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อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400  คน 

        ในการวิจัยไดทําการศึกษาประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งอาศัยอยูในพื้นที่ทั่วทั้ง

กรุงเทพมหานคร ที่มีอายุต้ังแต 18 ปข้ึนไปมีจํานวนทั้งส้ิน  1,836,443  คน ( ขอมูลเดือน  เมษายน  

2543 )  โดยสถานที่ทําการเก็บขอมูลตามหางสรรพสินคาทั้งหมด  5  แหง ไดแก  หางสรรพสินคา

เซ็นทรัลชิดลม  หางสรรพสินคาเซ็นทรัลลาดพราว  หางสรรพสินคาเดอะมอลลบางกะป 

หางสรรพสินคาเดอะมอลลบางแคร และหางสรรพสินคาโรบินสันศรีนครินทร ระยะเวลาการเก็บ

ขอมูลในชวงเดือน กรกฎาคม-เดือนสิงหาคม 2544 โดยใชแบบสอบถามการวิเคราะหขอมูล

โปรแกรม SPSS ใชสถิติเชิงพรรณา ไดแก คารอยละ และสถิติเชิงอนุมาน  ไดแกการวิเคราะหคา

แบบทางเดียว ( One-way  ANOVA ) 

ผลการวิจัยพบวา  ลักษณะทางประชากรที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการใชสินคาช่ือ

สามัญแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติเปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว สําหรับปจจัยส่ือ

โฆษณาเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจใชสินคาช่ือสามัญผงซักฟอกยี่หอแฟบมากกวาปจจัย

อ่ืนๆ  พบวา  เปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  และปจจัยที่เกี่ยวของกับ

การใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ พบวา ปจจัยส่ือโฆษณาเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับการใชผาอนามัย

ยี่หอโกเต็กซมากกวาปจจัยอ่ืนๆ นั้น ไมตรงตามสมมติฐานที่ ต้ังไว ซึ่งปจจัยที่กลุมตัวอยาง           

สวนใหญใหความสัมพันธมากที่สุดในการตัดสินใจใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ คือ ปจจัยทางดาน

ประสิทธิภาพในการซึมซับที่ดี          
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        นอกจากนี้ สินคาไดแก ผงซักฟอกยี่หอแฟบ บะหม่ีกึง่สําเร็จรูปยี่หอมามา แผนขัดใยเขียว

ยี่หอสกอตไบท ครีมขัดรองเทายีห่อกีวี ่ ครีมเทียมยี่หอคอฟฟเมท และผาออมสําเร็จรูปยีห่อ     

แพมเพอรส ผูบริโภคยังคงยอมรับวาเปนสินคาช่ือสามญั แตผาอนามัยยีห่อโกเต็กซกับน้าํด่ืมยีห่อ

โพลาริสไมไดรับการยอมรับวาเปนสินคาช่ือสามัญจากผูบริโภค 
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     ABSTRACT 
 

        The  objective  of  this  research  is  to  study the media and factors relating to the 

perception and use of generic-name products , namely , FAB Detergent and Kotex 

Sanitary Pad, of female consumers in Bangkok.  This is a quantitative research , using a 

sample group consisting of 400 women, aged over 18 ,who live in Bangkok . 

        The scope of this research is specifically aimed at the people living in Bangkok 

Metropolitan area, aged over 18 years old. According to the data collected in April 2000, 

there are a total of 1,836,443  people. Five department stores are the main targets for 

this study, namely, Central Department Store – Chidlom, Central Department Store – Lad 

Prao, The Mall- Bang Kapi , The Mall – Bang Kae and Robinson – Srinakarin. 

Questionnaires are used as tools for collecting data during the period of July and 

August 2001. In analyzing the SPSS program, the following statistics are used: 

Descriptive Statistics, i.e. Percentage and Inferential Statistics, i.e. One-Way Anova. 

The findings of the research are as follows : the different demographic 

characteristics relate in a statistically significant way with the use of generic-name 

products. This corresponds with the hypothesis set earlier. The advertising media factor, 

more than any other factors, relates with the decision to use such a generic-name 

product as the FAB Detergent. This, again, corresponds in a statistically significant way 

with the hypothesis. With regard to the factor relating to the use of KOTEX Sanitary Pad, 

it is found that the advertising media, more than any other factors, relate with the use of 

KOTEX. This, however, does not correspond with the hypothesis. The majority of the 
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sample group agree that the factor that relates the most with their decision to use 

KOTEX Sanitary Pad is its efficiency in absorbing . 

        Moreover, the consumers approve of the following products as generic-name 

products, i.e. FAB Detergent, MAMA Instant Noodles, SCOTCHBRIGHT Scrubbing 

Sponge, KIWI Shoe Polish, COFFEE-MATE Non-Dairy Creamer and PAMPERS Baby 

Pad. However, they disapprove of KOTEX Sanitary Pad and POLARIS Drinking Water as 

being generic-name products. 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
ที่มาและความสําคัญของปญหา 
 

 ภายหลังจากการที่พัฒนาทางดานอุตสาหกรรมไดผานไป ความเจริญและการ

เปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วทางดานเทคโนโลยี  ทําใหมีผลกระทบตอการตลาดอยางหลีกเล่ียงไมได 

ทั้งนี้ เพราะอุตสาหกรรมการผลิตสินคาหรือบริการอื่นๆเกิดข้ึนอยางมากมาย สินคาชนิดเดียวกัน  

ประเภทเดียวกัน  สินคาลอกเลียนแบบกัน (สุวัฒนา วงษกะพันธ, 2538 : 18) ดังนั้น  เพื่อสราง

ความแตกตางใหเกิดข้ึนแกตัวผลิตภัณฑที่มีลักษณะที่เหมือนกัน ชนิดเดียวกัน จึงเปนที่มาของ 

การสรางตรา เพราะตรามีความสําคัญมาก ตอเจาของกิจการสามารถชวยในการกําหนดสวน

ประสมทางการตลาด ( Marketing  mix ) ในสวนของผลิตภัณฑที่มองเห็นและจับตองได และตรา

สินคายังชวยใหลูกคาระลึกถึงผลิตภัณฑของบริษัทอยูเสมอ อีกทั้งยังชวยในการโฆษณาดวย         

( E.Jerome  McCarthy,1987:290  )   เหมือนกับคํากลาว 

“ ผลิตภัณฑก็เหมือนกับคนนัน่ 

 แหละ - - ถาไมมีเคร่ืองหมายการคา 

เพื่อจะแสดงตัวในการซ้ือขายก็จะ 

ไมมีวิธีแยกของดีจากของไมดี “ 

 จากที่ผานมาคนจํานวนมากมักใชศัพทคําวา ตรา  ยี่หอ  เคร่ืองหมายการคา  และลิขสิทธิ ์ 

ผสมปะปนกันอยูเสมอเพราะความไมเขาใจ  ในองคการตลาดสิ่งพมิพอเมริกาไดใหความหมาย

ของคําวา ยีห่อ ( ในภาษาอังกฤษมาจากคํากริยาของแองโกล – แซกซัน มีความหมายวา เผาไหม)  

ไววา  “ ชื่อ ขอความ  สัญลักษณ  หรือ  ภาพที่คิดข้ึนหรือทั้งหมด  ผสมผสานกัน  โดยมีเจตจํานงที่

จะเปนตัวแทนของสินคาหรือบริการของผูขายรายหนึ่งกลุมหนึง่และเพื่อเปนการทําใหแตกตางจาก

คูแขงอ่ืนๆ 

ชื่อยี่หอ ( Brand  name ) จะประกอบดวย คํา  ตัวอักษร  หรือตัวเลข  ซึ่งอานออกเสียงได  

เชน เบนซ  วิสเปอร  โตโยตา แฟบ   ฯลฯ   ( อุดมพงษ,2538,1-2 )   ตรงขามกับเคร่ืองหมายการคา 

( Trademark )  มีความหมายเหมือนเคร่ืองหมายตราสินคา ( Brand mark ) มาก ผิดกันที่                  

( Brand mark ) เปนสวนที่มีความสัมพันธกับสินคาในตลาด สวน Trademark  เกี่ยวกับเร่ือง
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 สวนทางดาน ตรา ( Brand mark ) เปนสวนหน่ึงของย่ีหอ  ซึ่งจะปรากฏในรูปของ

สัญลักษณทั้งสี  และการออกแบบ ผูบริโภคจะจําตราไดเมื่อเห็น เชน  ตราผลิตภัณฑของวาโก  

ตราผลิตภัณฑของซิปวีนัส และลิขสิทธิ์ ( Copy right ) เปนการคุมครองทางกฎหมายที่รัฐบาล

กลางบัญญัติใหแกผูผลิตหรือเจาของ  คํา  เสียง  หรือ ภาพที่คิดข้ึนด้ังเดิม  ส่ิงที่สงวนลิขสิทธิ์ควร

จะมีเคร่ืองหมายแสดงไวตลอดเวลา  โดยอาจจะเขียนคําวา  สงวนลิขสิทธิ์  หรือใชคํายอตัวอักษร  

“ C “ ในวงกลม ( อุดมพงษ ,2538 หนา 3 ) 

 จากคํากลาวขางตนของจุดกําเนิดเคร่ืองหมายการคาที่เปนผลมาจาก ความเจริญ

ทางดานอุตสาหกรรมและการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วทางดานเทคโนโลยีตอผลิตภัณฑ และ

ความสําคัญของเคร่ืองหมายการคาหนึ่งที่สําคัญ  โดยเร่ิมตนจากการตั้งช่ือหรือตรา ( Brand ) 

ใหกับผลิตภัณฑ  ทําใหผูบริโภคเลือกซื้อไดงาย  ตราจะเปนเคร่ืองประกันคุณภาพไดวาลูกคาจะได

สินคาที่มีคุณภาพคงเดิม  งายตอการซื้อซํ้า  สินคาที่มีตรามักดีกวาสินคาที่ไมมีตรา และในบางคร้ัง

ลูกคาอาจไดรับความภาคภูมิใจในการซื้อสินคาที่มีตรามีชื่อเสียง  เชน  รถโรลสรอยซ   

 นอกจากคุณประโยชนที่มีตอผูบริโภคดังกลาวแลว ตราจะมีประโยชนตอองคการธุรกิจ  

คือ สินคาที่มีตราจะสรางทัศนคติที่ดีใหแกลูกคาและรวดเร็ว ลดการแขงขันทางดานราคากับ              

คูแขงขันสําหรับสินคาที่มีคุณภาพดี  สามารถทําโครงการตางๆ  ในการสงเสริมการตลาดไดงาย  

ทําใหสามารถควบคุมและเพิ่มสวนแบงตลาด ( Market  share ) ได  ถานําตรานี้ไปจดทะเบียน จะ

ไดรับความคุมครองทางกฎหมาย   

 นอกจากนี้ การมีตราทําใหชี้ความแตกตางจากคูแขงได แตสินคาบางชนิดไมมีตรา  เพราะ

อาจไมตองการรับผิดชอบในผลิตภัณฑนั้น เชน ลูกชิ้นที่ผสมบอแรกซ รับประทานแลวเปนอันตราย

ตอรางกาย  แตไมทราบวาจะเอาผิดใคร  ดังนั้น จะเห็นไดวา นักการตลาดที่มีความรับผิดชอบ

ผลิตภัณฑสวนใหญจะมีตรา แมแตสินคาเดิมเคยไมมีตรา ในปจจุบันก็นํามาต้ังตราและใชเทคนิค

ทางการตลาดในการขาย  เชน  ขาว  และนํ้าตาลตราตางๆ ที่แขงขันในตลาด  แมกระทั้งผลไม  

ขณะนี้  การต้ังตราจึงมีความสําคัญตอนักการตลาด  การคาในระดับตางๆ  จะมีการต้ังตามทั้ง

ผูผลิตและคนกลาง  ดังนั้น เจาของตราผลิตภัณฑจะมีกลยุทธที่แตกตางกันคือ 

 ตราผลิตภัณฑของผูผลิตหรือตราสินคาในระดับชาติ ( National Brand )  คือ ผูผลิต

เปนผูต้ังตรายี่หอนี้ข้ึน และใชตรานี้ไมวาจะขายที่ใดของประเทศหรือนอกประเทศ เชน แมคโดแนล 

เนสทเลย ฟารมเฮาส การใชตราระดับนี้มีทั้งขอดีและขอเสีย ขอดีคือ ทําใหผูบริโภคจําหนายไดงาย  

และเปนมาตราฐานเดียวกันหมด  งายตอการโฆษณา  และสามารถควบคุมไดดีกวา  แตก็มีขอเสีย  
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 ผลิตภัณฑของผูจําหนาย ( Private Brand ) เปนตราของผูคาสงหรือผูคาปลีก โดย     

พอคาจะเปนผูต้ังช่ือของผลิตภัณฑ เชน By Design ของเครือหางเซ็นทรัล  หรือสินคาในซุปเปอร

มาเก็ตของหางเซ็นทรัลที่ใชตรา Central  หรือสินคาของหางแมคโคร เปนตน การใชตราผูจัด

จําหนายมีทั้งขอดีและขอเสีย ขอดีคือ ผูผลิตไมตองรับผิดชอบผลิตภัณฑบางอยางในกรณีที่เสีย 

ชื่อเสียง  การเปลี่ยนแปลงตราทําไดงายถาสินคาขายไมดี  ใหผลตอบแทนสวนแบงกําไรสูงและ

สามารถเลือกผูผลิตที่ผลิตสินคาราคาตนทุนตํ่ากวามาผลิตให  ขอเสีย  คือ  ตองจายงบประมาณ

ในการสงเสริมการตลาดสูงและตองจายเอง 

 สําหรับการต้ังช่ือตราสินคา ( Brand  name  ) มีการตั้งในหลายลักษณะ  สินคาบางชนิด

จะมีชื่อเดียว  สําหรับสินคานั้นๆ  แตบางชนิดจะมีชื่อสําหรับสายผลิตภัณฑนั้นทั้งหมด  การตั้งตรา

เดียวสําหรับสินคาชนิดหนึ่ง เชน ดารกี้  แฟบ  บรีส  การใชตราเดียวสําหรับสินคาทุกตัวที่มีอยู เชน 

ซันโย ฟลลิปส เปาโล โซนี การใชตราของบริษัทพรอมทั้งช่ือของผลิตภัณฑแตละชนิด เชน ดัทสัน  

มี ซันนี เซนทรา บลูเบิรด เปอรโยตมี 305 309 405 505 และการใชชื่อของบริษัทรวมกับผลิตภัณฑ

แตละชนิด  เชน ผลิตภัณฑของจอหนสันแอนจอหนสัน มีแปง สบู แชมพู สบูเหลว ในการตั้งชื่อตรา 

( Band  name )  นักการตลาดตองดูวา  ตราใดไดรับความเชื่อถือหรือความนิยมเทาไร  อาจ

แบงเปนระดับตางๆ ไดคือ  ระดับตํ่า กลาง สูง  ถาช่ือตรา ( Band  name ) ไดรับ 

ความนิยมมากจนทํากําไรใหกิจการมาก  จนมีการใชต้ังช่ือตรา ( Band  name )  ตางๆ 

ไมวาจะเปนการต้ังชื่อตรา ( Band  name ) โดยขยายจากช่ือตรา (  Band  name ) เดิมที่มีอยู เชน  

บรีสเมติก บรีสคอนเซนเตรท เปาเอ็มวอช เปาซีโอไรท  และอาจใชหลายๆ ชื่อตรา ( Band  name ) 

เชน  ตลาดของ พีแอนดจี  เปนผูนําสําหรับสินคาอุปโภค สินคาเดนๆของพีแอนดจี  ในประเทศไทย  

คือ ครีมบํารุงผิวออยออฟอูลาน  ผาออมแพมเพอรส  ยาสีฟนเครส  ผงซักฟอกไทด สบูคารเมย สบู

เซฟการด ผาอนามัยวิสเปอร แชมพูรีจอยส ถาตรานั้นขายไมดีอาจเปลี่ยนช่ือตรา ( Band name )  

และเปล่ียนตลาดเปาหมายดวย เชน บริษัทที่เคยผลิตเบียรอมฤตเปล่ียนมาผลิตเบียรคลอสเตอร

และสามารถทําใหติดตลาดได 

 นอกจากนี ้  ความสําคัญของซ่ือตราสินคา  ( Brand name ) ที่ผูบริโภคมีความนยิมในช่ือ

ตราผลิตภัณฑหนึ่ง หมายถึง  ความจงลักษณภักดีในชื่อตรานัน้สูง ( Brand Loyalty ) คือ มทีัศน 

คติที่ดีตอตราใดก็จะซื้อแตตรานั้นไมยอมเปล่ียนไปซื้อตราอ่ืน  เชน  สูบบุหร่ีตราใดจะสูบแตตรานั้น
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 จากความจงรักภักดีในชื่อตราสินคา ( Brand Loyalty )  ของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ  

สงผลใหชื่อตราสินคา ( Brand name ) บางชนิด มีอิทธิผลตอผูบริโภคมากจนมีการใชชื่อตรา    

สินคา ( Brand  name)  แทนตัวสินคานัน้ๆ สืบเนื่องมาจากความเคยชิน  เชน  จะถายเอกสารกจ็ะ

พูดวาจะซีรอกซ  ซึง่ซีรอกซนั้นเปนชื่อตราสินคาที่ผลิตข้ึนกอน จงึอยูในความทรงจาํของผูบริโภค       

( The  Brand  name  is  a  living  memory )  เชนเดียวกับ แฟบ  โรเนียว  แอสไพริน  มามา  จิ๊บ  

ซึ่งชื่อตราสินคา ( Brand name )  ลักษณะนี้ทางการตลาดเรียกวา ชื่อสามัญ ( Generic  name ) 

(  ศรีสุภา  สหชัยเสรี,2538:102-104 ) 

 

ตารางที ่1    ยี่หอสินคาดังที่เราเรียกกันติดปากจนนึกวาเปนประเภทของสินคา 

 

