426 0.43298    
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

จากตารางที่ 4.51 ผลการวิเคราะหรายดานพบวา การทดสอบสมมติฐานดานวัตถุประสงค
ของการเลือกซ้ือเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํากับดานระยะเวลารับประกันนาน รับประกันอุปกรณและมี
อะไหลพรอมเปลี่ยนใหใชงานไดตอเนื่อง ใหความรูและคําปรึกษาเกี่ยวกับการติดตั้งและมีผูเชี่ยวชาญ
ในการติดตั้งและใหคําแนะนําในการใชงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 แสดงวาวัตถุประสงคของการเลือกซ้ือเคร่ืองสุขภัณฑอางอาบน้ําแตกตางกัน มีผลตอการ
พิจารณาการเลือกซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานการรับประกันและการติดตั้ง ที่แตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.52 แสดงวัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา ดาน การบริการหลังการ
ขายที่แตกตางกัน         

วัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 
ดาน การบริการหลังการขาย         

t-test for Equality of Means 
X  S.D. t df Sig 

มีศูนยบริการหลายแหง ใชเอง 4.57 0.654 1.622 398 0.106 
ใชในโครงการ 4.66 0.475    

มีระบบการติดตอสื่อสารที่เขาถึงงาย  
สะดวก รวดเร็ว 

ใชเอง 4.59 0.580 0.266 398 0.790 
ใชในโครงการ 4.57 0.572    

มีอะไหลตลอดและราคาถูก ใชเอง 4.59 0.625 0.471 398 0.638 
ใชในโครงการ 4.61 0.489    

รวม ใชเอง 4.5808 0.52993 0.605 398 0.545 
ใชในโครงการ 4.6172 0.49528    

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
จากตารางที่ 4.52 ผลการวิเคราะหรายดานพบวา การทดสอบสมมติฐานดานวัตถุประสงค

ของการเลือกซ้ือเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา มีคา Sig. มากกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 แสดงวา
วัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําแตกตางกัน ไมมีผลตอการพจิารณาการเลือก
ซ้ือสุขภัณฑอางอาบน้ําดานการบริการหลังการขายที่แตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.53  สรุปตารางทดสอบสมมติฐาน 
ตัวแปรตาม 

 

ตัวแปรอิสระ 

คุณภาพ รูปแบบ
ผลิตภัณฑ 

ช่ือตรา
สินคา 

ประโยชน
การใชงาน 

การรับประกัน
และการติดตั้ง 

การบริการ
หลังการขาย 

เพศ  
(0.001) 

- 
(0.877) 

 
(0.043) 

- 
(0.243) 

- 
(0.869) 

 
(0.006) 

สถานภาพ
สมรส 

 
(0.000) 

 
(0.000) 

- 
(0.209) 

 
(0.022) 

 
(0.001) 

 
(0.002) 

อาชีพ - 
(0.874) 

- 
(0.094) 

 
(0.001) 

 
(0.006) 

 
(0.000) 

 
(0.000) 

อายุ  
(0.017) 

 
(0.001) 

- 
(0.059) 

 
(0.000) 

 
(0.001) 

 
(0.002) 

ระดับการศึกษา  
(0.000) 

 
(0.000) 

 
(0.000) 

 
(0.000) 

 
(0.000) 

 
(0.033) 

รายได - 
(0.312) 

 
(0.000) 

 
(0.007) 

 
(0.000) 

 
(0.000) 

 
(0.001) 

วัตถุประสงค - 
(0.158) 

- 
(0.457) 

 
(0.000) 

 
(0.000) 

 
(0.000) 

- 
(0.545) 

 หมายถึง แตกตางกันที่ระดบันัยสําคัญสถิติที่ 0.05 
-  หมายถึง ไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญสถิติที่ 0.05 
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บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผลและขอเสนอะแนะ 
 

5.1  สรุปผลการวิจัย 
การวิจยัเร่ืองคณุลักษณะดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอาง

อาบน้ําของผูซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร 
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหลักษณะของกลุมตัวอยางสรุปไดวา ผูซ้ือสวนใหญเปนเพศหญิง 

สถานภาพสมรส ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีอายุ 36 ปขึ้นไป มีระดับการศึกษาสูงสุด
ปริญญาตรี มีรายไดไมเกิน 20,000 บาท รองลงมา 20,001 – 40,000 บาท และวัตถุประสงคที่เลือกซื้อ
เครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําเพื่อนําไปใชเอง 

สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหคุณลักษณะดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
สุขภัณฑอางอาบน้ํา สรุปไดวา คุณลักษณะดานผลิตภัณฑผูซ้ือใหระดับความสําคัญดานตาง ๆ คือ อยู
ในระดับมากถึงมากที่สุด แจงรายละเอียดไดดังตอไปนี้คุณภาพ ผูซ้ือใหความสําคัญเรื่องอายุการใช
งานยาวนาน รูปแบบผลิตภัณฑ ผูซ้ือใหความสําคัญเรื่องรูปแบบงายตอการติดตั้งและพรอมใชงาน  
ชื่อตราสินคา ผูซ้ือใหความสําคัญเรื่องเปนที่มีชื่อเสียงเปนที่นิยมใชกันไดทั่วไป ประโยชนการใชงาน 
ผูซ้ือใหความสําคัญเรื่องเพื่อใชเปนอางแชน้ํารอนน้ําเย็นเพื่อการผอนคลาย การรับประกันและการ
ติดตั้ง ผูซ้ือใหความสําคัญเรื่องรับประกันดานความปลอดภัย (ไฟไมดูดเมื่อใชถูกวิธี) การบริการหลัง
การขายผูซ้ือใหความสําคัญเรื่องมีศูนยบริการหลายแหง 

สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 เพศของผูบริโภคแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ืออางอาบน้ํา

แตกตางกัน 
เพศที่แตกตางกันสงผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําดานคุณภาพ ชื่อตราสินคา 

และบริการหลังการขาย วิเคราะหตามรายดานพบวา ดานคุณภาพใหความสนใจเรื่องวัสดุที่ใชมี
คุณภาพสูง อายุการใชงานยาวนาน ดานรูปแบบผลิตภัณฑใหความสนใจเรื่องมีสีใหเลือกหลากหลาย 
รูปแบบงายตอการติดตั้งและพรอมใชงาน ดานชื่อตราสินคาใหความสนใจเรื่องเปนตราที่มีชื่อเสียง
เปนที่นิยมใชกันไดทั่วไป ดานประโยชนการใชงานใหความสนใจเรื่องใชอาบน้ําแรแชน้ํานมเพื่อ
ความงาม ดานการรับประกันและการติดตั้งใหความสนใจเรื่องระยะเวลารับประกันนาน รับประกัน
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อุปกรณและมีอะไหลพรอมเปลี่ยนใหใชงานไดตอเนื่อง ดานการบริการหลังการขายใหความสนใจ
เร่ืองมีศูนยบริการหลายแหง มีอะไหลตลอดและราคาถูก 

สมมติฐานที่ 2 สถานภาพสมรสของผูบริโภคแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ือ
อางอาบน้ําแตกตางกัน 

สถานภาพที่แตกตางกันสงผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําดานคุณภาพ รูปแบบ
ผลิตภัณฑ ประโยชนการใชงาน การรับประกันและการติดตั้ง และบริการหลังการขาย วิเคราะหตาม
รายดานพบวา ดานคุณภาพใหความสนใจเรื่องสามารถรับน้ําหนักและแรงกระแทกไดสูง วัสดุที่ใชมี
คุณภาพสูง ทนทานตอการขูดขีดและอุณหภูมิสูง อายุการใชงานยาวนาน ดานรูปแบบผลิตภัณฑให
ความสนใจเรื่องมีสีใหเลือกหลากหลาย รูปแบบหรูหราสีไตลของการออกแบบ รูปแบบงายตอการ
ติดตั้งและพรอมใชงาน ดานประโยชนการใชงานใหความสนใจเรื่องใชระบบวารีบําบัดเพื่อการบําบัด
และผอนคลาย ใชแชน้ํารอนเพื่อลดน้ําหนัก ใชอาบน้ําแรแชนํ้านมเพื่อความงาม ดานการรับประกัน
และการติดตั้งใหความสนใจเรื่องระยะเวลารับประกันนาน รับประกันดานความปลอดภัย(ไฟไมดูด
เมื่อใชถูกวิธี) รับประกันอุปกรณและมีอะไหลพรอมเปลี่ยนใหใชงานไดตอเนื่อง ใหความรูและ
คําปรึกษาเกี่ยวกับการติดตั้ง มีผูเชี่ยวชาญในการติดตั้งและใหคําแนะนําในการใชงาน ดานการบริการ
หลังการขายใหความสนใจเรื่องมีศูนยบริการหลายแหง มีอะไหลตลอดและราคาถูก 

สมมติฐานที่ 3 อาชีพของผูบริโภคแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ืออางอาบน้ํา
แตกตางกัน 

อาชีพที่แตกตางกันสงผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําดานชื่อตราสินคา 
ประโยชนการใชงาน การรับประกันและการติดตั้ง และบริการหลังการขาย วิเคราะหตามรายดาน
พบวา ดานคุณภาพใหความสนใจเรื่องอายุการใชงานยาวนาน ดานชื่อตราสินคาใหความสนใจเรื่อง
เปนตราที่มีช่ือเสียงเปนที่นิยมใชกันไดทั่วไป ชื่อตรายี่หอเปนที่จดจํางาย ดานประโยชนการใชงานให
ความสนใจเรื่องใชแชน้ํารอนเพื่อลดน้ําหนัก ใชอาบน้ําแรแชน้ํานมเพื่อความงาม ดานการรับประกัน
และการติดตั้งใหความสนใจเรื่องระยะเวลารับประกันนาน รับประกันอุปกรณและมีอะไหลพรอม
เปลี่ยนใหใชงานไดตอเนื่อง ใหความรูและคําปรึกษาเกี่ยวกบัการติดตั้ง มีผูเชี่ยวชาญในการติดตั้งและ
ใหคําแนะนําในการใชงาน ดานการบริการหลังการขายใหความสนใจเรื่องมีศูนยบริการหลายแหง มี
ระบบการติดตอส่ือสารที่เขาถึงงาย สะดวก รวดเร็ว มีอะไหลตลอดและราคาถูก 

สมมติฐานที่ 4 อายุของผูบริโภคแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ืออางอาบน้ํา
แตกตางกัน 
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อายุที่แตกตางกันสงผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ืออางอาบน้ําดานคุณภาพ รูปแบบ
ผลิตภัณฑ ช่ือตราสินคา ประโยชนการใชงาน การรับประกันและการติดตั้ง บริการหลังการขาย 
วิเคราะหตามรายดานพบวา ดานคุณภาพใหความสนใจเรื่องสามารถรับน้ําหนักและแรงกระแทกไดสูง 
วัสดุที่ใชมีคุณภาพสูง อายุการใชงานยาวนาน ดานรูปแบบผลิตภัณฑใหความสนใจเรื่องรูปแบบ
หรูหรามีสไตลของการออกแบบ รูปแบบงายตอการติดตั้งและพรอมใชงาน ดานชื่อตราสินคาใหความ
สนใจเรื่องเปนตราที่มีชื่อเสียงเปนที่นิยมใชกันไดทั่วไป  ดานประโยชนการใชงานใหความสนใจเรื่อง
เพื่อใชเปนอางแชน้ํารอนน้ําเย็นเพื่อการผอนคลาย ใชระบบวารีบําบัดเพื่อการบําบัดและผอนคลาย แช
น้ํารอนเพื่อลดน้ําหนัก ใชอาบน้ําแรแชน้ํานมเพื่อความงาม ดานการรับประกันและการติดตั้งใหความ
สนใจเรื่องระยะเวลารับประกันนาน รับประกันดานความปลอดภัย(ไฟไมดูดเมื่อใชถูกวิธี) รับประกัน
อุปกรณและมีอะไหลพรอมเปลี่ยนใหใชงานไดตอเนื่อง ใหความรูและคําปรึกษาเกี่ยวกับการติดตั้ง มี
ผูเชี่ยวชาญในการติดตั้งและใหคําแนะนําในการใชงาน ดานการบริการหลังการขายใหความสนใจ
เร่ืองศูนยบริการหลายแหง มีอะไหลตลอดและราคาถูก 

สมมติฐานที่ 5 ระดับการศึกษาของผูบริโภคแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้อ
อางอาบน้ําแตกตางกัน 

ระดับการศึกษาที่แตกตางกันสงผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ืออางอาบน้ําดานคุณภาพ 
รูปแบบผลิตภัณฑ ชื่อตราสินคา ประโยชนการใชงาน การรับประกันและการติดตั้ง บริการหลังการ
ขาย วิเคราะหตามรายดานพบวา ดานคุณภาพใหความสนใจเรื่องวัสดุสามารถรับน้ําหนักและแรง
กระแทกไดสูง วัสดุที่ใชมีคุณภาพสูง ทนทานตอการขูดขีดและอุณหภูมิสูง อายุการใชงานยาวนาน 
ดานรูปแบบผลิตภัณฑใหความสนใจเรื่องมีสีใหเลือกหลากหลาย รูปแบบหรูหรามีสไตลของการ
ออกแบบ รูปแบบงายตอการติดตั้งและพรอมใชงาน ดานชื่อตราสินคาใหความสนใจเรื่องเปนตราที่มี
ช่ือเสียงเปนที่นิยมใชกันไดทั่วไป ชื่อตรายี่หอเปนที่จดจํางาย  ดานประโยชนการใชงานใหความสนใจ
เร่ืองเพื่อใชเปนอางแชน้ํารอนน้ําเย็นเพื่อการผอนคลาย ใชระบบวารีบําบัดเพื่อการบําบัดและผอน
คลาย แชน้ํารอนเพื่อลดน้ําหนัก ใชอาบน้ําแรแชน้ํานมเพื่อความงาม ดานการรับประกันและการติดตั้ง
ใหความสนใจเรื่องระยะเวลารับประกันนาน รับประกันดานความปลอดภัย (ไฟไมดูดเมื่อใชถูกวิธี) 
รับประกันอุปกรณและมีอะไหลพรอมเปลี่ยนใหใชงานไดตอเนื่อง ใหความรูและคําปรึกษาเกี่ยวกับ
การติดตั้ง มีผูเชี่ยวชาญในการติดตั้งและใหคําแนะนําในการใชงาน ดานการบริการหลังการขายให
ความสนใจเรื่องมีระบบการติดตอส่ือสารที่เขาถึงงาย สะดวก รวดเร็ว มีอะไหลตลอดและราคาถูก 