ลําดับที ่ ชื่อสินคา 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

โกเต็กซ 

คอฟฟเมต 

จิ๊ป 

ซีร็อกซ 

แพมเพอรส 

โพลาริส 

แฟบ 

มามา 

ลิควิดเปเปอร 

สกอต – ไบรต 

 

 

ที่มา : คูสรางคูสมและบริษัทเดทัมกรุป  ผูผลิตรายการทอปเท็นไทยแลนด  ฉบับที ่9 ปที่ 2541 

  

 อยางไรก็ตาม เม่ือผลิตภัณฑบางชนิดไดรับการยอมรับเปนช่ือสามัญ ( Generic name )  

หรือยี่หอสินคาที่เรียกกันจนติดปากนึกวาเปนประเภทของสินคา   ยอมแสดงใหวา ผูบริโภคยอมรับ

ในผลิตภัณฑ เพราะแทที่จริงๆ แลวทุกอยางเปนเพียงภาพมายา ไมมีผลิตภัณฑที่ดีที่สุดสําหรับโลก
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 แตในขณะเดียวกันมิใชเร่ืองงายกับการที่จะครองตําแหนงของความเปนช่ือสามัญ                 

( Generic name ) ใหคงเปนสินคาอันดับตน ( Top  of  mind ) หรือใหสินคานั้นอยูในความทรงจํา

ของผูบริโภค รวมทั้งการทําใหผลิตภัณฑมีลักษณะพิเศษเหนือคูแขงในผลิตภัณฑชนิดเดียวกัน       

ดังนั้น  การที่สินคาช่ือสามัญ ( Generic  name ) จะคงอยูเปนสินคาอันดับตน ( Top of mind ) 

ของผูบริโภคไดนั้นจําเปนตองสรางการรับรูโดยอาศัยการส่ือสารการตลาดมาสรางความถี่ในการ

จดจําเพื่อสรางการรับรู ( Awareness )  และการย้ําเตือน  ( To  remind ) ใหแกสินคาช่ือสามัญ 

สําหรับการส่ือสารการตลาดที่นักการตลาดนํามาสรางการรับรูระหวางผลิตภัณฑกับ         

ผูบริโภค คือ การใชส่ือตางๆ มาชวยในดานส่ือสารการตลาด เพราะส่ือตัวกลางกลางที่ดีระหวาง

ผลิตภัณฑกับผูบริโภค โดยเฉพาะชวยสรางการรับรูระหวางสินคากับผูบริโภค อีกทั้งยังชวยในการ

เผยแพรขาวสารของผลิตภัณฑไปยังผูบริโภค รวมทั้งการปองกันสวนคลองตลาด ( Protecting  

marketing Share ) การสงเสริมการขาย ( Sale promotion )  หรือสรางจินตภาพ ( Image ) ที่เปน

บวกหรือสรางตําแหนงครองใจ( Positioning ) ที่ดีใหกับตัวผลิตภัณฑ 

 จากท้ังหมดที่กลาวมาจะเห็นไดวา ชื่อตราสินคา ( Brand  name ) มีความสําคัญตอ    

สินคา และการส่ือสารการตลาดก็มีความสําคัญดวยเชนกัน โดยเฉพาะการสื่อสารการตลาด

สามารถสรางชื่อตราสินคาที่ดี ( A Good Brand name ) การสื่อสารการตลาดยังสามารถปรับปรุง

ภาพพจนของบริษัท  โดยการที่วา  ผูบริโภคยอมรับผลิตภัณฑใหมภายใตชื่อเดิม เชน ซัลซิลออก

ยาสระผมใหมสามารถขายไดเพราะช่ือซัลซิลรับประกันคุณภาพอยูแลว และความคิดที่จะปรับปรุง

ภาพพจนผลิตภัณฑของบริษัทหมายถึง ภาพพจนของบริษัทดีเทากับช่ือตราสินคาที่ดีดวย จะทําให

สินคานั้นขายได เมื่อไรก็ตาม ในความคิดของผูบริโภคตอบริษัทใหญที่ประสบความสําเร็จผูบริโภค

ก็จะซื่อผลิตภัณฑเพราะผูบริโภคนั้นแนใจวาผลิตภัณฑมีคุณภาพ (E.Jerome Mc. Carthy, 1981 : 

293 ) เชน หากจะซื้อรถจิ๊บตองของบริษัทไคเลอร เพราะทั้งเจาของสินคาและสินคามีคุณภาพดี

เทาๆ กัน 

 ดังนั้น  สําหรับสินคาประเภทช่ือสามัญ (  Generic  name ) หากจะคงอยูในความทรงจํา

ของผูบริโภค ( The  brand  is  a  living  memory ) และคงเปนสินคาอันดับตน ( Top  of  mind ) 

ของผูบริโภค จําเปนตองอาศัยการส่ือสารการตลาดสรางการรับรูระหวางตัวสินคาไปสูผูบริโภค

ตลอดเวลา และการครองสวนแบงทางการตลาดตอไปในสภาวะที่ธุรกิจมีการแขงขันอยางรุนแรง   

ดวยความสําคัญของช่ือตราสินคาที่ไดรับการยอมรับเปน ชื่อสามัญ  ( Generic  name ) จึงเปน
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ปญหาการนําวิจยั 
 

 1.  ลักษณะทางประชากรของสตรีมีความสัมพันธกับการใชสินคาช่ือสามัญหรือไมอยางไร 

 2.  การใชสินคาช่ือสามัญเกี่ยวของกับปจจัยตางๆหรือไมอยางไร 

 
วัตถุประสงค 
 

 1. เพื่อศึกษาถึงลักษณะทางประชากรของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก อายุ  อาชีพ  

รายได การศึกษา  สถานภาพสมรส  วามีความสัมพันธกับการใชสินคาช่ือสามัญ 

 2. เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีความเกี่ยวของกับการใชสินคาช่ือสามัญ 

 
สมมติฐาน 
 

 1. ลักษณะทางประชากรที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการใชสินคาชื่อสามัญที่

แตกตางกัน 

  อายุที่แตกตางกัน  มีความสมัพนัธกับการใชสินคาช่ือสามัญทีแ่ตกตางกนั 

  อาชีพที่แตกตางกนั  มีความสมัพนัธกับการใชสินคาช่ือสามัญทีแ่ตกตางกนั 

  รายไดที่แตกตางกนั  มีความสมัพนัธกับการใชสินคาช่ือสามัญทีแ่ตกตางกนั 

  การศึกษาที่แตกตางกนั มีความสมัพนัธกับการใชสินคาช่ือสามัญทีแ่ตกตางกนั 

 2. ปจจัยส่ือโฆษณาเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจใชสินคาชื่อสามัญมากกวา

ปจจัยอ่ืนๆ 

 
ขอบเขตของการวิจัย 
 

 1. ศึกษาเฉพาะกลุมผูบริโภคเปาหมายเปนสตรี  อายุต้ังแต 18 ปข้ึนไป อาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร   
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 2. การวิจัยนี้มุงศึกษาเฉพาะเร่ือง การรับรู  และปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชสินคาชื่อ

สามัญของผูบริโภคสตรี 

 3. ศึกษาสินคา 2 ประเภทเทานั้น ไดแก  สินคาประเภทผงซักฟอก  สินคาประเภท

ผาอนามัย   

 4. การเก็บขอมูลภายในซุปเปอรมารเก็ตของหางสรรพสินคาที่ไดทําการคัดเลือดไว

เทานั้น 

 
นิยามศัพท 
 

1. การรับรู   หมายถงึ การที่ผูบริโภคแตละบุคคลตางกนัรับรูตอสินคา 

ชื่อสามัญมากนอย  และมีความสัมพนัธกบัส่ือโฆษณา

ที่สรางการเปดรับ  เลือกสนใจ  เลือกตีความและเลือกที่

จะจดจําตอสินคาช่ือสามัญ 

2. พฤติกรรม  หมายถงึ การยอมรับวาสินคานั้นกลายเปนสินคาช่ือสามัญ  

และไดรับแรงจูงใจที่จะใชหรือไมใชสินคาชื่อสามัญ 

3. ผูบริโภค   หมายถงึ สตรี  อาย ุ18 ปข้ึนไป  อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร 

4. สินคาช่ือสามัญ หมายถงึ ยี่หอสินคาทีเ่รียกกนัติดปากจนคิดวาสินคานัน้กลาย  

เปนตัวแทนประเภทของสินคา  เชน  แฟบ  มามา    

คอฟฟเมท  โพลาริส  เปนตน 

5.การสื่อสารการตลาด หมายถงึ การสื่อสารการตลาดที่ผานส่ือโดยรวม   เชน  โทรทัศน   

วิทย ุ หนังสือพิมพ  นิตยสาร  เปนตน เพื่อสรางการรับรู 

สรางความเขาใจและสรางการยอมรับระหวางสินคากับ

ผูบริโภค 

6.ปจจัย    หมายถงึ เหตุผลหรือแรงจูงใจและแรงผลักดันตางๆ  ไดแก  คนใน   

ครอบครัว  เพือ่นรวมงาน  พนักงานขาย  ดารา  สื่อ

โฆษณา  กิจกรรมสงเสริมการขาย  ความสะดวกในการ

เลือกซื้อ  ความหลากหลายในขนาด  ยีห่อหีบหอ  เปน

เหตุผลทีท่ําใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชสินคาช่ือสามัญ 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 
 

 1.  ไดทราบถึงการส่ือสารการตลาดตอการรับรูสินคาช่ือสามัญของผูบริโภค 

 2. ไดทราบถึงลักษณะและประเภทของสินคาที่ยอมรับวาเปนสินคาช่ือสามัญ 

 3. ไดทราบถึงการรับรูของผูบริโภคที่มีตอสินคาช่ือสามัญ 

 4. ไดทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคตอสินคาช่ือสามัญ 

 5. เปนองคความรูสําหรับนักการตลาดและเจาของสินคาชื่อสามัญ  ในการนําไปใชเพื่อ

วาง กลยุทธการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 
ภาพท่ี1 

กรอบแนวคิดสมมติฐาน 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลักษณะทางประชากรของ
สตรี ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ไดแก อายุ  การศึกษา  อาชพี  
รายได   

การรับรูของสตรีเกี่ยวกับ
สินคาช่ือสามญั 

ปจจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรม
การใชสินคาชือ่สามัญ 

 
พฤติกรรมการใชสินคาช่ือ
สามัญของสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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บทที่  2 
 

แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 
 

 การวิจยัเร่ือง  ความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีตอบทบาทของส่ือและปจจัยที่เกี่ยวของกับ

การรับรูและการใชสินคาช่ือสามัญ : กรณีศึกษาแฟบกับโกเต็กซ  ผูวิจัยไดนําเอาแนวคิด และ 

ทฤษฎี  ที่เกี่ยวของมาใชเปนกรอบและแนวทางในการศึกษา  ดังตอไปนี ้

 

1. แนวคิดส่ือสารการตลาด 

 2. ทฤษฎีการรับรู 

3. ทฤษฎีการยอมรับ 

4. แนวคิดเกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบริโภค 

 5. งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 
แนวความคิดการสื่อสารทางการตลาด  (  Marketing  communications ) 
  

 การส่ือสารทางการตลาด  หมายถึง  การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดในอันที่จะส่ือ

ความหมาย สรางความเขาใจ  สรางการยอมรับระหวางธุรกิจกับผูบริโภคโดยมุงหวังที่จะใหเกิด

พฤติกรรมตอบสนองตามวัตถุประสงคของธุรกิจนั้น ( สุวัฒนา  วงษกะพันธ,2531 : 55 )  

         และการส่ือสารการตลาดยังเปนการส่ือสารเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมาย

อยางตอเนื่อง  เพื่อที่จะสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของตลาด  

โดยการพิจารณาวิธีการสื่อสารเพื่อตราสินคา ( Brand  contacts ) เพื่อใหผูบริโภครูจัก  ยอมรับ  

และระลึกไดในตัวสินคา  นําไปสูความรู  ความคุนเคยและความเช่ือมั่นในตัวสินคา 
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 การสื่อสารการตลาดมีความเก่ียวของกับสวนผสมทางการตลาด ดังแผนภาพแสดง

ความสัมพันธตอไปนี้ 

 
ภาพท่ี 2 

ภาพแสดงความสัมพันธการใชเครื่องมือสื่อสารการตลาด 
 

 

 

 

 

 

 

PRODUCT 

MIX 

PRICE 

MIX 

PROMOTION 

MIX 

CHANNEL 

MIX 

LOGISTICS 

MIX 

MARKETING MIX 

ADVERTISING 

(MEDIA) 

MIX 

− MISSIONARY 

SALES PEOPLE 

 

− DETAIL 

SALESPEOPLE 

 

− ROUTE 

SALESPEOPLE 

 

 

− ENGINEERING 

SALESPEOPLE 

− OTHER 

− NEWSPAPERS 

− MAGAZIINES 

− RADIO 

− TELEVISION 

− DIRECT MAIL 

− OUTDOOR 

TRANSIT 

− INTERNET 

− CABLE T.V. 

− MOBILE 

− ADVERTISING 

SPECIALISTS 

− DIRECTORIES 

OTHER 

PERSONAL 

SELLING 

MIX 

SALES 

PROMOTING 

MIX 

− NEWS RELEASES 

− FEATURE 

STORIES 

− SPEECHES 

− PRESS 

CONFERENCES 

− VISITING PLANT 

− OTHER 

− PACKAGING 

− P.O.P. 

MATERIALS 

− PROMOTION 

ALLOWANCES 

− PUSH MONEY 

− CONTESTE & 

SWEEPTAKES 

− IN – STORE 

PROMOTION 

− COUPONS 

− PREMIUMS 

− DEALS 

PUBLICITY 

MIX 
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 การสื่อสารทางการตลาด   เปนหนึ่งในสวนประสมการตลาด ( Marketing mix ) ซึ่งสราง

ความไดเปรียบทางการแขงขันและเปนเคร่ืองมือตลาดที่ขาดไมได  ( เสรี  วงษมณฑา,2540 : 6– 8) 

ชวย เพื่อสรางความแตกตางใหแกสินคา โดยใชเคร่ืองมือส่ือสารที่เปนสวนหนึ่งของประสมทาง 

การตลาด  4 P’sมาชวยในการสงเสริมการขาย promotion สามารถเขาถึงผูบริโภคไดอยางมี   

ประสิทธิภาพ 

 นอกจากนี ้เสรี  วงษมณฑา (2540 : 6) ไดอธิบายถงึ  การสื่อสารการตลาดยังสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขันการตลาดของสินคาไดดังนี ้

 1. ปจจัยของการสรางความไดเปรียบในการแขงขัน   ( Competitive  advantage )  

 1.1 ตองยอมรับวาการรับรู ( Perception ) สําคัญกวาความเปนจริง ( Reality ) 

เพราะเปนยุคของขาวสาร (  Information  age ) ซึ่งคํานึงถงึภาพลักษณ  ( Image )  เปนประเด็น

สําคัญ  วิชาการทางการตลาดไดศึกษาแลวพบชัดเจนวา  การรับรูและความเขาใจ  ( Perception  

and  cognitive  )  สําคัญกวาความเปนจริง 

 1.2  เกิดรูปแบบความคิด ( Paradigm ) ในเร่ืองของสวนผสมทางการตลาดแบบ

ใหม ซึ่งเนนการส่ือสารทางการตลาด ( Marketing  communications )   คือ 3 P’s กับ 1 C  ซึ่ง  C  

ในทีน่ี้หมายถงึ  การติดตอส่ือสารทางการตลาด ( Marketing  communications )  โดยอธิบายวา

ในทีน่ี้ถามีผลิตภัณฑ   แตไมสามารถติดตอส่ือสารใหคนรูจัก  ( Awareness )  ก็ไมมีใครมาซ้ือของ  

ถามีผลิตภัณฑแตไมสามารถติดตอส่ือสารใหคนยอมรับผลิตภัณฑไดก็ไมมีใครมาซ้ือเชนกนั        

ดังนัน้ การสรางการรูจัก  (  Awareness )  และการยอมรับ  ( Acceptance )  ได จึงจะมีผูคน

ตองการซื้อและตองการใช 

 2. การตอสูดวยการสื่อสารชวยใหหนีสงครามราคาได  การส่ือสารการตลาดเพื่อสราง

ภาพลักษณทีดี่ 

3. การสื่อสารสามารถทีจ่ะชวยใหเปล่ียนแปลงตนทุนลงได การที่ลงทนุไปกับการวิจยั

และพัฒนา [ Research and Development  (  R & D ) ]  เพื่อสรางผลิตภัณฑใหมๆ  ที่ดีข้ึนเร่ือยๆ  

ใชเงินซื้อวัตถดิุบเพื่อพัฒนาสินคาใหดีข้ึนจะทําใหราคาสินคานั้นสูงเกนิไป  แตไมไดติดตอส่ือสาร

ใหทราบถึงคุณคา ( Value )   ผูบริโภคไมเกิดความชืน่ชมก็เปนการลงทุนที่สูญเปลา 

4.  การสื่อสารสามารถสงขาวสารการจูงใจไดกวางไกล  โดยผานส่ือมวลชนตางๆ เชน  

โทรทัศน  วทิย ุ นิตยสาร  หนังสือพิมพ  เปนตน 

 

ดังนัน้ ส่ิงสําคัญเพื่อการจงูใจนั้น    ไมไดส่ือสารเพื่อใหเกิดการรูจัก ( Awareness ) การ

ยอมรับ ( Acceptance )  ความทรงจํา  ( Recall )  เทานั้น  แตส่ือสารเพื่อใหไดพฤติกรรม  
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( Behavior )  ซึ่งพฤติกรรมที่ตองการนัน้ไมไดเกิดจากความทรงจาํเพยีงอยางเดียว แตเกิด

จากการเปล่ียนแปลงโครงสรางทางความคิด ( Menial  network ) แมนวาโฆษณา ( Advertising ) 

นั้นจะสรางความทรงจําไดดี มีการระลึกได ( Recall )  ถึง 95 %  แตบางคร้ังไมสามารถ

เปล่ียนแปลงสภาพจิตใจ หรือโครงสรางแหงความคิด ( Menial  network )   เมื่อเปนเชนนี้ตองก็

ถือวาการส่ือสารทางการตลาดยังไมบรรลุเปาหมาย  ตองใชเคร่ืองมือส่ือสารอ่ืนๆ ชวยเสริม นัน้

หมายถงึการใชเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสาน ( Integrated Marketing 

Communications ) หรือที่เรียกวา IMC     

เสรี วงษมณฑา (2540 : 74) ใหคํานยิามของการส่ือสารการตลาด วา ( Integrated  

Marketing  Communication  =  IMC )  หมายถงึ  กระบวนการของการพัฒนาแผนงานการ

ส่ือสารที่ตองใชการสื่อสารเพื่อการจงูใจหลายรูปแบบกบักลุมเปาหมายอยางตอเนือ่ง    เปาหมาย

ของIMC  คือ  การทีจ่ะสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของ

การตลาด  โดยการพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา ( Brand  contacts ) เพื่อใหผูบริโภค

กลุมเปาหมายจะไดรูจักสินคา ที่จะนําไปสูความรู  ความคุนเคยและความเชื่อมัน่ในสินคายีห่อ

หนึง่ 

 นิยามของ IMC การติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสาน ( Integrated  Marketing  

Communication ) คือ กระบวนการของการพิจารณาแผนงานของการติดตอส่ือสารทางการตลาด  

ที่ตองใชการส่ือสารเพื่อจูงใจหลายรูปแบบกับกลุมเปาหมายอยางตอเนื่อง   

 
ภาพท่ี 3 

กระบวนการแผนงานการติดตอสื่อสารแบบ IMC 
 

4. เปาหมายของ IMC (Integrated  Marketing  Communication) จะเนนพฤติกรรมที่ตองการ (Desire  

behavior)  

เนนทุกวิธีการส่ือสารตราสินคา ( All  sources  of  brand  contact)  5. 

เปนกระบวนการในระยะยาว ( Long  run) และตอเนื่อง ( Continuity )  3. 

เปนการส่ือสารเพื่อการจูงใจ (Persuasive communications)  ซึ่งตองมีหลายรูปแบบรวมกัน 2. 

1. IMC เปนกระบวนการ  ( Process )   
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 ในทศวรรษที่ 20 นี้ การส่ือสารการตลาดจาํเปนอยางยิ่งตอสินคา เพื่อสรางการจูงใจหลาย

รูปแบบอยางตอเนื่อง  ซึง่เปาหมายของ IMC คือ การที่จะมุงสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมายให

สอดคลองกับความตองการของตลาด และการส่ือสารเปนสวนประสมทางการตลาดที่ขาดไมได

เพราะเปนปจจัยในการสรางความไดเปรียบในการแขงขันโดยคํานึงถงึการรับรู การติดตอส่ือสาร   

( Communications ) มีความเก่ียวของกบัผลิตภัณฑ ( Product )  ราคา ( Price ) การจัดจําหนาย 

( Place ) และกระบวนการส่ือสารทางการตลาดมกีารใชเคร่ืองมือที่เหมาะสมที่จะใหสินคาไปถงึ  

ผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย   ซึ่งเคร่ืองมอืตางๆของ IMC  มีดังตอไปนี ้

 เสรี วงษมณฑา (2540 : 81) ไดกลาวถึงเคร่ืองมือในการส่ือสาร IMC ประกอบดวย 

 1. การโฆษณา Advertising  ( ADS ) เชน  โทรทัศน  นิตยสาร  หนงัสือพิมพ ฯลฯ 

 2. การขายโดยใชพนกังานขาย     Personal  selling  ( PS  ) 

 3. การสงเสริมการขาย  Sale  Promotion  ( SP ) 

 4. การประชาสัมพันธ   Public  Relations  ( PR) 

 5. การตลาดทางตรง  Direct  Marketing   ( DM )  

 6. การตลาดโดยจัดกิจกรรมพิเศษ  Event  Marketing ( EM ) 

 7. การจัดแสดงสินคา  Display 

 8. การจัดโชวรูม  Showroom 

 9. การจัดศูนยสาธิตการทํางานของสินคา   Demonstration  center 

 10. การจัดสัมมนา  Seminar 

 11. การจัดนทิรรศการ  Exhibition 

 12. การจัดศูนยฝกอบรม  Training 

 13. การใหบริการ  Services 

 14. การใชพนักงาน  Employee 

 15. การบรรจุภัณฑ  Packaging 

 16. การใชยานพาหนะของบริษทัเคล่ือนที ่  Transit 

 17. การใชปายตางๆ  Signage 

 18. การใชเครือขายการสื่อสารทางอิเล็กทรอนกิส  Internet 

 19. การใชผลิตภัณฑเปนส่ือ   Merchandising 

 20. การใหสัมปทาน  Licensing 

 21. คูมือ  Manual 
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 22. อ่ืนๆ 

 จากที่กลาวมาขางตนของการสื่อสารทางการตลาดเปนส่ิงสําคัญที่ชวยสรางความทรงจํา

ของผูบริโภคโดยใชส่ือ  ซึง่จะสอดคลองกับโมเดลการติดตอส่ือสารทางการตลาด ( Marketing  

communications )  เสรี  วงษมณฑา (2540 : 17) ไดอธิบายวิธีการทํางานของการติดตอส่ือสาร

ในรูปของโมเดลไดดังนี้ 

 
ภาพท่ี 4 

โมเดลการติดตอสื่อสารทางการตลาด ( Marketing  communications  model ) 
 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                         

 

                                                                                                                                                               

 

                                                                     

                                  
                                               การกล่ันกรอง   การเก็บรักษาอยูในความทรงจํา 

       ( Screen )  ( Memory  storage  ) 

 

 

 

 

 
    การปอนกลับ (  Feedback ) 

 

ผูสงขาวสาร 

( Sender ) 

ขาวสาร 

(Message) 
สื่อ 

(  Medium ) 

 
ส่ิงรบ
กวน 

( Encode ) 
การถอดรหัส 
(Decoding ) 

การใสรหัส 

 ผูบริโภคจะเกิดการรับรูได ขาวสารที่สงไปนั้นตองผานการกล่ันกรองของการรับรู              

( Perceptual screen ) ซึ่งเปนความสามารถที่จะใหความสนใจในสิ่งใดสิ่งหนึ่งในส่ือ  เหตุการณ  

กิจกรรม ภาพจากประสาทสัมผัส หรือประสบการณของผูบริโภค กระบวนการกลั่นกรอง                  

(  Screening  process  )  ของผูบริโภคจะเพิ่มความสลับซับซอนมากข้ึน  ดังนั้น  จึงตองพยายาม

สรางการรับรูใหเกิดกับผูบริโภคดวยความเดนชัดเพื่อจะไดหลุดพนจากการสกัดกั้นตางๆ ทั้ง

ภายในและภายนอกตัวผูบริโภค  โดยการเขาใจผูบริโภคอยางแทจริง 
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 ภาพของการรับรูเปนความคิดของการใสรหัสขาวสาร (  Encoding  message ) และการ

ถอดรหัสขาวสาร  (  Decoding  message  ) การติดตอส่ือสารทุกอยางเปนผลจากการสงและการ

รับดวยประสาทสัมผัสทั้ง  5  ประกอบดวย  รูป  รส  กล่ิน  เสียง  สัมผัส  ส่ิงสําคัญของความสําเร็จ

ในการโฆษณาก็คือ ผูรับขาวสารจะตองสามารถถอดรหัสขาวสารโฆษณาไดอยางถูกตอง  งายดาย  

ตามที่ผูสงขาวสารตองการ หลังจากการถอดรหัสแลวผูบริโภคจะเก็บรักษาไวในความทรงจํา           

( Memory storage ) จากนั้นก็จะมีการตอบสนอง ( Response ) ซึ่งจะเปนการตอบสนองดาน

บวกหรือดานลบ  ทั้งนี้ข้ึนกับพื้นฐานของประสบการณ ( Field  of experience ) ทั้งของผูสง      

ขาวสารและผูรับขาวสาร  

 สําหรับนักการตลาด  การสือ่สารการตลาดเปนส่ิงสําคัญตอผลิตภัณฑ คือ  นักการตลาด

จะตองสรางผลิตภัณฑใหเกดิความแตกตาง ( Product  differentiation ) จากตราสินคา ( Brand  

differentiation ) เชน  การเดินทางในประเทศตองใชบริการของการบินไทย ถาจะใสนาฬิกาตอง   

โรเล็กซ  หากจะกินสุกี้ตองที่ M.K  นั้นแสดงวา  ชื่อตราสินคาไดอยูในความทรงจํา ( The  brand  

name  is  a  living  memory ) 

 เชนเดียวกันสินคาที่ไดรับการยอมรับเปนช่ือสามัญ ( Generic  name ) นั้นก็เปนผลมา

จากการส่ือสารการตลาด  ไมวาจะเปน  แฟบ  โกเต็กซ  จิ๊บ  แอสไพริน  มามา โอวันติน  เปนตน  

ดังนั้นการเปดรับ การรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภคตอสินคาที่ยอมรับเปนสินคาช่ือสามัญ           

จําเปนตองอาศัยการสื่อสารการตลาด   ทั้งนี้เพื่อที่จะใหสินคาช่ือสามัญ (Generic name)  คงอยู

ในใจของผูบริโภคตลอดไป ซึ่งมิใชเร่ืองงาย  เพราะปจจุบันภายใตระบบแบบเสรีที่แพรกระจายไป

ทั่วโลกในขณะนี้ โดยสินคาประเภทช่ือสามัญ ( Generic name ) ตางตองเขาสู ระบบการแขงขัน 

( Competition ) ในระบบเศรษฐกิจที่มีชื่อเรียกวา  เศรษฐกิจแบบตลาด (  Market  Economy  )  

ซึ่งการผลิตและการบริโภคจะดําเนินไปโดยอาศัยกลไกตลาดเปนเคร่ืองมือ 

 ปจจุบันธุรกจิที่ดําเนินอยูนัน้มีการเปลี่ยแปลงและมีเงื่อนไขการแขงขันที่เขมข้ึน โดยเฉพาะ

ธุรกิจในระบบเศรษฐกิจแบตลาด (  Market  Economy  )  และจําเปนอยางยิง่ที่สินคาประเภทชือ่

สามัญ (Generic  name )   ตางตองปรับตัวใหทนัตอการเปลี่ยนแปลง  โดยใชหลักการตลาดและ

การสื่อสารการตลาด  ทั้งนี ้  เพื่อสรางแรงจูงใจแกผูบริโภคเพื่อใหคงความนิยมในตัวสินคาประเภท

ชื่อสามัญ  ( Generic  name )  
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 อยางไรก็ตามการที่จะสรางการรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอสินคาชื่อสามัญ             

( Generic  name )  ใหอยูในความทรงจําหรือเปนสินคาอันดับตน ( Top  of  mind  ) นั้นตอง

อาศัยโฆษณา   เพราะการส่ือสารการตลาดก็เปนวิธีหนึ่งที่นักการตลาดใชในการสื่อสารตราสินคา

ใหแกผลิตภัณฑไปยังผูบริโภค เพราะการส่ือสารการตลาดสามารถเผยแพรขอมูล ความเคล่ือนไหว  

รวมถึงการคนพบผลิตภัณฑใหมของสินคา เชน แฟบ มีผลิตภัณฑใหมเพิ่มข้ึน  ไดแก  ซูเปอรแฟบ  

แฟบเมตริก  แฟบเมตริกคอนเซ็นเทรท 

 จากความสําคัญของการส่ือสารการตลาดที่นอกเหนือจากการเผยแพรขอมูลแลว  การ

สื่อสารการตลาดยังชวยทําใหผูบริโภคยอมรับในผลิตภัณฑใหมๆไดเร็วข้ึน ซึ่งส่ิงตางๆ เหลานี้จะ

เปนกําลังใจใหผูผลิตพัฒนาคุณภาพของสินคาเพิ่มมากข้ึน นั่นแสดงวา การส่ือสารการตลาดมี

สวนชวยการเจริญเติบโตของระบบเศรษฐกิจและชวยใหผูบริโภคเกิดการรับรูในสินคาช่ือสามัญได

เร็วข้ึน สงผลใหสินคาช่ือสามัญมีคุณคาเหนือชื่อตราสินคา (  Brand name )  อ่ืนๆ  อีกทั้งสราง

ความรูสึกที่ดีตอสินคาช่ือสามัญ (Generic name) ใหคงเปนสินคาของผูบริโภคเปนอันดับตนๆ ( 

Top  of mind ) และคงช่ือตราสินคาจะอยูในความทรงจําของผูบริโภค ( The brand name is a 

living  memory ) เหนือชื่อตราสินคาอ่ืนๆ ในประเภทเดียวกันตลอดไป พรอมทั้งกอใหผูบริโภคมี

พฤติกรรมที่สนับสนุนชื่อตราสินคา ( Brand name ) ในชวงเวลาของการตัดสินใจซื้อ 

 
แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับการรับรู 
 

 วิทยาภรณ  มาพบสุข, 2540.232  ไดอธิบายและใหความหมายของการรับรู หมายถึง 

กระบวนการซึ่งบุคคลแปรหรือตีความหมายของการรูสึกสัมผัสที่ไดรับจากตาเห็น ภาพ จมูก       

ไดกล่ิน ผิวหนังรับสัมผัส ฯลฯ ออกมาเปนพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึ่งที่มีความหมายหรือรูจัก      

เขาใจได การที่มนุษยสามารถจะแปรความหมายจากการรูสึกสัมผัส และมีปฏิกิริยาโตตอบตอ      

ส่ิงแวดลอมภายนอกไดดีมากนอยเพียงใดยอมข้ึนอยูกับความรูสึกเดิมหรือประสบการณในอดีต 

ระดับสติปญญา การสังเกตพิจารณา เจตคติ ความเชื่อ คานิยม การคาดหวัง สภาวะจิตใจของคน

ในขณะนั้น ตลอดจนชนิดและธรรมชาติของส่ิงเราดวย  

 ในขณะเดียวกัน การรับรูของแตละบุคคลยอมมีความแตกตางกัน ทั้งนี้ข้ึนอยูกับปจจัย

ภายนอกและปจจัยภายใน รวมทั้งการตีความที่ไดรับจากความรับรูของแตละบุคคลก็แตกตางกัน

ดวย ทั้งนี้เพราะประสบการณของแตละบุคคลไดรับมาไมเหมือนกัน กลาวคือ คนหนึ่งอาจจะรับฟง
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        ดังนั้นจะเห็นแลววาผูบริโภคในฐานะผูรับสารจะไมรับขาวสารทุกชนิดที่ผานสายตาแตจะมี

การเลือกรับรูขาวสาร (Selective Perecption) หรือ กระบวนการกล่ันกรองขาวสาร (Filtering 

Process) ดารา  ทีปะปาน 2541,33-64 ไดอธิบายกระบวนการเลือกสรรการรับรูซึ่งประกอบดวย 4 

ข้ันตอน ดังแสดงในรูป 

 
ภาพท่ี 5 

แสดงกระบวนการเลือกสรร การรับรู หรือกลั่นกรองขาวสาร 
 
 

 

 

 

 

 
กระบวนการเลือกสรรรับรู (Selective Perception Process) มี 4 ขั้นตอนดังนี้ 
 

1. การเลือกเปดรับ (Selective Exposure) หมายถึง การที่ผูบริโภคจะเลือกรับขอมูล 

ขาวสารที่เสนออยูทั่วไป 

2. การเลือกสนใจ (Selective Attentions) เกิดข้ึนเมื่อผูบริโภคเลือกมุนเนนความสนใจ

ไปที่ส่ิงเราหรือขาวสารอยางใดอยางหนึ่ง และในขณะเดียวกันจะไมสนใจตอส่ิงเรา

อ่ืนๆ เพียงแตผานหูผานตาไปเทานั้น 

3. การเลือกตีความเขาใจ (Selective Comprehension) หมายถึงวา เม่ือผูบริโภคเลือก

สนใจที่จะรับรูขาวสารอยางใดอยางหนึ่งแลวก็จะแปลความหมายหรือตีความเขาใจ

ขาวสารที่ไดรับไปตามทัศนะคติ ความเชื่อ แรงจูงใจ และประสบการณของตนเองเปน

สําคัญ ซึ่งอาจจะผิดเพี้ยนไมตรงตามเจตนาของผูสงขาวสารก็อาจเปนได 

4. การเลือกจดจํา (Selective Retention) ซึ่งหมายความวาส่ิงโฆษณาหรือขาวสารตางๆ 

ที่ไดเห็น ไดยิน และไดอาน โดยผานกระบวนการ การรับรูมาถึงข้ันตีความหมายทํา

ความเขาใจแลว แตไมไดหมายความวา ผูบริโภคจะสามารถจดจําขาวสารทั้งหมด 

ตรงกันขามผูบริโภคจะจดจําเฉพาะขาวสารบางอยางหรือบางสวนที่มีลักษณะเดน

การเลือกเปดรับ การเลือกสนใจ การเลือกตีความ การเลือกจดจํา 
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 นอกจากนี้การรับรูยังข้ึนอยูกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับรูที่อยูมากกระบวนการเลือกสรร

การรับรูหรือการกล่ันกรองขาวสาร ซึ่งปจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับรู วิทยาภรณ มาพบสุข, 