สมมติฐานที่ 6 รายไดของผูบริโภคแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ํา
แตกตางกัน 
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รายไดที่แตกตางกันสงผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําดานรูปแบบผลิตภัณฑ ช่ือ
ตราสินคา ประโยชนการใชงาน การรับประกันและการติดตั้ง บริการหลังการขาย วิเคราะหตามราย
ดานพบวา ดานคุณภาพใหความสนใจเรื่องวัสดุที่ใชมีคุณภาพสูง ทนทานตอการขูดขีดและอุณหภูมิสูง 
ดานรูปแบบผลิตภัณฑใหความสนใจเรื่องมีสีใหเลือกหลากหลาย รูปแบบหรูหรามีสไตลของการ
ออกแบบ รูปแบบงายตอการติดตั้งและพรอมใชงาน ดานชื่อตราสินคาใหความสนใจเรื่องเปนตราที่มี
ชื่อเสียงเปนที่นิยมใชกันไดทั่วไป ชื่อตรายี่หอเปนที่จดจํางาย ดานประโยชนการใชงานใหความสนใจ
เร่ืองเพื่อใชเปนอางแชน้ํารอนน้ําเย็นเพื่อการผอนคลาย ใชระบบวารีบําบัดเพื่อการบําบัดและผอน
คลาย แชน้ํารอนเพื่อลดน้ําหนัก ใชอาบน้ําแรแชน้ํานมเพื่อความงาม ดานการรับประกันและการติดตั้ง
ใหความสนใจเรื่องระยะเวลารับประกันนาน รับประกันดานความปลอดภัย(ไฟไมดูดเมื่อใชถูกวิธี) 
รับประกันอุปกรณและมีอะไหลพรอมเปลี่ยนใหใชงานไดตอเนื่อง ใหความรูและคําปรึกษาเกี่ยวกับ
การติดตั้ง มีผูเชี่ยวชาญในการติดตั้งและใหคําแนะนําในการใชงาน ดานการบริการหลังการขายให
ความสนใจเรื่องมีศูนยบริการหลายแหง มีระบบการติดตอส่ือสารที่เขาถึงงาย สะดวก รวดเร็ว มี
อะไหลตลอดและราคาถูก 

สมมติฐานที่ 7 วัตถุประสงคของการซื้อของผูบริโภคแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการ
เลือกซื้ออางอาบน้ําแตกตางกัน 

วัตถุประสงคของการซื้อที่แตกตางกันสงผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ืออางอาบน้ําดาน ช่ือ
ตราสินคา ประโยชนการใชงาน และการรับประกันการติดตั้ง วิเคราะหตามรายดานพบวาดานคุณภาพ
ใหความสนใจเรื่องวัสดุสามารถรับน้ําหนักและแรงกระแทกไดสูง ทนทานตอการขูดขีดและอุณหภูมิ
สูง ดานรูปแบบผลิตภัณฑใหความสนใจเรื่องรูปแบบงายตอการติดตั้งและพรอมใชงาน ดานชื่อตรา
สินคาใหความสนใจเรื่องเปนตราที่มีชื่อเสียงเปนที่นิยมใชกันไดทั่วไป ดานประโยชนการใชงานให
ความสนใจเรื่องใชระบบวารีบําบัดเพื่อการบําบัดและผอนคลาย แชน้ํารอนเพื่อลดน้ําหนัก ใชอาบ
น้ําแรแชน้ํานมเพื่อความงาม ดานการรับประกันและการติดตั้งใหความสนใจเรื่องระยะเวลารับประกัน
นาน รับประกันอุปกรณและมีอะไหลพรอมเปลี่ยนใหใชงานไดตอเนื่อง ใหความรูและคําปรึกษา
เกี่ยวกับการติดตั้ง มีผูเชี่ยวชาญในการติดตั้งและใหคําแนะนําในการใชงาน  
 
5.2  การอภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาคุณลักษณะผลิตภัณฑที่สงผลตการตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 
ของผูซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทางผูวิจัย ไดเลือกเฉพาะประเด็นสําคัญที่จะนํามาอภิปราย โดย
ใชแนวคิดและทฤษฎีสวนประสมการตลาด ที่เปนทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ และแนวคิด
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เกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีรายละเอียดดังนี้ คุณลักษณะดานผลิตภัณฑ ซ่ึงประกอบดวย ดานคุณภาพ 
รูปแบบผลิตภัณฑ ช่ือตราสินคา ประโยชนการใชงาน การรับประกันและการติดตั้ง การบริการหลัง
การขาย 

พบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญดานบริการหลังการขายมากที่สุดรองลงมาคือการ
รับประกันและการติดตั้ง คุณภาพ รูปแบบผลิตภัณฑ ประโยชนการใชงาน และชื่อตราสินคา
ตามลําดับ 

ดานบริการหลังการขายจะไดใหความสําคัญเกี่ยวกับมีศูนยบริการหลายแหง มีอะไหล
ตลอดและราคาถูก และมีระบบการติดตอส่ือสารที่เขาถึงงาย รวดเร็ว  

ดานการรับประกันและการติดตั้งจะไดใหความสําคัญเกี่ยวกับรับประกันดานความ
ปลอดภัย (ไฟไมดูดเมื่อใชถูกวิธี) ระยะเวลารับประกันนาน รับประกันอุปกรณและมีอะไหลพรอม
เปล่ียน มีผูเชี่ยวชาญในการติดตั้ง ใหความรูและคําปรึกษาเกี่ยวกับการติดตั้ง 