2540:233-238 ไดอธิบายวา 

 
ปจจัยหลายประการที่มีอิทธิพลตอการรับรูของมนุษยไดแก  
 

1. ลักษณะของผูรับรู หมายถงึ การที่บุคคลแตละคนเลือกที่รับรูส่ิงใดสิง่หนึ่งมากนอย 

หรือรับรูส่ิงใดกอนหลัง ยอมแตกตางกนัเนื่องมาจากปจจัยทางสรีระ ทัศนะคติ ความ

ตองการ ความต้ังใจ ประสบการณเดิม ฯลฯ เปนสําคัญ  

2. ลักษณะของส่ิงเราหมายถึง ส่ิงของตางๆ ที่อยูรอบตัวบุคคลไดแก ภาพโฆษณา 

เสียงเพลง ภูมปิระเทศ ภูมิอากาศ อาคาร โรงเรียน การจดัระเบียบในการรับรู การรับรู

ความลึก การรับรูความคงทีข่องวัตถุ เปนตน 

 ลักษณะของผูรับรู เปนลักษณะเฉพาะของบุคคลที่เปนเหตุใหการรับรูของบุคคลมีความ

แตกตางกนั รายละเอียดดังนี ้

1. ความพรอมทางสรีระ  

2. ประสบการณเดิม (Pass Experience) เปนความรูเดิมที่เก็บอยูในระบบความจําใน

สมอง 

3. ความต้ังใจ (Attention) และความสนใจ (Interest) ความต้ังใจจะมีมากหรือนอย

ข้ึนอยูกับส่ิงเราที่มากระตุนมากหรือนอยมากเกินไป 

4. ความตองการและความปรารถนา (Need and Desecration)  เปนความรูสึกที่แอบ

แฝงอยูในใจ เมื่อบุคคลกําลังรับรูส่ิงเราอยางใดอยางหน่ึง เขาจะแปลความหมายของ

ส่ิงเรานั้นสอดคลองกับความตองการของเขา 

5. สภาวะอารมณในขณะรับรู (Emotion) สภาพอารมณของคนที่มีความขุนมัวกับคนที่มี

อารมณแจมใสตอการรับรูส่ิงเราเดียวกนัยอมแปลความหมายส่ิงเรานัน้แตกตางกันไป 

6. การคาดหวัง (Expectancy) การคาดหวงัในส่ิงที่จะเกิดข้ึนทําใหบุคคลเตรียมพรอมที่

จะรับรู 

7. สติปญญา (Intelligence) การรับรูของบุคคลที่เฉลียวฉลาดยอมที่จะเขาใจสิง่เรา

ตางๆ ไดเร็วกวาคนที่ไมฉลาด 
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8. การคลอยตามผูอ่ืน (Conformity) การคลอยตามผูอ่ืนจะทําใหเกิดความมัน่ใจ และ

แนใจวาส่ิงทีเ่รารับรูนั้นถูกตอง เร่ืองทีผู่อ่ืนแปลความหมายส่ิงเรานั้นเรามีแนวโนม

คลอยตาม 

9. การใหคุณคา (Value) การใหคุณคาตอส่ิงที่รับรูมีผลใหเกิดความแตกตางในการรบัรู

เพราะบุคคลทีเ่ห็นคุณคาจะเพิ่มความสนใจ และความใสใจตอการรับรู บุคคลแตละ

คนมักจะมีระดับของการเหน็คุณคาใสส่ิงตางๆ แตกตางกัน และคุณคาเปนตัวกําหนด

ทัศนะคติ คุณคาจึงเปนตัวกําหนดการรับรู บุคคลจะมีการรับรูอยางไรยอมข้ึนอยูกับ

ระบบคุณคาทีย่ึดถือทัง้การรับรู ทัศนะคติและคุณคา ตางก็เปนผลของประสบการณที่

สะสมมา 

 
ลักษณะของสิ่งเรา 
 

 ส่ิงเราที่มีลักษณะแตกตางกันยอมมีผลตอการรับรูหลายดาน เชน มีผลตอการแปล

ความหมายของส่ิงเรา 

1. ขนาด และความเขมขนของส่ิงเรา (Intensity and Magnitude) ส่ิงเราที่มีขนาดใหญ

จะทําใหบุคคลรับรูกอนส่ิงเราที่มีขนาดเล็ก 

2. ความเคล่ือนไหวและการเปลี่ยนแปลง (Movement and Changing) ส่ิงเราที่

เคล่ือนไหวไดรับการสนใจทีจ่ะไดรับรูมากกวาส่ิงอยูนิ่งดังเชน ภาพยนตโฆษณา ยอม

ดึงดูดความสนใจคนดูมากกวาโฆษณาภาพนิ่ง 

3. ความใหม (Novelty) ผลิตภัณฑใหมๆ ที่เปนผลตอความคิดสรางสรรคของบุคคลยอม

ไดรับการยอมรับจากลูกคาอยางรวดเร็ว ดังเชน โทรศัทพเคล่ือนที่ เกมสคอมพิวเตอร 

4. การทาํซํ้าๆ (Repetition) ส่ิงเราที่ปรากฏข้ึนซํ้าๆ คนจะรับรูไดดีกวาเชน การโฆษณา

สินคาซํ้าๆ จะชวยใหคนดูรับรู รูจัก และจําสินคานัน้ได  

5. สี สีจะเราใหบคุคลรับรูไดแตกตางกนัเชน สีเหลือ สีแดง ยอมกระตุนใหเกิดการรับรูได

ดีกวา สีขาว สีดํา หลักของการเห็นสจีงึนาํไปใชในการโฆษณา และธุรกิจดานอ่ืนๆ 

เพื่อกระตุนใหบุคคลสนใจทีจ่ะซื้อสินคาเพิม่มากข้ึน 

6. ลักษณะของสังคม ไดแก ลักษณะความเปนอยู ลักษณะของวฒันธรรมประเพณี 

คานิยมของคนในสังคมเปนเคร่ืองชวนกระตุนการรับรูของบุคคล ทําใหคนแตละคน

หรือกลุมคนรับรูส่ิงตางๆ แตกตางกนัออกไป เชน เด็กที่อยูในเมืองจะรับรูเร่ืองรถยนต

เกมสฝกสมอง และคอมพวิเตอรไดดี สวนเด็กในชนบทจะรับรูเร่ืองเกษตรกรรมดีกวา 
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 จากความรูเกี่ยวกับการับรูของผูบริโภคมีประโยชนตอผูส่ือสารทางการตลาดเปนอยาง

มาก ไมวาจะเปนผลิตภัณฑประเภทใดก็ตามรวมทั้งผลิตภัณฑชื่อสามัญ ทั้งนี้เพราะการรับรูมี

ประโยชนมากทางการการส่ือสารการตลาดที่ผูที่ทําการส่ือสารไดจัดทําข้ึน โดยเร่ิมต้ังแตข้ันการ

รับรูของผูบริโภค จนกระทั่งถึงข้ึนการดานการส่ือสารการตลาดนั้นๆ ไดและเกิดเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมตอสินคานั้น 

 ด้ังนั้นการรับรูและการส่ือสารการตลาดมีความเกี่ยวของกันอยางมากในการที่จะดึงดูด

ความสนใจใหผูบริโภคเปดรับการส่ือสารการตลาดโดยอาศัยการรับรูเปนแนวทางในการสราง

เทคนิคมาชวยสรางสรรสื่อสารการตลาด ทั้งนี้เพื่อใหงานทางดานการสื่อสารการตลาดของ          

ผลิตภัณฑนั้นๆ อยูในความทรงจําของผูบริโภคไดอยางเขาใจ ตลอดถึงการซื้อสินคาของผูบริโภค

ดวย 

 
ทฤษฎีการยอมรับสินคาของผูบริโภค 
 

  ศิริวรรณ  เสรีรัตน, และคณะ (2540.242-245) ไดอธิบายไววา 1. บุคคลเปาหมายทาง

การตลาด จะมีเวลาที่แตกตางกันสําหรับผลิตภัณฑใหม และการทดลองใชผลิตภัณฑใหม 2. กลุม       

ผูยอมรับผลิตภัณฑแรกเร่ิม (Early Adopters) ลักษณะนิสัยแตกตางจากกลุมใหญที่ใชผลิตภัณฑ

ในภายหลัง (Rate Majority) 3. ใชส่ือที่มีประสิทธิภาพในการเขาถึงกลุมผูยอมรับผลิตภัณฑ

แรกเร่ิม (Early Adopters) 4. กลุมผูบุกเบิก (Innovators) จะมีความคิดเห็นเปนผูนํา และการ

โฆษณาผลิตภัณฑใหม จะชวยแนะนําใหกลุมนี้ไดรูจักผลิตภัณฑ 

 กระบวนการยอมรับ (Adoption Process) หมายถึง ข้ันตอนดานความคิดของบุคคลจาก

การรูจักผลิตภัณฑใหมคร้ังแรกจนถึงการยอมรับข้ันสุดทาย ซึ่งเปนข้ันตอนการตัดสินใจของบุคคล

ที่จะใชผลิตภัณฑใหม 

 ในกระบวนการยอมรับ (Stages in the Adoption Process) ไดแบงข้ันตอนใน

กระบวนการยอมรับผลิตภัณฑโดย โรเจอร (Everett M.Rogers)  

1. การรับรู (Awareness) การที่บุคคลเร่ิมรูจักผลิตภัณฑใหมในคร้ังแรกยังไมรูจัก

รายละเอียดของผลิตภัณฑ 

2. ความสนใจ (Interest) แตละบุคคลไดถูกกระตุนใหคนหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

ใหมเพราะเกิดความสนใจ 

3. การประเมนิผล (Evaluation) แตละบุคคลจะหาขอมูลและเหตุผลแลวนาํมาพิจารณา 

เกี่ยวกับผลิตภัณฑใหม 
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4. การทดลอง (Trial) เปนการทดลองใชผลิตภัณฑเพื่อพิสูจนถงึอรรถประโยชนของ

ผลิตภัณฑนั้น 

5. การยอมรับ (Adoption) แตละบุคคลจะตัดสินใจวาจะใชผลิตภัณฑใหมตอไปอยาง

สม่ําเสมอหรือไม 

 

 ดังนั้น คุณคาของทฤษฎีนี้คือ ตองการใหทราบวาบุคคลจะตองคิดอยางระมัดระวังเพื่อการ

ยอมรับผลิตภัณฑใหม ผลิตภัณฑบางชนิดผูบริโภครูจักและสนใจ แตไมถึงข้ันทดลองใช เนื่องจาก

ราคาผลิตภัณฑสูงเกินไป ผูผลิตอาจตองแกไขเหตุการณ  โดยผลิตตัวอยางทดลองใชซึ่งมีราคาถูก

เพื่อลดปญหาการลงทุนสูงในความแตกตางระหวางบุคคลเกี่ยวกับการยอมรับผลิตภัณฑใหม 

(Individual Differences in Innovativeness) บุคคลจะแตกตางกันในการยอมรับผลิตภัณฑใหม 

ดวยเหตุผลนี้จึงสามารถแบงประเภทของคนตามลักษณะการยอมรับ ดังปรากฏในรูป 

 
ภาพท่ี 6 

ภาพแสดงเวลาในการยอมรับผลิตภณัฑใหม (Time of Adoption of Innovations) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     กลุมใหญที่ใชผลิตภัณฑแรกเร่ิม   กลุมใหญที่ใชผลิตภัณฑในตอนหลัง 

 

กลุมผูยอมรับผลิตภัณฑรุนแรกเร่ิม              กลุมลาหลัง 

 

ผูบุกเบิก 

 

2  1 %   13  1%           34%        34%    16% 

 

 จากรูปแสดงใหเห็นวา ในรูปโคงปกติ ดานซายสุดคือ กลุมที่ 1 แสดงถึงผูชอบทดลอง

ของใหม (Innovator) ซึ่งมีเพียง 2.5% เทานั้น  ถัดมากลุมที่ 2 เปนผูใชผลิตภัณฑตอนแรกเร่ิม 

(Early Adopter) ซึ่งมี 13.5 % ที่ยอมรับ กลุมที่ 3 เปนกลุมใหญที่ใชผลิตภัณฑตอนแรกเร่ิม (Early 

Majority) มี 34% กลุมที่ 4 เปนกลุมใหญที่ใชผลิตภัณฑลาชา (Rate Majority) มี 34% 
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1. กลุมผูบุกเบิก (Innovators) เปนกลุมแรกที่ซื้อเมื่อสินคาใหมเขาสูตลาด กลุมนี้มี

ความสําคัญมาที่ทําใหสินคาใหมเปนที่ยอมรับของตลาด แมนวาจะมีจํานวนนอย 

(2%) แต 

2. เต็มใจซ้ือโดยไมมีการทดลองใช มักเปนกลุมจําพวกหนุมสาว มีฐานะการเงินดีที่

สามารถซ้ือส่ิงใหมๆได มีการศึกษาสูง มีความเชื่อมั่นในตัวเอง 

3. กลุมผูยอมรับผลิตภัณฑแรกเร่ิม (Early Adopters) เปนกลุมใหญกวากลุมแรก (13%) 

ชอบความแปลกใหมมากกวากลุมแรก เปนผูมีรายได มีความเชื่อมั่นในตัวเอง มี

การศึกษา เปนผูนําดานความคิดซึ่งจะชวยพิจราณาวาผลิตภัณฑใหมเปนที่ยอมรับ

หรือไม กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอเพื่อน และผูรวมงานเปนกลุมเปาหมายสําคัญในการ

โฆษณาและการสงเสริมการตลาด 

4. กลุมใหญที่ใชผลิตภัณฑแรกเร่ิม (Early Majority) เปนกลุมที่มีขนาดใหญถึง 34% มี

ลักษณะสุขุม ตัดสินใจใชผลิตภัณฑดวยความละเอียดรอบคอบ อยูในสังคม

ระดับกลาง เมื่อสินคามีการยอมรับโดยกลุมนี้ แสดงวา สินคาเปนที่ยอมรับของตลาด

สวนใหญ 

5. กลุมใหญที่ใชผลิตภัณฑตอนหลัง (Rate Majority) เปนกลุมที่มีขนาดใหญ 34% ซึ่ง

ยอมรับผลิตภัณฑภายหลังกลุมที ่3 ถือวาเปนกลุมผูตาม เปนกลุมที่คอนขางมีอายคุอ

ขางอนุรักษนยิม และคอนขางเครงครัดในระเบียบประเพณี 

6. กลุมลาหลัง (Laggard) เปนกลุมสุดทายที่มีการยอมรับผลิตภัณฑ เพราะปญหาดาน

การเงนิสังคม และการศึกษา ความไมเช่ือมั่นในตัวเอง ตลอดจนความรูสึกยึดมัน่กับ

ประเพณีนยิม 

 นักการตลาดจะนําความรูเกี่ยวกับความแตกตางระหวางบุคคลดังกลาวขางตนมาใชใน

การติดตอส่ือสารกับบุคคลโดยการที่เขาถึงกลุมที่ชอบทดลองของใหม ตองศึกษาถึงความสนใจ 

อุปนิสัยของกลุมนี้ แลวกําหนดแผนการติดตอส่ือสารทางการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหเขาถึง

ความสนใจของกลุมนี้ 

 บทบาทอิทธิพลสวนบุคคล (Role of Personal Influence) อิทธิพลสวนบุคคลมีบทบาท

อยางมากในการยอมรับผลิตภัณฑใหม ลักษณะสวนบุคคลไดแก อายุ อาชีพ รูปแบบการดํารงชีวิต 

และบุคลิกลักษณะเปนตน นักการตลาดควรประเมินวาลักษณะสวนบุคคลมีอิทธิพลตอข้ันตอน

ของกระบวนการยอมรับอยางไร 
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 ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการยอมรับผลิตภัณฑใหม (Factor Influencing The Adoption 

Process) ลักษณะผลิตภัณฑที่มีผลตออัตราการยอมรับ ไดแก ลักษณะของผลิตภัณฑที่คนพบ

ใหม ประกอบดวย 5 ลักษณะคือ  

1. ความแตกตางของบุคคลซ่ึงจําแนกโดยภาวะความพรอมมีผลตอผลิตภัณฑใหม 
(People Differ Markedly in their Readiness to Try New Product)  

2. อิทธิพลของบุคคลเปนบทบาทสําคัญในการยอมรับผลิตภัณฑใหม (Influence of 

Buyers Characteristics on the Rate of Adoptions) ผูซื้ออาจจะเปนบุคคล  

      กลุมบุคคน หรือองคการที่ทําหนาที่ในการซื้อผลิตภัณฑ  

3. ลักษณะนวัตกรรมของผลิตภัณฑใหมอ่ืนๆ ที่มีอิทธิพลตออัตราการยอมรับ (The 

Characteristics of the Innovations Effect its of Rate Adoptions)  

3.1 ขอดีเดนที่มีเหนือผลิตภัณฑเดิม (Relative Advantage) ขอดีเดนที่จะมีอิทธิพล

ตออัตราการยมรับ ไดแก การดําเนินงาน ความเช่ือถือ ความรวดเร็ว และ

ประโยชนใชสอยอ่ืนๆ  

3.2 ลักษณะที่ เข ากันไดกับคานิยมและประสบการณของบุคคลในสังคม 

(Compatibility) ความงายตอการใชหรือความเขาใจของผลิตภัณฑใหมจะมีผล

ทําใหเกิดการยอมรับ ไดดีกวา สวนความสลับซับซอนในการทํางานของ

ผลิตภัณฑจะทําใหเกิดการยอมรับ ไดยาก 

3.3 การติดตอส่ือสารของผลิตภัณฑใหม (Communicability) เชนการโฆษณาการ

แสดงสินคา เกี่ยวกับขอดีของผลิตภัณฑใหมจะทําใหเพิ่มการยอมรับผลิตภัณฑ 

3.4 การแบงผลิตภัณฑใหมออกเปนขนาดเล็กๆ (Divisibility) จะชวยเพิ่มอัตราการ

ยอมรับเพราะทําใหผูบริโภคไดมีโอกาสทดลองใช 

4. องคการที่มีสภาพความพรอมแตกตางกัน มีผลตอการยอมรับนวัตกรรม (Like 

People Organizations Vary in Their Readiness to Adopt and Innovations) 

 
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)  
 