ดานคุณภาพจะไดใหความสําคัญเกี่ยวกับอายุการใชงานยาวนาน สามารถรับน้ําหนักและ
แรงกระแทกไดสูง วัสดุที่ใชมีคุณภาพสูง ทนทานตอการขูดขีดและอุณหภูมิสูง  

ดานรูปแบบผลิตภัณฑจะไดใหความสําคัญเกี่ยวกับรูปแบบงายตอการติดตั้งและพรอมใช
งาน มีรูปแบบและสีใหเลือกหลากหลาย รูปแบบหรูหรามีสไตลของการออกแบบ  

ดานประโยชนการใชงานจะไดใหความสําคัญเกี่ยวกับเพื่อใชเปนอางแชน้ํารอนน้ําเย็นเพื่อ
การผอนคลาย ใชระบบวารีบําบัดเพื่อการบําบัดและผอนคลาย ใชแชน้ํารอนเพื่อลดน้ําหนัก ใชอาบ
น้ําแรแชน้ํานมเพื่อความงาม  

ดานชื่อตราสินคาตามลําดับจะไดใหความสําคัญเกี่ยวกับเปนตราที่มีชื่อเสียงเปนที่นิยมใช
กันไดทั่วไป และชื่อตรายี่หอเปนที่จดจํางาย 

เพศแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําแตกตางกันคุณภาพให
ความสําคัญดานวัสดุที่ใชมีคุณภาพสูง อายุการใชงานยาวนาน ชื่อตราสินคาใหความสําคัญดานเปน
ตราทีมีช่ือเสียงเปนที่นิยมใชกันไดทั่วไป การบริการหลังการขายใหความสําคัญดานมีศูนยบริการ
หลายแหง มีอะไหลตลอดและราคาถูก 

สถานภาพสมรสแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําแตกตางกันดาน
คุณภาพผูที่มีสถานภาพสมรสแลวจะใหความสําคัญนอยกวาผูที่มีสถานภาพโสดและหมาย/หยาราง/
แยกกันอยู ดานรูปแบบผลิตภัณฑผูที่มีสถานภาพสมรสแลวจะใหความสําคัญนอยกวาผูที่มีสถานภาพ
โสดและหมาย/หยาราง/แยกกันอยู ดานประโยชนการใชงานผูที่มีสถานภาพโสดและสมรสแลวจะให
ความสําคัญนอยกวาผูที่มีสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู ดานการรับประกันและการติดตั้งผูที่มี
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สถานภาพสมรสแลวใหความสําคัญนอยกวาผูที่มีสถานภาพโสดสวน ดานบริการหลังการขายผูที่มี
สถานภาพสมรสแลวใหความสําคัญนอยกวาผูที่มีสถานภาพโสด 

อาชีพแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําแตกตางกันดานชื่อตราสินคา
ผูที่ประกอบอาชีพเปนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจใหความสําคัญมากกวาผูที่ประกอบอาชีพ
บริษัทเอกชน สวนผูประกอบอาชีพบริษัทเอกชนก็ยังใหความสําคัญมากกวาผูที่ประกอบอาชีพธุรกิจ
สวนตัว ดานประโยชนการใชงานและดานการรับประกันและการติดตั้งผูประกอบอาชีพบริษัทเอกชน
ใหความสําคัญนอยกวาผูประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว ดานบริการหลังการขายผูที่ประกอบอาชีพ
ขาราชการ/พนักงานของรัฐวิสาหกิจ และธุรกิจสวนตัวใหความสําคัญมากกวาผูที่ประกอบอาชีพ
บริษัทเอกชน 

อายุแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําแตกตางกันดานคุณภาพ ดาน
รูปแบบผลิตภัณฑและการรับประกันและการติดตั้งผูที่มีอายุชวงระหวาง 20 - 25 ป ใหความสําคัญ
นอยกวาผูที่มีชวงอายุระหวาง 26 - 30 ป และชวงอายุ 26 - 30 ป ก็ยังใหความสําคัญมากกวาผูที่มีชวง
อายุระหวาง 31 - 36 ปขึ้น ดานประโยชนการใชงานอายุระหวาง 20 - 25 ป ใหความสําคัญนอยกวา 
อายุระหวาง 26 - 36 ป อายุระหวาง 26 - 30 ป ใหความสําคัญนอยกวา อายุระหวาง 31 - 35 ป แตอายุ
ระหวาง 31 - 35 ป ใหความสําคัญมากกวาอายุตั้งแต 36 ปขึ้นไป สวนดานการบริการหลังการขายผูที่มี
ชวงอายุระหวาง 20 - 30 ปใหความสําคัญมากกวา อายุ 31 - 36 ปขึ้นไป 

ระดับการศึกษาแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําแตกตางกันดาน
คุณภาพระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อนุปริญญา/ปวส.และปริญญาตรีใหความสําคัญนอยกวาผู
ที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ดานรูปแบบผลิตภัณฑระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช.ให ความสําคัญนอยกวาระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.และปริญญาตรี ดานชื่อตราสินคาระดับ
การศึกษาอนุปริญญา/ปวส.ใหความสําคัญนอยกวาระดับปริญญาตรีดานประโยชนการใชงานระดับ
การศึกษามัธยมศึกษาตอนตนใหความสําคัญนอยกวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี สวนระดับ
การศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.ใหความสําคัญนอยกวาระดับอนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี สูง
กวาปริญญาตรี และระดับอนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรีก็ใหความสําคัญมากกวาระดับการศึกษาสูง
กวาปริญญาตรี ดานการรับประกันและการติดตั้ง ระดับมัธยมศึกษาตอนตนใหความสําคัญนอยกวา
ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี และระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ใหความสําคัญนอยกวา
ระดับอนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี ดานการบริการหลังการขายระดับการศึกษา
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.ใหความสําคัญนอยกวาระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 
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รายไดแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซ้ืออางอาบน้ําแตกตางกันดานรูปแบบ
ผลิตภัณฑผูที่มีรายไดไมเกิน 20,000 บาทใหความสําคัญนอยกวาผูที่มีรายไดตั้งแต 20,001 - 30,000
บาท และรายไดตั้งแต 20,001 - 50,000 บาทใหความสําคัญมากกวา ผูมีรายไดตั้งแต 50,001 บาทขึ้นไป 
ดานชื่อตราสินคา ผูมีรายไดไมเกิน 20,000 - 40,000 บาทใหความสําคัญนอยกวาผูที่มีรายได 40,001 -
50,000 บาท รายได 40,001 - 50,000 บาทใหความสําคัญมากกวารายไดตั้งแต 50,001 บาทขึ้นไป ดาน
ประโยชนการใชงานและดานการรับประกันและการติดตั้งผูที่มีรายไดไมเกิน 20,000 - 30,000บาท ให
ความสําคัญนอยกวาผูมีรายได 30,001 - 50,001 บาทขึ้นไป ดานบริการหลังการขาย ผูมีรายไดไมเกิน 
20,000 บาทใหความสําคัญนอยกวา ผูมีรายได 30,001 - 50,001 บาทขึ้นไป 

วัตถุประสงคของการซื้อแตกตางกันมีผลตอการพิจารณาการเลือกซื้ออางอาบน้ําแตกตาง
กันชื่อตราสินคาใหความสําคัญดานเปนตราที่มีชื่อเสียงเปนที่นิยมใชกันไดท่ัวไป  สวนประโยชนการ
ใชงานใหความสําคัญดานใชระบบวารีบําบัดเพื่อการบําบัดและผอนคลาย ใชแชน้ํารอนเพื่อลดน้ําหนัก 
ใชอาบน้ําแรแชน้ํานมเพื่อความงามและการรับประกันและการติดตั้งใหความสําคัญดานระยะเวลา
รับประกันนาน รับประกันดานความปลอดภัย (ไฟไมดูดเมื่อใชถูกวิธี) รับประกันอุปกรณและมี
อะไหลพรอมเปลี่ยนใหใชงานไดตอเนื่อง ใหความรูและคําปรึกษาเกี่ยวกับการติดตั้ง มีผูเช่ียวชาญใน
การติดตั้งและใหคําแนะนําในการใชงาน 

 
5.3  ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 

จากการศึกษาคุณลักษณะผลิตภัณฑที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา
ของผูซ้ือในเขตกรุงเทพมหานครสวนมากเพศหญิง เปนผูสนใจเรื่องเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําดังนั้น
กลุมเปาหมายในการวางแผนธุรกิจทางการตลาดจะเนนไปทางกลุมเพศชายใหมากขึ้นกวานี้ แตก็จะ
รักษากลุมลูกคาเพศหญิงไมใหเปล่ียนความตั้งใจในการซื้อสุขภัณฑอางอาบน้ําไว 

ดานการศึกษาที่เปนตัวแปรที่สําคัญมากที่มีผลตอประสิทธิภาพของการสื่อสารของผูรับสาร 
เชนงานวิจัยหลาย ๆ ผลงานที่ช้ีใหเห็นวาการศึกษาของผูรับสารนั้นทําใหผูรับสารมีพฤติกรรมการ
ส่ือสารตางกันไป เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูง จะสนใจขาวสาร ไมคอยเช่ืออะไรงาย ๆ และมักเปดรับ
ส่ือส่ิงพิมพมาก สวนมากที่เปนกลุมลูกคาที่ซ้ือเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํามีการศึกษาจบปริญญาตรี 
ดังนั้นรูปแบบการนําเสนอขาวสาร เอกสาร ส่ิงพิมพ เกี่ยวกับการโฆษณาสินคา โปรโมชั่นของ
สุขภัณฑอางอาบน้ําตองเปนขอมูลที่ถูกตอง ตรงไปตรงมา ชัดเจน ถาทําแบบมีเงื่อนงําหรือมีลูกเลน 
อาจจะเสียลูกคาไดงาย ตองมีความจริงใจและเปดกวางในการใหลูกคาไดรับขอมูลขาวสารที่ถูกตอง 
เปนธรรมจึงจะไดใจลูกคา ไมวาจะเปนเรื่องคุณภาพสินคา รูปแบบผลิตภัณฑ ช่ือตราสินคา ประโยชน
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การใชงาน การรับประกัน การติดตั้ง รวมถึงการบริการหลังการขาย ลูกคาก็จะบอกตอ ๆ กันปากตอ
ปาก และมีความเชื่อมั่นในแบรนทสินคาของเราตลอดไป 