 ลักษณะทัว่ไปของผูบริโภค  เอ็นเจล  แบคเวล  และมิเบียร 1993 : 4  ไดใหความหมายไว

วาหมายถึง “กิจกรรมตางๆ ที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของโดยตรงในการไดรับการบริโภค  และการใช
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 สําหรับนักการตลาดแลวไดนําการส่ือสารการตลาดเพื่อนํามาจูงใจใหผูบริโภคเกิด

พฤติกรรมการซื้อ  โดยสวนใหญนักการตลาดจําเปนตองเขาใจในลักษณะของผูบริโภคใหดีกอนที่

จะทําการส่ือสารการตลาด ซึ่งนักการตลาดจําเปนตองรูถึงความนึกคิดของผูบริโภคใหแนชัด และ

จะตองรูแรงจูงใจในการซ้ือของผูบริโภค อีกทั้งเกณฑการตัดสินเพื่อตอบสนองความตองการ และ

จะตองเขาใจวาผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้ออยางไร เชน  สถานที่ที่ไหนที่ผูบริโภคชอบซ้ือสินคา  ส่ิง

กระตุนตางๆ ทางการตลาด  ( marketing  stimuli )   ที่จัดข้ึน  ณ  แหลงซ้ือ  ( point – of - 

purchase ) มีอิทธิพลจูงใจเขาอยางไร นอกจากนั้นนักการตลาดยังจําเปนจะตองเขาใจวา

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  และเหตุในการซื้อของผูบริโภคแตละประเภท  มีลักษณะแตกตางกัน

อยางไรอีกดวย เพราะการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกัน อาจเกิดจากอิทธิพลของบุคลิกภาพ หรือ

คุณลักษณะแบบสไตลของการดําเนินชีวิต รวมทั้งเกิดจากอิทธิพลทางดานจิตวิทยาที่เกิดข้ึน

ภายในบุคคลอันเปนแรงขับผลักดันใหแสดงพฤติกรรมตางๆ เชน  การจูงใจ ( motivation )  การ

รับรู ( perception )   และทัศนคติ        ( attitudes )  เปนตน  ดังภาพแสดงรูปแบบจําลอง

พฤติกรรมผูบริโภคดังตอไปนี้ 

 
ภาพท่ี 7 

ภาพแสดงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
 

ปจจัยภาย 

นอก 

 

 

 
      ปจจัยภายใน 

 
 

 

 

 

 
กระบวน 

การจูงใจ 
 ( motivation 
)MM ti M

การรับรู 
( Perception ) 

การเรียนรู 
( Learning ) 

ทัศนคติ 
( attitudes) 

บุคลิกภาพ 

(Personality) 

ตัวกระตุน 

(Stimulus) 

POST 

PERCHASE 

FEELING 

ความรูสึก 

หลังการใช 

USE 

BEHAVIOR 

พฤติกรรม 

การใช 

 

การตัดสินใจ

ซ้ือ 

PERCHASIN

G DECISION 

กอนการซ้ือ 

PROPURCHASE 

ACTIVITIES 

 

พฤติกรรม 

ตองการ 

FELT NEED 

 

ความรูสึก 

กลุมอางอิง    (  Reference  Groups  ) 

ครอบครัว    (  Family  ) 

ชั้นทางสังคม  (  Social  Class  ) 

วัฒนธรรม    (  Culture  ) 
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การซ้ือ 

 

           27 

 

 สําหรับปจจัยภายใน และภายนอกที่มีอิทธิตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  ศิริวรรณ  

เสรีรัตน , 2541:130-139 ไดอธิบายไววา ปจจัยสําคัญ (ปจจัยภายใน และปจจัยภายนอก) ที่

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) เปนสัญลักษณ และส่ิงที่มนษุยสรางข้ึน โดย

เปนทีย่อมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความตองการและ

พฤติกรรมของบุคคล ซึ่งนกัการตลาดตองคํานงึถงึความเปล่ียนแปลงของวัฒนธรรม 

ซึ่งวัฒนธรรมแบงออกเปน วัฒนธรรมพืน้บาน  และวัฒนธรรมยอย ซึ่งนักการตลาด

ตองศึกษาคานิยมในวัฒนธรรม ทั้งนี้เพื่อนําไปสูการโฆษณา 

1.1 วัฒนธรรมพืน้ฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม 

1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture)  

กลุมเชื้อชาติ  (Nationality Groups) 

กลุมศาสนา  (Religious Groups) 

กลุมสีผิว  (Recoil Groups) 

พื้นที่ทางภูมิศาสตร  (Geographical Areas) หรือทองถิน่ (Region) 

กลุมอาชีพ  (Occupational)  

กลุมยอยดานอายุ  (Age) 

กลุมยอยดานเพศ  (Sex) 

1.3 ชนชั้นทางสังคม (Social Class) แตละชนช้ันจะมีลักษณะและคานิยมพฤติกรรม

การบริโภคเฉพาะอยาง นักการตลาดตองศึกษาเพื่อเปนแนวทางในการแบงสวน

ตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ และศึกษาความ

ตองการของตลาดเปาหมาย 

2. ปจจัยทางดานสังคม (Social Factor) เปนปจจัยที่เกีย่วของในชีวิตประจําวนั และมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อประกอบดวย 

กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเก่ียวของดวย กลุมนี้

จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเหน็ และคานยิม ของบุคคลในกลุมอางอิง ซึ่ง

แบงออกเปน 2 ระดับคือ 

2.1 

DPU



 26

กลุมปฐมภูม ิ(Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสินท และเพือ่นบาน 

กลุมทุติยภูม ิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลชนช้ันนาํในสังคม เพื่อ

รวมอาชีพ และรวมสถาบันบุคคลกลุมในสังคมดวย 

2.2 ครอบครัว (Family) ถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความคิดเห็น และ

คานิยมของบุคคล อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การขายสินคา

อุปโภค จะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุน หรือ

ยุโรป ซึ่งจะมีลักษณะแตกตางกัน 

2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวของกับหลายกลุมเชน 

ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตางๆ ซึ่งครอบครัวหนึ่งจะตอง

วิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูริเร่ิม ผูตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธพล ผูซื้อ และผูใช  

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก

ลักษณะสวนบุคคลทางดานตางๆ ไดแก อายุ อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา 

ซึ่งส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการทัศนคติ และคานิยมของแตละบุคคลที่สงผล

ใหมีการบริโภคสินคาที่แตกตางกัน 

 ในสวนของปจจัยภายในโดยเร่ิมจาก ตัวกระตุน ( stimulus ) การจงูใจ ( motivation ) การ

รับรู ( perception ) การเรียนรู ( learning ) ทัศนคติ ( attitudes ) และบุคลิกภาพ ( personality )    

ดารา  ทีปะปาน,2541:55  ไดอธิบายตัวกระตุนดังนี ้

 ส่ิงกระตุน ( cue ) หรือแรงขับ ( drive ) ที่จะเปนเหตุจงูใจใหบุคคลกระทําหรือปฏิบัติบาง

ส่ิงบางอยาง ( Evans  and  Berman, 1997 : 219 ) ผูบริโภคไดรับส่ิงเราจากหลายแหลง ดังนี ้

1.  ส่ิงเราจากสังคม ( Social  cue ) ซึ่งเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดเกิดพูดคุยกับเพื่อนๆ สมาชกิ

ในครอบครัว เพื่อรวมงานและบุคคลอ่ืนๆ แหลงเราดังกลาวนี้เกิดจากการติดตอสังสรรคกันระหวาง

บุคคลซึ่งไมเกีย่วของกับผูขาย 

 2. ส่ิงเราที่เกิดจากการโฆษณา ( commercial  cue )  ซึ่งเกิจากผูขายสงขาวสารการ

โฆษณาผานส่ือตางๆ เพื่อจูงใจใหบุคคลเกิดความสนใจในผลิตภัณฑและบริการที่เสนอขาย  การ

โฆษณา การขายโดยบุคคล และกิจกรรมสงเสริมการขายทั้งหมดถือเปนส่ิงเราที่เกิดจากการ

โฆษณา 

3. ส่ิงเราที่ไมใชการโฆษณา ( noncommercial  cue ) ไดแก ส่ิงเราทีเ่กิดจากขาวสาร

จากแหลงทีเ่ปนกลางไมลําเอียงเชน “ Consumer Reports “ หรือเอกสารรายงานตางๆ ของรัฐ 

เปนตน ซึ่งเปนแหลงขาวสารที่ไดรับความเช่ือถือสูงบาล 
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 4. ส่ิงเราที่เกิดจากแรงขับภายในรางกาย  ( physical  drive )  ซึ่งเกิดจากประสาทสัมผัส

ภายในรางกายไดรับผลกระทบ  ทาํใหเกิดความหิว  ความกระหาย  และความกลัว  เปนตน 

 ส่ิงเราเหลานี้บคุคลอาจรับรูเพียงบางสวน  หรือรับรูทั้งหมดก็ได  หากบุคคลนั้นไดรับส่ิงเรา

มากพอ ก็จะกลายเปนแรงจูงใจผลกัดันเขาสูข้ันสูงข้ึนในข้ันที ่ 2 แตหากบุคคลนั้นไมไดรับแรง

กระตุนมากนกั  ก็อาจจะลมเลิกความสนใจในผลิตภัณฑและบริการนั้น  ในกรณีเชนนีก้ระบวนการ

ตัดสินใจในข้ันที ่2 ก็จะไมเกิดข้ึน 

 สําหรับการจูงใจในพฤติกรรมนุษย ศิริวรรณ  เสรีรัตน,2541:138  ไดใหความหมายของ

แรงจูงใจ( Motive ) หมายถึง ความตองการที่ไดรับการกระตุนจากภายในตัวบุคคลที่ตองการ 

แสวงหาความพอใจดวยพฤตติกรรมที่มีเปาหมาย  ( Stanton  and  Futrell. 1987 : 649 )  นักการ

ตลาดตองศึกษาแรงจูงใจที่เกิดข้ึนภายในตัวมนุษย ซึ่งถือวาเปนความตองการของมนุษยอัน

ประกอบดวย ความตองการดานรางกายและความตองการดานจิตวิทยาตางๆ ความตองการ

เหลานี้ ทําใหเกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคามาบําบัดความตองการของตน นักจิตวิทยาไดเสนอทฤษฎี

การจูงใจ คือ  ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ( Maslow’s Theory  of  Motivation  ) โดยมีลักษณะ

เปนลําดับข้ันความตองการของมาสโลวมี 5 ระดับดวยกัน  โดยนับจากความตองการข้ันพี้นฐาน

ข้ึนไปตามลําดับ  ดังนี้ 

 1. ความตองการดานกายภาพหรือทางรางกาย ( Physiological  Need  )  ไดแก  ความ

ตองการในส่ิงที่จําเปนตอการดํารงชีวิต เชน  ความตองการปจจัยส่ี เปนตน 

 2. ความตองการความปลอดภัย ( Safety  Need ) เชน  ความตองการความม่ันคงใน

การทาํงาน ตองการการปกปองคุมครอง เปนตน 

 3. ความตองการความรักและความยอมรับ ( Love and Belongings  Need )  เชน  

ความตองการในแงของการใหและการไดรับความรัก  ความตองการเปนสวนหนึ่งของหมูคณะ  

ความตองการไดรับการยอมรับ เปนตน 

 4. ความตองการการยกยองนับถือ (  Esteem  Need  )  เชน  ความตองการไดการยก

ยองตองการมศัีกด์ิศรี  มีฐานะดีในสังคม  เปนตน 

 5. ความตองการความสําเร็จสูงสุดในชีวิต ( Self – Actualization )  เชน ความตองการที่

เกิดจากการไดทําในส่ิงที่ปราถนาสําเร็จ  ความตองการที่เกิดจากความสามารถทาํทุกส่ิงทุกอยาง

ไดสําเร็จ เปนตน 

 ดังนัน้นกัการตลาดจะตองพยายามศึกษาถึงความตองการในแตละข้ันตอนของมนษุย  

เพื่อนาํมาพิจารณาถึงผลิตภัณฑแตละชนดินั้นสามารถสนองความตองการของผูบริโภคอยางไร
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 การรับรู ( Perception )  เปนกระบวนการซ่ึงแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร  จัดระเบียบ  

และตีความหมายขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ    

( การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู จากความหมายนี้จะเห็นวา การรับรูเปน

กระบวนการของแตละบุคคลซึ่งข้ึนอยูกับปจจัยภาพใน เชน ความเชื่อ  ประสบการณ  ความ

ตองการและอารมณ นอกจากนี้ยังมีปจจัยภายนอกคือ ส่ิงกระตุน การรับรู จะพิจารณาเปน

กระบวนการ     กลั่นกรอง  การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก  การได

เห็น  ไดกล่ิน ไดยิน ไดรสชาติ  และไดรูสึก  ข้ันตอนของการรับรูมี 4 ข้ันตอนดังนี้ 

1. การเปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร ( Selective exposure ) เกิดข้ึนเมื่อผูบริโภคเปด

โอกาสใหขอมูลเขามาสูตัวเอง 

 2. การตั้งใจรับขอมูลที่ไดเลือกสรร (  Selective  attention ) เกิดข้ึนเมื่อผูบริโภคเลือกที่

จะต้ังใจรับส่ิงกระตุนอยางใดอยางหนึ่ง เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดความต้ังใจรับขอมูล นักการ

ตลาดจะตองใชความพยายามที่จะสรางงานการตลาดใหมีลักษณะเดน  เพื่อทําใหเกิดการต้ังใจรับ

ขาวสารอยางตอเนื่อง 

3. การตั้งใจรับขอมูลที่ไดเลือกสรร ( Selective  comprehension ) แมผูบริโภคต้ังใจจะ

รับขาวสารการตลาด  แตไมไดหมายความวาขาวสารนั้นถูกตีความไปในทิศทางที่ถูกตอง  ในข้ันนี้

จึงเปนการตีความหมายขอมูลที่รับเขามาวา มีความเขาใจตามที่นักการตลาดกําหนดไวหรือไม  

ถาเขาใจก็จะนําไปสูข้ันตอไป   

4. การเก็บรักษาขอมูลที่ไดเลือกสรร ( Selective  retention )  หมายถึง  การที่ผูบริโภค

จดจําขอมูลบางสวนที่เขาไดเห็น  ไดอาน  หรือไดยิน  หลังจากเกิดการเปดรับและเกิดความเขาใจ

แลว นักการตลาดตองพยายามสรางใหขอมูลอยูในความทรงจําของผูบริโภค  ซึ่งความจําของ

ผูบริโภคจะทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ 

 การเรียนรู ( Learning ) หมายถึง  การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม  และ ( หรือ ) ความ

โนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเมื่อบุคคลไดรับส่ิง

กระตุน ( stimulus ) และ จะเกิดการตอบสนอง ( Response ) ซึ่งก็คือ ทฤษฎี  ส่ิงกระตุน – 

ตอบสนอง [ Stimulus – Response ( SR  ) theory ] นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้ดวยการ
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 ทัศนคติ ( Attitudes ) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพอใจของบุคคล  

ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่ผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ( Kotler, 1997 :  

188 ) หรือหมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ( Stanton  and  Futrell,  1987 

: 126 ) ทัศนคติเปนส่ิงที่อิทธิพลตอความเช่ือ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ  

จากการศึกษาพบวา  ทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน  นักการ

ตลาดจึงตองศึกษาวา ทัศนคตินั้นเกิดข้ึนมาไดอยางไรและเปล่ียนแปลงอยางไร การเกิดของทัศน 

คตินั้นเกิดจากขอมูลที่แตละคนไดรับ กลาวคือ เกิดจากประสบการณที่เรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคา

หรือความนึกคิดของบุคคล  และเกิดจากความสัมพันธที่มีตอกลุมอางอิง  เชน  พอ  แม  เพื่อน  

บุคคลชั้นนําในสังคม เปนตน   

 บุคลิกภาพ ( Personality ) หมายถึง  ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกนัของบุคคล  ซึ่ง

นําไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน 

 สําหรับพฤติกรรมของผูบริโภคมีลักษณะเปนกระบวนการประกอบดวยกิจกรรมที่เปน    

ข้ันตอน ในการซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภคจํานวนมาก  กอนตัดสินใจซื้อจะผานกระบวนการยืดยาว

หลายข้ันตอน เร่ิมดวยการแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่จะซ้ือนั้นอยางกวางขวางหลายๆ 

ตรา แลวนํามาเปรียบเทียบและประเมินขอดีขอเสียแตละตราและกิจกรรมอ่ืนๆ อีกมาก กอน      

ตัดสินใจซื้อในข้ันสุดทาย ยังพบวาการที่จะกอใหเกิดการตัดสินใจซื้อนั้นยังข้ึนอยูกับกระบวนการ 5 

ข้ันตอนดวยกัน จะเร่ิมจากการรูสึกวาตองซื้อการสินคานั้น ( Felt need) ไปจนถึงข้ึนความรูสึกหลัง

การซื้อ  (Post Purchase feeling) และกระบวนการนี้จะกินเวลามากหรือนอยข้ึนอยูกับชนิดของ

สินคา แตละข้ันตอนของกระบวนการซ้ือกินเวลาไมเทากัน ในบางคร้ังการซ้ืออาจจะไมไดดําเนินไป

จนจบกระบวนการก็ได เพราะผูบริโภคเปล่ียนใจ  หรือเกิดอุปสรรคมาขัดขวางทําใหตองเลิกซื้อหรือ

อาจตองทอดเวลาการซื้อออกไปอีก  โดยเร่ิมจาก 

 
ความรูสึกตองการ  (Felted)   
 

1. ความตองการโดยชัดแจง เชน เมื่อหวิก็ตองรับประทานอาหาร 
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2. ความตองการทางดานรางกาย เชน ความตองการความมั่นคง ความปลอดภัย 

3. ความตองการที่สังคมตองการใหเกิดข้ึน เชน ความตองการใหเปนทีย่อมรับของคนอ่ืน 

 

 

 
พฤติกรรมกอนการซ้ือ (Repurchase Activities)  
 

 ข้ึนอยูกับสาเหตุ 3 ประการคือ 

1. ชนิดของสินคา ถาเปนสินคาประเภทซ้ือโดยงาย (Convenience Goods) เชน บหุร่ี 

หนงัสือพมิพ ลูกอม สบู  ฯลฯ  พฤติกรรมกอนการซื้อจะนอย กระบวนการซื้อส้ัน และ

งาย  แตถาเปนสินคาประเภทถาวรเชน เคร่ืองปรับอากาศ เตาแกส หรือประเภทเลือก

ซื้อ (Shopping Goods) เชน เส้ือผา รองเทา กระเปา หรือเปนสินคาประเภทเจาะจง

ซื้อ (Specialty Goods) เชนรถยนต หรือนาฬิกาบางย่ีหอ สินคาเหลานี้ผูบริโภคจะกิน

เวลานานและยุงยากกวาสินคาประเภทซ้ือโดยงาย  โดยจะเร่ิมจากการทีผู่บริโภค

เสาะหาและรวบรวมขอมูลตางๆ เกี่ยวกับตัวสินคาแลวเปรียบเทียบคุณภาพ ราคา 

บริการตางๆ  แลวเลือกซื้ออันที่ตนพอใจมากที่สุด 

2. บุคลิกลักษณะของคนซ้ือ (Personality) เนื่องจากคนมีนิสัยไมเหมือนกนั เชนมนีสัิย

ฟุมเฟอย หรือตระหนี่ระมัดระวังมาก หรือถูกชักจงูไดงาย เปนตน  ฉะนั้น สินคาชนิด

เดียวกนั บางคนกวาจะซ้ือก็เสียเวลาเปรียบเทียบอยูนาน แตบางคนพอชอบใจก็

ตัดสินใจซื้อไดในทนัท ี

3. วัตถุประสงคในการซื้อ เชนซือ้เอาไปใชเอง หรือ ซื้อเอาไปผลิตตอ 

 
การต้ัดสนิใจซ้ือ (Purchasing decision)  
 

 ประกอบดวยการตัดสินใจเกี่ยวกบั 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 

2. ตราหรือยี่หอ (Brand) 

3. แบบ (Style) 

4. จํานวนที่จะซือ้ (Quantity) 

5. สถานที ่ที่จะซือ้ (Place) 
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6. เวลา (Time) 

7. ผูขาย (Dealer) 

8. ราคา (Price) 

9. วิธีการชําระเงนิ (Away to way) 
 
พฤติกรรมในการใช (Use Behavior) 
 

 ผูซื้อหรือผูใชพอใจกับการซื้อสินคาของตนหรือไม และผูซื้อใชสินคานัน้อยางไร ใครเปนคน

ใช ใชอยางไร ใชที่ไหน ใชเมือ่ใหร และใชกบัอะไร 

 
ความรูสึกหลงัการซ้ือ (Post Purchase Feeling) 
 

 การไดใชสินคามีอยูดวยกัน 2 ประการคือ พอใจ กับไมพอใจ  หากผูซื้อ หรือผูใชสินคา

พอใจหลังจากที่ใชสินคา  นับวา ธุรกิจประสบความสําเร็จในการขายสินคานั้น หากเกิดความไม

พอใจ หรือเสียใจหลังจากที่ไดใชสินคานั้น ธุรกิจก็จําเปนตองหาสาเหตุ และพยายามแกไขใหดีข้ึน 

เพราะความรูสึกไมพอใจ หรือเสียใจนั้น อาจถายทอดไปสูลูกคาคนอ่ืน หรือกระทบกระเทือนการ

ตัดสินใจซื้อคร้ังตอไปของผูซื้อเดิม 

 จากที่กลาวมาทั้งหมดจะเห็นไดวาผลิตภัณฑที่จะออกสูผูบริโภค และตองการใหผูบริโภค

เกิดพฤติกรรมที่ดีตอสินคานั้น เจาของผลิตภัณฑจะตองมีการศึกษาถึงลักษณะความตองการของ

ผูบริโภคทางดานตางๆ ทั้งนี้ เพื่อจัดส่ิงที่เปนตัวกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม รวมถึงปจจัย

ตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการซื้อ และการนําความรูดังกลาวเหลานี้ ไปใชประโยชนในการพัฒนากลยุทธ  

เพื่อจําไดนําไปกําหนดโปรแกรมการสื่อสารหรือการสงเสริมการตลาดใหเกิดผลดีที่สุด เชนเดียวกัน 

สําหรับสินคาชื่อสามัญหากตองการใหสินคาชื่อสามัญเปนที่ตองการของผูบริโภค จําเปนตอง

ศึกษาปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคกับตัวสินคาช่ือสามัญ โดยศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภคมีลักษณะเปนกระบวนการที่เปนข้ันตอน จึงจะทําใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการ

ซื้อตอสินคาช่ือสามัญได          
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งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 มณฑิชา  วงศนาน ไดทําการวิจัยเร่ือง “ กลยุทธการสรางภาพลักษณตราย่ีหอของบริษัท

พีแอนดจีประเทศไทย “ โดยมีวัตถุประสงคหลัก เพื่อศึกษาการรับรูของผูบริโภคชาวไทยที่มีตอตรา

สินคาและตัวองคกรของบริษัทพีแอดจีประเทศไทย 

 จากผลการวิจัยพบวา  บริษัทพีแอนจี ประเทศไทย มีการสรางภาพลักษณยี่หอตราสินคา

และองคกรแบบเดียวกันกับพีแอนดจีทั่วโลก โดยอาศัยหลักการคาเปนธุรกิจแบบเดียวกัน 

(Standardization ) โดยมีการกําหนดนโยบายจากสํานักงานใหญ  จากเมือง ซินซินเนติ รัฐโอไฮโอ 

ประเทศสหรัฐอเมริกา ดังนั้นการสรางตราสินคา การดําเนินนโยบายการส่ือสารทางการตลาด   

การใชงานโฆษณาแบบมาตราฐานเดียวกันทั่วโลก รวมทั้งการสรางภาพลักษณองคกร ลวนมี

ความสอดคลองเปนไปในทิศทางเดียวกันทั้งหมด  เพื่อทําใหภาพลักษณตราย่ีหอของพีแอนดจี มี

ความเปนเอกลักษณและทําใหผูบริโภคจดจําตราสินคาไดงาย 

 งานวิจัยนี้แนะนําวากลยุทธที่บริษัท พีแอนดจีใชทั้งในระดับโลกและในประเทศไทยมี

ความเหมาะสมกับตราสินคาและการดําเนินธุรกิจเพื่อบรรลุเปาหมายของบริษัทไดดวยการยึด       

รูปแบบของการดําเนินธุรกิจแบบเดียวกันทั่วโลก (Standardization) แตเนื่องจากในปจจุบันการ

แขงขันในตลาดของสินคาอุปโภคบริโภคในระดับทองถิ่นมีการแขงขันอยางรุนแรง โดยเฉพาะใน

ประเทศไทย ซึ่งมีบริษัทที่อยูในอุตสาหกรรมเดียวกันอีกเปนจํานวนมาก ประกอบกับพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในประเทศไทยมีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอบริษัทอาจจะตองมีการปรับเปล่ียนแผนงาน

ตางๆ ใหสอดคลองกับการดําเนินธุรกิจในทองถิ่นมากข้ึนกวาที่เปนอยูเพื่อใหสามารถตอบโตและ

รักษาสวนแบงทางการตลาดไวใหไดในสภาวะการแขงขันที่รุนแรงเชนนี้ 

 

 กิตติพงษ  สิปยารักษ  ไดทําการวิจัยเร่ือง “การบริหารตราสินคาของเบียรสิงห” โดยมี

วัตถุประสงค เพื่อศึกษารูปแบบและแนวทางบริหารตราสินคาของเบียรสิงห ตลอดทั้งวิธีโฆษณาท่ี

ใชในการบริหารตราสินคาของเบียรสิงห  จนทําใหเบียรสิงหครองสวนแบงทางการตลาดเปนอันดับ 

1 ของตลาดเบียรในประเทศไทย 
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 จากการวิจัยพบวา การบริหารตราสินคาของเบียรสิงหไดดําเนินการวิเคราะหสถานการณ

ตลาดเบียรในประเทศ เพื่อนําสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) มาใชแกปญหาและสราง

โอกาสทางการตลาด และวิเคราะหสถานการณตราสินคาภายหลังการทดลองตลาด (Market 

Test) ที่เหลือเพียงเบียรสิงห อีกทั้งกําหนดตําแหนงใหมตราสินคาจากความเปนเบียรไทยสู

เคร่ืองด่ืมของไทย นอกจากนี้การทดลองตําแหนงใหมตราสินคาโดยการขยายตราสินคา (Brand 

Extension) ในเคร่ืองด่ืมหลายประเภท ซึ่งประสบความสําเร็จเพียงบางสวน และการประเมิน

ประสิทธิภาพการบริหารตราสินคาและเตรียมสูความเปนตราสินคาที่หลากหลาย (Multi-Brand) ที่

สะดวกตอการบริหารตราสินคาที่มีระดับแตกตางกัน 
 
 นิศากร  ตัณลาพุฒ ไดทําการวิจัยเร่ือง “การรับรูและการจดจําภาพยนตโฆษณายาทาง

โทรทัศนและพฤติกรรมการซื้อและใชยาแกปวดลดไขของกลุมผูใชแรงงานในเขตกรุงเทพมหานคร” 

โดยมีวัตถุประสงคหลักเพื่อศึกษาถึงความสัมพันธระหวางการเปดรับสารโฆษณายาแกปวดลดไข

ทางโทรทัศน การรับรูและการจดจํา สารโฆษณายาแกปวดลดไขและพฤติกรรมการซื้อและใชยาแก

ปวดลดไขของกลุมผูใชแรงงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากผลการวิจัยพบวา การเปดรับสารโฆษณาสินคาประเภทยาแกปวดลดไขทางโทรทัศน

มากหรือนอยจะไมมีผลตอการเรียนรู และจดจําสารโฆษณายาแกปวดลดไขของกลุมผูใชแรงงาน

ในเขตกรุงเทพมหานคร และการเปดรับสารโฆษณาสินคาประเภทยาแกปวดลดไขทางโทรทัศน

มากหรือนอยจะไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อและใชยาแกปวดลดไขของกลุมผูใชแรงงานในเขต

กรุงเทพมหานคร ดังนั้นผูใชแรงงานที่มีการรับรูและจดจําสารโฆษณาสินคาประเภทยากแกปวดลด

ไขทางโทรทัศนมีแนวโนมวาจะเปนผูที่มีพฤติกรรมการซื้อและใชยาแกปวดลดไขที่มีโฆษณานี้ 
 
 วิไลรักษ  อาทรมิตร ไดทําการวิจัยเร่ือง “ความสัมพันธระหวางความเกี่ยวพันธกับสินคา

และความผูกพันตอตรายี่หอของนิสิตนักศึกษาในเขตุกรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ

ศึกษา 1. ระดับความเกี่ยวพันธของสินคาของนิสิตนักศึกษาในเขตุกรุงเทพมหานคร 2. ระดับความ

ผูกพันธตอตราย่ีหอของนิสิตนักศึกษาในเขตุกรุงเทพมหานคร  3. ความสัมพันธระหวางความเกี่ยว

พันธกับสินคาและความผูกพันธตอตราย่ีหอ 

 จากผลการวิจัยพบวาสินคาสวนใหญมีระดับความเกี่ยวพันธแตกตางกัน และสินคาสวน

ใหญมีระดับความผูกพันธตราย่ีหอแตกตางกันและความเกี่ยวพันธกับสินคาและความผูกพันธตอ

ตรายื่หอมีความสัมพันธกันในทางบวก งานวิจัยนี้แนะนําวาระดับความเกี่ยวพันธกับสินคา ระดับ

ความผูกพันธตอตรายี่หอและความสัมพันธระหวางความเก่ียวพันธกับสินคาและความผูตอตรา
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 ชื่นฤดี  เตชะอินทราวงศ  “ไดทําการวิจัยเร่ืองการส่ือสารการตลาด ณ จุดขายและ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในเขตุกรุงเทพมหานคร” โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษากล

ยุทธการ      ส่ือสารการตลาด ณ จุดขาย และศึกษาอิทธิพลของการส่ือสารการตลาด ณ จุดขาย 

ตอพฤติกรรมผูบริโภค ผลการวิจัยพบวาการส่ือสารการตลาด ณ จุดขายมีอิทธิพลตอการซื้อของ

ผูบริโภคกลุมอายุ  36 – 45 ปมากกวาผูบริโภคกลุมอายุ 16 – 25 ป  และมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อของ        ผูบริโภคกลุมที่มีรายไดสูงมากกวากลุมที่มีรายไดตํ่า 

 แตการส่ือสารทางการตลาดไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่เพศตางกัน  

ดังนั้นการส่ือสารการตลาด ณ จุดขายจึงไมมีอิทธิพลตอการซื้อของผูบริโภคเพศหญิงมากกวา      

เพศชาย และการส่ือสารการตลาด ณ จุดขายไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคกลุมที่มี

ระดับการศึกษาแตกตางกัน ดังนั้น การสื่อสารการตลาด ณ จุดขายจึงไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรม 

การซื้อของผูบริโภคกลุมที่มีการศึกษาสูงมากกวากลุมที่มีการศึกษาตํ่า 

 งานวิจัยนี้แนะนําวา ในการทํากิจกรรมการสื่อสารการตลาด ณ จุดขาย ควรคํานึงถึง

สภาพแวดลอมของสถานท่ีดวย เนื่องจากความสะอาดของสถานที่เปนกิจกรรมการตลาด ณ จุด

ขาย ที่ดึงดูดความสนใจของผูบริโภคใหมาใชบริการของหางสรรพสินคาและหางสรรพสินคาแตละ

แหงควรมีการศึกษาเก่ียวกับการทําการส่ือสารการตลาด ณ จุดขายกับพฤติกรรมการซื้อของ         

ผูบริโภคภายในหางของตนเอง ซึ่งจะทําใหสามารถออกแบบการส่ือสารการตลาด ณ จุดขายได

ตรงกับความสนใจและความตองการของผูบริโภคมากยิ่งข้ึน 
 
 ประเสริฐ  โกกิละนันท ไดทําการวิจัยเร่ือง “กลยุทธการบริหารตราสินคาของสินคา

ประเภทรถยนตในภาวะที่ผูบริโภคชะลอการซื้อ” โดยมีวัตถุประสงคเพื่อทําความเขาใจ

กระบวนการและกลยุทธในการบริหารตราสินคาของสินคาประเภทรถยนตในภาวะที่ผูบริโภคชะลอ

การซื้อในสองสวนคือ 1. ศึกษากลยุทธในการบริหาร ตลอดจนวิธีบริหารสินคาใหเปนที่ยอมรับใน
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 จากผลการวิจัยพบวา กลยุทธเดิมที่ตองการมุงขยายตลาดโดยการสรางรถยนตนั่งขนาด

เล็ก ซึ่งพัฒนามาเปนโตโยตารุนโซลูนา เพื่อใหเขากับพฤติกรรมของคนไทย ไดปรับมาใชเปนกล

ยุทธสําคัญเพื่อตอสูกับภาวะเศรษฐกิจทดถอยและผูบริโภคชะลอการตัดสินใจซื้อ ในกรณีของ

บริษัทฮอนดาคารส (ประเทศไทย) จํากัด  ซึ่งกลยุทธเดิมกําหนดวามุงการขยายตลาด โดยการ

สรางรถยนตนั่งขนาดเล็กกระทัดรัดในราคาไมแพงซ่ึงพัฒนามาเปนฮอนดาซิต้ี ไดปรับมาเปน      

กลยุทธสําคัญในการรักษาสวนแบงการตลาด โดยกําหนดเปนกลยุทธ 2 ประการดวยกัน คือ          

1. กลยุทธการเจาะตลาดในเซ็กเม็นทใหม 2. กลยุทธบริหารตราสินคาโดยการใชการบริหาร

สวนผสมทางการตลาด 

 นอกจากนี้ยังพบวาทิศทางของตลาดรถยนตในอนาคตจําเปนตองศึกษาถึงการ

เปล่ียนแปลงของพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อปรับแผนงานและกลยุทธในการบริหารตราสินคาให

สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคตอไป เพื่อความเจริญเติบโตของ บริษัทรถยนตในตลาด

ไทย 
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บทที่3 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

ในการวิจัยเร่ือง “ ความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีตอบทบาทของสื่อและปจจัยที่

เกี่ยวของกับการรับรูและการใชสินคาชื่อสามัญ : กรณีศึกษาแฟบกับโกเต็กซ ”  ผูวิจัยได

กําหนดระเบียบวิจัยดังตอไปนี้คือ   

 
รูปแบบการวิจัย 
 

 การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ( Quantitative  Research ) มีรูปแบบการวิจัยเชิง

สํารวจ ( Survey Research  )  แบบวัดผลเพียงคร้ังเดียว  ( One-shot Case Study )  

 
ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 
 ประชากร  ( population ) 
 ประชากรที่ศึกษาในการวิจัยคร้ังนี้ คือ สตรี อายุ 18 ป ข้ึนไป  อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร    

มีจํานวนรวมทั้งส้ิน 1,836,443 คน ( ขอมูลจากกรมการปกครอง  กระทรวงมหาดไทย รวบรวมโดย 

กองคลังขอมูลและสนเทศสถิติ  สํานักงานสถิติแหงชาติ  พ.ศ. 2543  ) 

 
 กลุมตัวอยาง  ( sample ) 
 กลุมตัวอยางในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  คือ  สตรีวัยทํางานเพศหญิง อายุ  18 ปข้ึนไป  อาศัย

อยูในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ในการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางนี้ ผูวิจัยไดกําหนด