ผลจากการนําทฤษฎีสวนประสมการตลาดมาใชควบคุมผสมผสานความตองการและความ
พึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมายซึ่งสามารถแบงสวนประสมทางการตลาดไดถูกตองตามความ
ตองการของลูกคาเปนสําคัญ 

 
5.4  งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 

ในการวิจัยคร้ังตอไปผูสนใจควรทําการวิจัยเกี่ยวกับคุณลักษณะดานผลิตภัณฑดังนี้ 
1.  ผลิตภัณฑที่เกี่ยวเนื่องกับธุรกิจสปาและมีความจําเปนในธุรกิจสปา ที่มีการขายตัวไป

พรอมกับธุรกิจสปา โดยที่บางทานอาจมองขามในธุรกิจนี้ เชน วัสดุอุปกรณ เฟอรนิเจอร ตกแตง 
สถานที่การจัดสวน ผลิตภัณฑที่เกี่ยวกับการตกแตงสวน หนารานที่ใหดูเปนธรรมชาติ 

2. ควรศึกษากลุมตัวอยางในเขตพื้นที่อ่ืน ๆ นอกเหนือจากเขตกรุงเทพมหานคร เชน ตาม
หัวเมืองที่เปนแหลงทองเที่ยวที่สําคัญมีโรงแรม รีสอรท & สปา บริการมากมาย ที่เปน การพักผอน 
แบบผอนคลายไปในตัว 
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แบบสอบถาม 
                                                                                                                                     เลขที่ 
เร่ือง   คุณลักษณะดานผลิตภัณฑท่ีสงผลตอการตัดสนิใจซื้อเคร่ืองสุขภัณฑอางอาบน้ํา 

ของผูซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

แบบสอบถามนี้เปนสวนหน่ึงของงานนิพนธของนิสิตปริญญาโท สาขาวิชาบริหารธุรกิจมหาบัญฑิต 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล ธัญบุรี ผูวิจัยใครขอความรวมมือจากทาน  ในการตอบแบบสอบถาม ตาม      
ความเปนจริง เพื่อเปนประโยชนทางการศึกษาและขอขอบคุณลวงหนามา ณ โอกาสนี้ ในความรวมมือตอบ
แบบสอบถามของทาน 
 
สวนที่ 1 : ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 
 1. ชาย 2. หญิง 

2. สถานภาพสมรส 
   1.โสด 2. สมรส 
   3. หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 

3. อาชีพ 
   1. นักเรียน/นักศึกษา 2. ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
   3. พนักงานบริษัทเอกชน 4. ธุรกิจสวนตัว 
   5. อื่นๆ........................................... 

4. อายุ 
 1. 20 – 25 ป 2. 26 – 30 ป 
 3. 31 – 35 ป 4. อายุ 36 ปขึ้นไป 

5. ระดับการศึกษา 
 1. มัธยมศึกษาตอนตน 2. มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
 3. อนุปริญญา/ปวส. 4. ปริญญาตรี 
 5. สูงกวาปริญญาตรี 

6. รายได 
 1. ไมเกิน 20,000 บาท 2. 20,001 – 30,000 บาท 
 3. 30,001 – 40,000 บาท 4. 40,001 - 50,000 บาท 
 5. ต้ังแต 50,001 บาทขึ้นไป 

7. วัตถุประสงคของการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ํา 
   1. ใชเอง 2. ใชในโครงการ 
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สวนที่ 2 : คําถามเกี่ยวกับคุณลักษณะดานผลิตภัณฑ 
คําช้ีแจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
ในการซื้อเครื่องสุขภัณฑอางอาบน้ําทานใหความสําคัญในเรื่องตอไปนี้มากนอยเพียงใด 

คุณลักษณะดานผลิตภัณฑ 
ระดับความสําคัญในการซื้อ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 
8. คุณภาพ 

1 สามารถรับน้ําหนักและแรงกระแทกไดสูง      
2 วัสดุที่ใชมีคุณภาพสูง      
3 ทนทานตอการขูดขีดและอุณหภูมิสูง      
4 อายุการใชงานยาวนาน      

9. รูปแบบผลิตภัณฑ 
1 มีสีใหเลือกหลากหลาย      
2 รูปแบบหรูหรามีสไตลของการออกแบบ      
3 รูปแบบงายตอการติดตั้งและพรอมใชงาน      

10. ช่ือตราสินคา 
1 เปนตราที่มีช่ือเสียงเปนที่นิยมใชกันไดทั่วไป      
2 ช่ือตรายี่หอเปนที่จดจํางาย      

11. ประโยชนการใชงาน 
1 เพื่อใชเปนอางแชน้ํารอนน้ําเย็นเพื่อการผอนคลาย      
2 ใชระบบวารีบําบัดเพื่อการบําบัดและผอนคลาย      
3 ใชแชน้ํารอนเพ่ือลดน้ําหนัก      
4 ใชอาบนํ้าแรแชน้ํานมเพื่อความงาม      