ตามหลักของ ทาโรยามาเน ( yamane taro, 1970 ) คือ การแปรผันรวมกันระหวางขนาดของกลุม

ตัวอยางกับความคลาดเคล่ือนของการสุมตัวอยาง  

ทาโรยามาเนไดเสนอตารางสําเร็จสําหรับหาขนาดตัวอยางประชากรเปนสูตรที่งายที่สุด  

ดังนั้น จากการคํานวณขนาดตัวอยางประชากรจากตาราง ณ ระดับมีนับสําคัญ 0.05 ( 2 

σconfidence  interval  )  คิดขนาดของความคลาดเคล่ือน ( e ) เปนรอยละ และใหสัดสวนของ

ประชากร ( π ) เปน 0.5 ( ประคอง  กรรณสูตร, 2538 : หนา 357 )   
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ในการศึกษาคร้ังนี้  ประชากรที่ตองการศึกษามีจํานวน   1,836,443   คน  จึงไดขนาดของ

กลุมตัวอยางที่ใชศึกษาจํานวน 400  คน  

 
การสุมตัวอยาง 

 

ในการสุมตัวอยางเพื่อใชในการศึกษา ใชวิธีการเก็บขอมูลแบบบังเอิญ ( Accidental  

Sampling )จากสถานที่ทําการเก็บรวบรวมขอมูล โดยผูวิจัยไดเลือกหางสรรพสินคาเปนสถานที่ทํา

การเก็บรวบรวมขอมูล ซึ่งเปนหางสรรพสินคาที่อยูในเขตกรุงเพทมหานคร และต้ังอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร  เปนหางสรรพสินคาขนาดกลางถึงขนาดใหญจํานวน 41 แหง  และเปน

หางสรรพสินคาที่ทําการขายสินคามากมายหลากหลายแผนก  และการเลือกกลุมตัวอยางของการ

วิจัยสําหรับการเลือกหางสรรพสินคา  ใชการสุมตัวอยางแบบ Purposive  Sampling  เนื่องจาก

การกระจุกตัวของหางสรรพสินคามีการกระจายตามชุมชนใหญหรือตามมุมเมือง 

ดังนั้น  การสุมตัวอยางแบบ Porpoise  Sampling  ชวยใหสามารถเลือกหางสรรพสินคาที่

จะเปนตัวแทนของหางสรรพสินคาในแตละพื้นที่ โดยจะเลือกหางสรรพสินคาจํานวน 10 

เปอรเซ็นต จากจํานวนหางสรรพสินคาทั้งหมด ซึ่งก็คือ 4.1 หาง และเพื่อใหไดกลุมตัวอยางที่

เหมาะสมจึงเลือกใชกลุมตัวอยาง จํานวน 5 แหงไดแก  หางสรรพสินคาเซ็นทรัลชิดลม เซ็นทรัล

ลาดพราว   เดอะมอลลบางกะป เดอะมอลลบางแครและโรบินสันศรีนครินทร 

หลังจากไดรายชื่อของหางสรรพสินคาที่เปนกลุมตัวอยางมาแลว จึงทําการสํารวจ วิจัย

เร่ือง  การรับรูและพฤติกรรมผูบริโภคสตรีตอสินคาช่ือสามัญ  โดยใชวิธีการใชแบบสอบถามในการ

ตอบคําถามของการวิจัยคร้ังนี้  และใหไดจํานวนประชากรทั้งหมด 400  คน 

 
ตัวแปรที่ศกึษา 
 

 ตัวแปรที่กําหนดจะศึกษาในการวิจัยนี้ประกอบดวยตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี ้

 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางประชากรที่แตกตางกันจะเกิดการใชสินคาช่ือสามัญแตกตาง

กัน 

 ตัวแปรอิสระ  คือ  อายุที่แตกตาง 

 ตัวแปรตาม  คือ    ใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกนั 

 ตัวแปรอิสระ คือ อาชีพที่แตกตาง 

 ตัวแปรตาม คือ ใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกนั 
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 ตัวแปรอิสระ คือ รายไดที่แตกตาง 

 ตัวแปรตาม คือ ใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกนั 

 ตัวแปรอิสระ คือ การศึกษาที่แตกตาง 

 ตัวแปรตาม คือ ใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกนั 

 

 สมมติฐานที่ 2 การรับรูสินคาชื่อสามัญที่แตกตางกันทําใหพฤติกรรมการใชสินคาชื่อ

สามัญแตกตางกัน 

 ตัวแปรอิสระ  คือ  การรับรูสินคาช่ือสามัญที่แตกตาง 

 ตัวแปรตาม  คือ  พฤติกรรมการใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกัน 

 

 สมมติฐานที่ 3  ปจจัยที่แตกตางกันทําใหพฤติกรรมการใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกัน 

 ตัวแปรอิสระ   คือ   ปจจัยที่แตกตางกัน 

 ตัวแปรตาม     คือ พฤติกรรมการใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกัน 

 
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 
 

 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยเชิงสํารวจ คือ  แบบสอบถาม ( Questionnaire ) โดยใน

แบบสอบถามดังกลาวจะประกอบดวยคําถามปลายเปด ( Open-ended Questions ) และคําถาม

แบบปลายปด ( Close-Ended Questions ) ประเภทใหกลุมตัวอยางกรอกคําตอบเอง ( Self-

administered Questions )ซึ่งแบงเนื้อหาของแบบสอบถามออกเปน 5 สวน 

สวนที่ 1 เปนคําถามเกีย่วกับขอมูลทางประชากรของกลุมตัวอยางจาํนวน 4 ขอ 

สวนที่ 2 เปนคําถามเกีย่วกับการแสดงความคิดเหน็วาเปนสินคาชื่อสามัญหรือไม 

สวนที่ 3  เปนคําถามเกีย่วการแสดงความคิดเห็นส่ือสรางการรับรูสินคาช่ือสามญั  

สวนที่ 4  เปนคําถามเกีย่วกับปจจัยเกีย่วกับสินคาช่ือสามัญ 

สวนที่ 5 เปนคําถามเกีย่วกับพฤติกรรมการใชสินคาช่ือสามัญ 
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การทดสอบเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 

 ผูวิจัยไดทดสอบความเที่ยงตรง ( Validity )  และความเชื่อมั่น ( Reliability ) ของ

แบบสอบถาม  กอนนาํแบบสอบถามไปเก็บขอมูลจริง  เพื่อใหแบบสอบถามที่ต้ังข้ึนมามีความ

ถูกตองสมบูรณจึงกระทําดังนี ้

 1.  ทดสอบความเที่ยงตรง ( Validity ) โดยผูวจิัยไดนําแบบสอบถามที่สรางข้ึนไปปรึกษา

อาจารยที่ปรึกษาวทิยานพินธ  คณะกรรมการวทิยานพินธและอาจารยผูเชี่ยวชาญทางสถิติ เพื่อ   

ทําการตรวจและแกไขขอบกพรองของโครงสรางแบบสอบถาม ( Contract Validity ) เนื้อหาและ

ภาษาที่ใช (  C o n t e n t  V a l i d i t y  ) 

  จากนั้นนําแบบสอบถามไปทําการทดสอบกอนนําไปใชจริง ( Pre-Test )  โดยทดลอง

สุมกับกลุมตัวอยางเปนจาํนวน 3 0  คนแลวนําไปทดสอบหาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 

 2.  ทดสอบเพื่อหาความเชื่อมัน่ (  Re l iab i l i ty  )  ของแบบสอบถาม  โดยผูวิจัยไดนาํ

แบบสอบถามที่ทดสอบความเที่ยงตรง และทดสอบกอน (  Pre-Test  )  มาหาความเช่ือมั่นของ

แบบสอบถามโดยวิธหีาสัมประสิทธิ์แอลฟา ( Coefficient  Alpha )  ตามวิธีของครอนบาค ( 

C r o n b a c h  )   จากสูตร (  ประคอง  กรรณสูต ,  2 5 3 8  :  4 7 - 4 8  )   

 
 ผลจากการทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม   
 การรับรูผงซักฟอกยีห่อแฟบ  ไดคาความเชื่อมั่น  เทากบั  0.8055 

 ปจจัยตอพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยีห่อแฟบ  ไดคาความเชื่อมั่น  เทากับ  0.9302 

 พฤติกรรมการใชผงซักฟอกยีห่อแฟบ  ไดคาความเชื่อมัน่  เทากบั  0.9204 

 การรับรูผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ  ไดคาความเช่ือมั่น  เทากับ     0.9169 

 ปจจัยตอพฤติกรรมการใชผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ  ไดคาความเช่ือมั่น  เทากับ  0.9408 

 พฤติกรรมการใชผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ  ไดคาความเช่ือมั่น  เทากับ  0.9318 
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การดําเนินการเก็บขอมูล 
 

 ผูวิจัยไดคนควาหาขอมูลจากแหลงตางๆดงันี ้

1. ข้ันปฐมภูมิ  จากแบบสอบถามที่ต้ังข้ึนและนําไปใหกลุมตัวอยางทาํการทดสอบและ
ตอบแบบสอบถาม  หลังจากนัน้นําแบบสอบถามมาวิเคราะหหาขอสรุป  เพื่อตอบ

สมมติฐานที่ต้ังไว 

2. ข้ันทุติยภูมิ จากบทความตางๆ หนังสือพิมพ  ตําราความรูที่เกี่ยวของกับทฤษฎีตางๆ 

เอกสารขอมูลทางวิชาการ  ขอมูลทางสถิติ  และงานวิจัยอ่ืนๆ  ที่เกี่ยวของกับ “สินคา

ชื่อสามัญ“  ไดนํามารวบรวมและเรียบเรียงเขียนข้ึนมาเปนบทความวิจัยในเร่ืองของ

สินคาช่ือสามัญ 

 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 

 ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการรวบรวมขอมูล  โดยใชกลุมตัวอยางกรอก

แบบสอบถามเองและผูวิจยัคอยใหคําแนะนําในการตอบแบบสอบถามในกรณีที่ไมเขาใจใน

คําถาม  โดยใหไดจํานวนตัวอยาง 4 0 0   คน  แลวจึงนําผลที่ไดมาทาํการวิจยั 

 
การแจงวัดคาตัวแปรจากแบบสอบถาม 
 

 1. ขอมูลทางประชากร (Demographic  Variables )ซึ่งเปนตัวแปรอิสระ (Independent 

V a r i a b l e s  )   ไดแก  อายุ   ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได 

1.1 อายุของกลุมตัวอยาง 
18-25 ป    

26-33 ป    

34-41 ป    

42-49 ป    

50 ปข้ึนไป    

1.2 ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง 
ชั้นประถม  หมายเลข 1 

มัธยมศึกษาตอนตน หมายเลข 2 
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มัธยมศึกษาตอนปลาย หมายเลข 3 

ปวช.-ปวส.  หมายเลข 4 

ปริญญาตรี  หมายเลข 5 

ปริญญาโท  หมายเลข 6 

สูงกวาปริญญาโท หมายเลข 7 

1.3 อาชีพของกลุมตัวอยาง 
    นักศึกษา  หมายเลข 1 

    ขาราชการ  หมายเลข 2 

    พนักงานรัฐวิสาหกิจ หมายเลข 3 

    พนักงานบริษทั  หมายเลข 4 

    แมบาน   หมายเลข 5 

    อ่ืนๆ             หมายเลข 6 

1.4 รายไดของกลุมตัวอยาง 
ตํ่ากวา 5,000 บาท หมายเลข 1 

5,000-10,000 บาท หมายเลข 2 

10,001-15,000 บาท หมายเลข 3 

15,001-20,000 บาท หมายเลข 4 

20,000 บาทข้ึนไป หมายเลข 5 

 2. ความคิดเหน็เกี่ยวกบัสินคาชื่อสามัญ  มี 8   คําถาม  เกณฑการวัดคาตัวแปรให

หมายเลข 1  สําหรับผูที่ตอบวาเห็นดวย  และใหหมายเลข  2   สําหรับคําตอบไมเห็นดวย 

 3. ความคิดเหน็ในเร่ืองการรับรูสินคาช่ือสามญัรวมถึงพฤติกรรมการใชสินคาช่ือสามัญ  

โดยใชการวดัคาตัวแปรของ  L i k e r t   s c a l e   แบงความคิดเหน็ออกเปน  5   ระดับดังนี ้

   มากที่สุด  ให 5  คะแนน 

   มาก   ให 4 คะแนน  

   ปานกลาง  ให 3 คะแนน 

   นอย   ให 2 คะแนน 

   นอยที่สุด  ให 1 คะแนน 
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 จากนั้นผูวิจัยไดใชเกณฑคาเฉล่ียในการวัดปริมาณการรับรูสินคาช่ือสามัญเปนรายขอ  

โดยแบงปริมาณการรับรูในแตละขอเปน 5 ระดับ คือ 

4.21-5.0 รับรูมากที่สุด 

3.41-4.20 รับรูมาก 

2.16-3.40 รับรูปานกลาง 

1.81-2.15 รับรูนอย 

1.00-1.80 รับรูนอยที่สุด 

 
การวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
 

 ในการวิจัยคร้ังนี้ใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล 2 ประเภท 

1. สถิติเชิงพรรณา ( Descriptive  Statistics )  ใชในการอธิบายขอมูลทางประชากรของ

กลุมตัวอยาง  โดยใชคาเฉลี่ยคารอยละ (  P e r c e n t a g e  )   

2. สถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistic ) ใชในการทดสอบความสัมพันธระหวาง     

ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามในสมมติฐานตางๆ โดยใชการวิเคราะหความแปรปรวน

จําแนกแบบทางเดียว  (  O n e - W a y  A N O V A   ) 
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บทที่  4 

 
ผลการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง  ความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีตอบทบาทของส่ือและปจจัยที่เกีย่วของ

กับการรับรูและการใชสินคาชื่อสามัญ : กรณีศึกษาแฟบกับโกเต็กซ   เปนการศึกษาเชิงสํารวจ จาก

กลุมตัวอยาง จํานวน 400  คน  ซึง่ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  ดังนี ้

 

 สวนที่ 1  ขอมูลทางประชากร 

 

 สวนที่  2 ความคิดเหน็เกี่ยวกบัการยอมรับสินคาช่ือสามัญ 

 

สวนที่  3 การรับรูตอบทบาทส่ือและปจจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการใชสินคาชื่อ

สามัญ 

 

ตอนที่  4 การทดสอบสมมติฐาน 
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50 
สวนท่ี  1 ขอมูลทางประชากร 
 

 

ตารางที่ 2 แสดงจํานวนและรอยละกลุมตัวอยาง  จําแนกตามอาย ุ

          ( n = 400 ) 

อาย ุ จํานวน รอยละ 

18-25 ป 

26-33 ป 

34-41 ป 

42-49 ป 

50 ปข้ึนไป 

139 

62 

88 

76 

35 

34.8 

15.5 

22.0 

19.0 

8.8 

รวม 400 100.0 

 

 

        จากตารางที่ 2 กลุมตัวอยางมีอาย ุ18 - 25 ปมากที่สุด  คิดเปนรอยละ  34.8   รองลงมา  มีอายุ  

34 – 41 ป  42 – 49 ป  และอายุระหวาง  26 – 33   ป   คิดเปนรอยละ  22.0 รอยละ 19.0    และ

รอยละ  15.5  ตามลําดับ  โดยมีกลุมตัวอยางที่มีอายุ 50   ปข้ึนไปนอยที่สุด  คิดเปนรอยละ  8.8 
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ตารางที่ 3 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามสถานระดับการศึกษา 

          ( n = 400 ) 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ประถมศึกษา 

มัธยมปลาย 

ปวช./ปวส. 