12. การรับประกันและการติดตั้ง 
1 ระยะเวลารับประกันนาน      
2 รับประกันดานความปลอดภัย(ไฟไมดูดเมื่อใชถูกวิธี)      
3 รับประกันอุปกรณและมีอะไหลพรอมเปลี่ยน      

 ใหใชงานไดตอเนื่อง      
4 ใหความรูและคําปรึกษาเกี่ยวกับการติดต้ัง      
5 มีผูเช่ียวชาญในการติดต้ังละใหคําแนะนําในการใชงาน      

13. การบริการหลังการขาย 
1 มีศูนยบริการหลายแหง      
2 มีระบบการติดตอสื่อสารที่เขาถึงงาย สะดวก รวดเร็ว      
3 มีอะไหลตลอดและราคาถูก      

ขอบคุณที่ใหความรวมมือในการกรอกแบบสอบถาม 
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ผลการวิเคราะหขอมลูทางสถิติ 
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Reliability Coefficients 
               Scale          Scale      Corrected 
               Mean         Variance       Item-            Alpha 
              if Item        if Item       Total           if Item 
              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 
V1           133.8717       143.6467       -.3072           .9000 
V2           133.3383       137.5200        .1373           .8959 
V3           132.0050       133.3085        .3729           .8921 
V4           132.1383       127.3026        .5036           .8899 
V5           131.6383       141.1008       -.0815           .8996 
V6           132.4383       129.3408        .2901           .8984 
V7           133.8717       136.2846        .3174           .8929 
V8.1         130.6717       135.8890        .3519           .8925 
V8.2         130.6717       136.4649        .3017           .8931 
V8.3         130.8717       128.9134        .7087           .8867 
V8.4         130.5383       140.0892       -.0062           .8963 
V9.1         131.5050       129.3666        .4693           .8905 
V9.2         131.2717       132.5161        .4185           .8913 
V9.3         130.9050       141.2084       -.0863           .9002 
V10.1        131.4717       130.3934        .4994           .8898 
V10.2        131.5717       130.4073        .5064           .8897 
V11.1        131.4383       117.5328        .8594           .8802 
V11.2        131.4717       117.4773        .8796           .8797 
V11.3        131.6383       116.7583        .8586           .8801 
V11.4        131.6050       118.0426        .8310           .8810 
V12.1        130.5050       132.7218        .7384           .8887 
V12.2        130.3050       139.4123        .1808           .8944 
V12.3        130.5050       134.0758        .5987           .8901 
V12.4        130.4050       137.9079        .2707           .8936 
V12.5        130.4050       137.5308        .3175           .8932 
V13.1        130.4050       139.9217        .0225           .8956 
V13.2        130.4383       136.7179        .3795           .8926 
V13.3        130.4383       136.7179        .3795           .8926 
V8           130.4967       133.5346        .7985           .8891 
V9           131.2161       131.8618        .4613           .8906 
V10          131.5217       130.3771        .5149           .8896 
V11          131.5383       117.3697        .8920           .8794 
V12          130.4250       136.2803        .5886           .8916 
V13          130.4272       137.7477        .3246           .8933 
_  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 34 
Alpha =    .8942 
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ประวัติผูเขียน 
 

ชื่อ – สกุล  นางสาววภิา  เกิงฝาก 
วัน เดือน ปเกิด  19 กรกฎาคม 2515 
ท่ีอยู   50 หมู 1 ตําบลบางกะดี อําเภอเมือง จังหวดัปทุมธานี 12000 
การศึกษา  สําเร็จการศึกษาปริญญาตรี  

วิชาเอก บรรณารักษศาสตรและสารนิเทศศาสตร 
มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลยอลงกรณ ในพระบรมราชูปถัมภ ป พ.ศ. 2542 
สําเร็จการศึกษาปริญญาโท  

   วิชาเอก การจดัการทั่วไป 
   มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ป พ.ศ. 2554 
ประสบการณการทํางาน เจาหนาที่สโตล บริษัท ไทยจิโชโดะ จํากัด 

1 กรกฎาคม 2534 – 31 มีนาคม 2536 
พนักงานฝายตรวจสอบบริษทัโซนี่ เซมิคอนดัคเตอร (ปท.) จํากดั 

 1 เมษายน 2536  – 31 มกราคม 2539.  
เจาหนาที่ประชาสัมพันธศูนยรักษาความปลอดภัยสนามยิงปน กม.8 

1 กุมภาพนัธ 2539 – 16 ตุลาคม 2539 
เจาหนาที่บรรณารักษสถาบนัวิทยบริการสถาบันเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 

17 ตุลาคม 2539 – 31 มีนาคม 2547 
พนักงานธุรการ ฝายขายบริษทัสุขภัณฑคริสตินาประเทศไทย จํากัด  

1 เมษายน 2547  – ปจจุบัน 
เบอรโทรศัพท  081-585-9979, 02-963-8092 
อีเมล                   wipa_k99@hotmail.com 
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