ปริญญาตรี / เทียบเทา 

สูงกวาปริญญาตรี 

38 

9 

39 

301 

13 

9.5 

2.3 

9.8 

75.3 

3.3 

รวม 400 100.0 

 

        จากตารางที่  3   กลุมตัวอยางมีการศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทามากที่สุด  คิดเปน

รอยละ  75.3   ในขณะทีม่ีกลุมตัวอยางทีม่ีการศึกษาในระดับอ่ืนเล็กนอย  ไดแก  ปวช./ปวส.คิดเปน

รอยละ 9.8  ประถมศึกษา คิดเปนรอยละ 9.5 สูงกวาปริญญาตรี  คิดเปนรอยละ 3.3   และมัธยม

ปลาย  คิดเปนรอยละ  2.3 
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ตารางที่ 4 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามอาชีพ 

          ( n = 400 ) 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักศึกษา 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

ขาราชการ 

พนักงานบริษทั 

แมบาน 

ธุรกิจสวนตัว 

 118 

49 

115 

58 

35 

25 

29.5 

12.3 

28.8 

14.5 

8.8 

6.3  

รวม 400 100.0 

 

        จากตารางที่ 4   กลุมตัวอยางเปนนกัศึกษามากทีสุ่ด  คิดเปนรอยละ  29.5 ใกลเคียงกับกลุมที่

เปนขาราชการ คิดเปนรอยละ 28.8  รองลงมาคือ พนกังานบริษทั พนักงานรัฐวิสาหกิจ และแมบาน 

คิดเปนรอยละ  14.5 รอยละ 12.3  และรอยละ 8.8  ตามลําดับ   โดยกลุมตัวอยางมีอาชีพประกอบ

ธุรกิจสวนตัวนอยที่สุด  คิดเปนรอยละ  6.3 
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ตารางที่ 5 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามรายได 

          ( n = 400 ) 

รายได จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวา 50,000 บาท 

50,001 – 10,000 บาท 

10,001 – 15,000 บาท 

15,001 – 20,000 บาท 

20,000 บาทข้ึนไป 

 148 

57 

90 

69 

36 

37.0 

14.3 

22.5 

17.3 

9.0  

รวม 400 100.0 

 

        จากตารางที่ 5  กลุมตัวอยาง มีรายไดตํ่ากวา 50,000 บาท มากที่สุด  คิดเปนรอยละ  37.0   

รองลงมามีรายได 10,001 – 15,000 บาท   15,001 –20,000 บาท และ 50,001 – 10,000 บาท คิด

เปนรอยละ  22.5  รอยละ 17.3 และรอยละ 14.3 ตามลําดับ  โดยกลุมตัวอยางมีรายได 20,000 บาท

ข้ึนไปนอยที่สุด  คิดเปนรอยละ  9.0 
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54 
สวนท่ี  2 ความคิดเห็นเกีย่วกับการยอมรับสินคาชือ่สามัญ 
 

ตารางที่ 6 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาที่

ยอมรับวาเปนสินคาช่ือสามญั 

ประเภทสินคา/ชื่อเรียก เห็นดวย ไมเห็นดวย 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

1.สินคาประเภทผงซักฟอก/ แฟบ 

2.สินคาประเภทบะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป / มามา 

3. สินคาประเภทผาอนามัย / โกเต็กซ 

4. สินคาประเภทนํ้าด่ืม / โพลาริส 

5. สินคาประเภทแผนใยขัดเขียว / สก็อตไบท 

6.สินคาประเภทครีมขัดรองเทา / กีวี่ 

7. สินคาประเภทครีมเทียม / คอฟฟเมท 

8. สินคาประเภทผาออมสําเร็จรูป / แพมเพอรส 

325 

353 

168 

297 

369 

323 

365 

332 

81.3 

88.3 

42.0 

14.3 

92.3 

80.7 

91.3 

83.0 

75 

47 

232 

103 

31 

77 

35 

68 

18.8 

11.3 

58.0 

25.8 

7.8 

19.3 

8.8 

17.0 

 

 

        จากตารางที่ 6 กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นตรงกันที่วา  สินคาที่ใชเรียกชื่อยี่หอของ

สินคาจนติดปาก กลายเปนช่ือเฉพาะของสินคาประเภทน้ัน โดยเรียก สก็อตไบท แทนสินคาประเภท

แผนในขัดเขียวมากที่สุดคิดเปนรอยละ 92.3 รองลงมา คือ คอฟฟเมท แทนสินคาประเภทครีมเทียม 

คิดเปนรอยละ 91.3 และ มามา แทนสินคาประเภทบะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป คิดเปนรอยละ 88.3  แพม

เพอรส  แทนสินคาประะเภทผาออมสําเร็จรูป  คิดเปนรอยละ 83.0   ใกลเคียงกับ แฟบ แทนสินคา

ประเภทผงซักฟอก คิดเปนรอยละ 81.3 และยังใกลเคียงกับ  กีวี่  แทนสินคาประะเภทครีมขัดรองเทา  

คิดเปนรอยละ  80.7     สําหรับ  กลุมตัวอยางที่ไมเห็นดวยวาช่ือยี่หอของสินคากลายเปนช่ือเฉพาะ

ของสินคา  ไดแก  โกเต็กซ  แทนสินคาประเภทผาอนามัย  คิดเปนรอยละ  42.0  และกลุมตัวอยางไม

เห็นดวยที่เรียก โพลาริส แทนสินคาประเภทน้ําด่ืมนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 14.3 
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55 
สวนท่ี 3 การรับรูตอบทบาทสื่อและปจจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการใชสนิคาชื่อสามญั
      

ตารางที่ 7 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามการรับรูตอบทบาทส่ือกับสินคาช่ือ

สามัญผงซักฟอกยี่หอแฟบ   รายขอ DPU



  

มากที่สุด

จํานวน 

มาก นอย นอยที่สุด ปานกลาง 
การรับรูตอบาบาทส่ือกบั

ผงซักฟอกยีห่อแฟบ 
คาเฉลี่ย 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน 
) x(

(รอยละ) (รอยละ) (รอยละ) (รอยละ) (รอยละ) 

1. ส่ือโฆษณาทําใหรูจัก

ผงซักฟอก 

3.51 
(

36 

(9.0) 

5 

(1.3) 

19 

(4.8) 

 

11 

(2.8) 

 

41 

(10.3) 

31 

(7.8) 

44 

(11.0) 

18 

(4.5) 

21 

(5.3)  

167 

(41.8) 

202 

(50.5) 

200 

(50.0) 

 

154 

(38.4) 

 

204 

(41.0) 

162 

(40.5) 

179 

(44.8) 

109 

(27.3) 

97 

(24.3)  

164 

(41.0) 

145 

(36.3) 

144 

(36.0) 

 

159 

(39.8) 

 

105 

(26.3) 

150 

(37.5) 

108 

(27.0) 

155 

(38.8) 

161 

(40.3)  

29 

(7.3) 

46 

(11.5) 

 33 

(8.3) 

 

72 

(18.0) 

 

45 

(11.3) 

45 

(11.3) 

59 

(14.8) 

93 

(23.3) 

93 

(23.3) 

 

 

4 

(1.0) 

2 

(0.5) 

4 

(1.0) 

 

4 

(1.0) 

 

5 

(1.3) 

12 

(3.0) 

10 

(2.5) 

25 

(6.3) 

28 

(7.0) 

 

มาก) 

3.40 
(

ยี่หอแฟบ 
ปานกลาง 

2. ส่ือโฆษณาทําใหเขาใจวิธีใช 
 

3.49 
(

ผงซักฟอกยี่หอแฟบ 

3. ส่ือโฆษณาเปนชองทางการ 
มาก) 

ส่ือสารใหขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ  

3.24 
(

สินคาของผงซักฟอกยี่หอแฟบ 

4. ส่ือโฆษณาชี้ใหเหน็ถงึความ

แตกตางดานคุณภาพระหวาง 
ปานกลาง) 

 

3.58 
(

ผงซักฟอกยี่หอแฟบ กับยี่หออ่ืน 

5. ส่ือโฆษณาทําใหสามารถจดจํา

ยี่หอ หรือช่ือ แฟบ ได 

มาก) 

3.38 
(ปานกลาง) 

6. ส่ือโฆษณา ทาํใหระลึกถงึ 
 

3.47 
(

ผงซักฟอกยี่หอแฟบกอนยี่หออ่ืน 

7.คนในครอบครัวทําใหรูจัก 
มาก) 

ผงซักฟอกยี่หอแฟบ 3.00 
(8.เพื่อนรวมงานทําใหรูจัก

ผงซักฟอกยี่หอแฟบ 
ปานกลาง) 

2.97 
 (9.พนักงานขายทําใหรูจักผงซักฟอก

ยี่หอแฟบ 

ปากลาง) 

      

56 

 

        จากตารางที่ 7  อยางมีการรับรูสินคาผงซักฟอกยีห่อแฟบ มากที่สุดในประเด็น    ส่ือ 

DPU



  

โฆษณาทําใหจดจํา ยีห่อ หรือ ชื่อแฟบได ( = 3.58) รองลงมาเห็นวา ส่ือโฆษณาทาํใหรูจกั

ผงซักฟอกยีห่อแฟบ ( = 3.51) และเปนชองทางการส่ือสารที่ใหขอมลูขาวสาร เกีย่วกับสินคายีห่อ

แฟบ ( = 3.49) 

x

x

x

 สําหรับประเด็นทีก่ลุมตัวอยางมกีารรับรูสินคาช่ือสามัญไมสูงนัก ไดแก พนกังานขายทาํให

รูจักผงซักฟอกยี่หอแฟบ ( = 2.97)   เพื่อนรวมงานทาํใหรูจักผงซักฟอกยี่หอแฟบ ( = 3.00) และ

ส่ือโฆษณาชี้ใหเหน็ถงึความแตกตางดานคุณภาพระหวางผงซักฟอกยีห่อแฟบ กบัยี่หออ่ืน ( = 

3.24) 

x x

x
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ตารางที่ 8 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามการรับรูตอปจจัยที่เกีย่วของกับ 

พฤติกรรมการใชผงซักฟอกยีห่อแฟบ 
การรับรูตอปจจัยที่มีผล มากที่สุด

จํานวน 

มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 
คาเฉล่ีย 

ตอพฤติกรรมการใช จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน 
x( ) 

ผงซักฟอกย่ีหอแฟบ (รอยละ) (รอยละ) (รอยละ) (รอยละ) (รอยละ) 

1. คนในครอบครัวมีสวนทําใหใช 3.11 

(

33 

(8.3) 

19 

(4.8) 

9 

(2.3) 

14 

(3.5) 

34 

(8.5) 

27 

(6.8) 

 45 

(11.3) 

20 

(5.0) 

46 

(11.5) 

5 1 

(12.8) 

11 

(2.8) 

18 

(4.5) 

32 

(8.0)  

119 

(29.8) 

39 

(9.8) 

77 

(19.3) 

75 

(18.8) 

185 

(46.3) 

151 

(37.8) 

157 

(39.3) 

169 

(42.3) 

161 

(40.3)  

173 

(43.3) 

85 

(21.3) 

108 

(27.0) 

101 

(25.3) 

133 

(33.3) 

16 

(40.0) 

139 

(34.8) 

126 

(31.5) 

85 

(21.3) 

120 

(30.0) 

138 

(34.5) 

119 

(29.8) 

117 

(29.3)  

102 

(25.5) 

180 

(45.0) 

179 

(44.8) 

177 

(44.3) 

89 

(22.3) 

139 

(34.8) 

 133 

(33.3) 

140 

(35.0) 

83 

(20.8) 

84 

(21.0) 

47 

(11.8) 

76 

(19.0) 

61 

(15.3) 

65 

(16.3) 

94 

(23.5) 

73 

(18.3) 

73 

(18.3) 

26 

(6.5) 

43 

(10.3) 

42 

(10.5) 

45 

(11.3) 

13 

(3.3) 

18 

(4.5) 

13 

(3.3) 

16 

(4.0) 

15 

(3.8) 

9 

(2.3) 

30 

(7.5) 

22 

(5.5) 

17 

(4.3) 

ผงซักฟอกย่ีหอแฟบ มาก) 

2. เพื่อนรวมงานมีสวนทําใหใช 2.63 

(ผงซักฟอกย่ีหอแฟบ ปานกลาง) 

3. พนักงานขายผงซักฟอกม ี 2.69 

(สวนทําใหใชผงซักฟอกย่ีหอแฟบ ปานกลาง) 

4. ดารามีสวนทําใหใชผงซักฟอก 2.68 

(ยี่หอแฟบ ปานกลาง) 

5. สื่อโฆษณามีสวนทําใหใช 3.36 

(ผงซักฟอกย่ีหอแฟบ มาก) 

6. กิจกรรมสงเสริมการขายมี 3.21 

(สวนทําใหใชผงซักฟอกย่ีหอแฟบ ปานกลาง) 

7. ความสะดวกสบายในการ 3.45 

(เลือกซ้ือ มาก) 

8. ความหลากหลายในขนาด 3.25 

(ประเภทของผงซักฟอกย่ีหอแฟบ ปานกลาง) 

9. ประสิทธิภาพการซักผาขาว 3.40 

(เปนสาเหตุในการใช ปานกลาง) 

10. ราคามีสวนทําใหตัดสินใจ 3.48 

(เลือกซ้ือ มาก) 

11. หีบหอที่สวยงามเปนสาเหตุ 2.88 

(ใหเลือกใช ปานกลาง) 

12. การเปนสินคาติดอันดับขาย 3.07 

(ดีทําใหเลือกใชยี่หอแฟบ ปานกลาง) 

13. การเปนย่ีหอที่คุนหูทําใหตัด 3.15 

(สินใจใชยี่หอแฟบ ปานกลาง) 
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        จากตารางที่ 8 แสดงปจจัยทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ พบวา ราคา มีสวน

ทําใหตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกยี่หอแฟบ มากที่สุด ( = 3.48) รองลงมา คือ ความสะดวกสบายใน

การเลือกซื้อ ( = 3.45)  ประสิทธิภาพใยการซักผาขาว ( = 3.40) และส่ือโฆษณา ( = 3.36) 

x

x x x

        สําหรับปจจัยทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยีห่อแฟบนอยทีสุ่ด คือ เพื่อนรวมงาน ( = 

2.63) รองลงมา ไดแก ดารา ( = 2.68) พนักงานขายผงซักฟอก และหีบหอที่สวยงามนาใช( = 

2.88) 

x

x x
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ตารางที่ 9 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเหตุผลของพฤติกรรมการใชสินคา

ผงซักฟอกยีห่อแฟบ รายขอ 

 

มากที่สุด

จํานวน 

มาก นอย นอยที่สุด ปานกลาง 
คาเฉลี่ย 

จํานวน จํานวน จํานวน พฤติกรรมการใชสินคายีห่อแฟบ จํานวน 
) x(

(รอยละ) (รอยละ) ((รอยละ) (รอยละ) รอยละ) 

1. 3.72 
(

ใชยี่หอแฟบเพราะตองการให 67 

(16.8) 

54 

(12.8) 

64 

(16.0) 

32 

(8.0) 

36 

(9.0) 

 

18 

(4.5) 

25 

(6.3) 

16 

(4.0) 

19 

(4.8)  

216 

(54.0) 

159 

(39.8) 

182 

(45.5) 

143 

(35.8) 

195 

(48.8) 

 

69 

(17.3) 

100 

(25.0) 

62 

(15.5) 

164 

(41.0) 

73 

(18.3) 

124 

(31.0) 

85 

(21.3) 

155 

(38.8) 

98 

(24.5) 

 

187 

(46.8) 

174 

(43.5) 

168 

(42.0) 

145 

(36.3)  

29 

(7.3) 

43 

(10.8) 

 45 

(11.3) 

46 

(11.5) 

51 

(12.8) 

 

89 

(22.3) 

79 

(19.8) 

110 

(27.5) 

49 

(13.3) 

15 

(3.8) 

23 

(5.8) 

24 

(6.0) 

24 

(6.0) 

20 

(5.0) 

 

37 

(9.3) 

22 

(5.5) 

44 

(11.0) 

23 

(5.8) 

 

ผามีความขาวสะอาด มาก) 

 

3.43 
(

2. ใชยี่หอแฟบเพราะตองการ 
ความประหยดั 

มาก) 
3. ใชยี่หอแฟบเพราะไมเปน 

3.54 
(

อันตราย รูสึกปลอดภัย 
มาก) 

4. ใชยี่หอแฟบเพราะมีหลาย 3.28 
(ประเภทใหเลือกใชตรงกับผา ปานกลาง) 

5. 3.43 
(

ใชยี่หอแฟบเพราะตองการ 

รักษาสีและเนือ้ผา เชน ไมทาํให

ผาสีซีด 

ปานกลาง) 

 

 

2.85 
(

6. ใชยี่หอแฟบเพราะสีของหีบ 

หอสวยสะดุดตา 
ปานกลาง) 

7. ใชยี่หอแฟบเพราะมีหลาย 
3.06 

(
ขนาดไวใหเลือกใช 

ปานกลาง) 
8. ใชยี่หอแฟบเพราะมีของแถม  2.74 

(ชิงรางวัล ลดราคา ปานกลาง) 

9. 3.27 
 (

หลังจากใชผงซักฟอกยี่หอ 

แฟบ รูสึกพอใจในคุณภาพ ปากลาง) 
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        จากตารางที่ 9 แสดงพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยีห่อแฟบของกลุมตัวอยาง พบวา  

กลุมตัวอยางใชผงซักฟอกยีห่อแฟบเพราะตองการใหผามีความขาวสะอาดมากที่สุด ( = 3.72) 

รองลงมา ใชเพราะไมเปนอันตราย หรือทาํใหรูสึกปลอดภัย เชน ไมเกดิผดผ่ืน ( = 3.54)  ตองการ

ความประหยดัและรักษาเนือ้ผาเทากนั ( = 3.43) มีหลายประเภท ( = 3.28) รวมทั้งพอใจใน

คุณภาพเมื่อใชแลว ( = 3.27) 

x

x

x x

x

        ในขณะที่เลือกใชผงซักฟอกยีห่อแฟบนอยที่สุดในประเด็นเพราะ มีของแถม ชิงรางวัล ลด

ราคา ( = 2.74) และสีของหบีหอสวยสะดุดตา ( = 2.85) x x
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ตารางที่ 10 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามบคุคลที่เกี่ยวของกับการใชผงซัก 

ฟอกยีห่อแฟบ 

          ( n = 400 ) 

บุคคลที่ใชผงซักฟอก 

ยี่หอแฟบ 

จํานวน รอยละ 

ตัวเอง 

พอ 

แม 

พี/่นอง 

แมบาน 

ทุกคนในครอบครัว 

อ่ืนๆ 

95 

18 

73 

37 

26 

175 

58 

19.7 

3.7 

15.1 

7.7 

5.4 

36.3 

12.0 

รวม 400 100.0 

 

        จากตารางที่ 10 บุคคลที่ใชผงซักฟอกยี่หอแฟบมากที่สุดคือ ทุกคนในครอบครัวของกลุม

ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 36.3 รองลงมาคือ ตัวกลุมตัวอยางเอง  คิดเปนรอยละ 19.7   แม  คิดเปน

รอยละ 15.1 พี่นอง คิดเปนรอยละ 7.7  โดยมีบุคคลที่ใชนอยที่สุดคือ พอ  คิดเปนรอยละ 3.7และ

แมบาน คิดเปนรอยละ 5.4  (หมายเหตุ อ่ืนๆ ผูตอบแบบสอบถามใสวา ใชเปนบางคร้ัง) 
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ตารางที่ 11แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามวตัถุประสงคการใชผงซักฟอก

ยี่หอแฟบ 

          ( n = 400 ) 

ลักษณะการใชผงซักฟอก 

ยี่หอแฟบ 

จํานวน รอยละ 

ซักผา 

ลางงาน 

ขัดหองน้าํ 

ขัดเคร่ืองประดับ 

อาบน้าํสัตวเล้ียง 

อ่ืนๆ 

 347 

10 

81 

16 

4 

42 

69.4 

2.0 

16.2 

3.2 

0.8 

8.4  

รวม 400 100.0 

 

        จากตารางที่ 11  กลุมตัวอยางใชผงซักฟอกยี่หอ ซกัผา มากที่สุด คิดเปนรอยละ  69.4 

รองลงมาคือ ใชขัดหองน้าํ   คิดเปนรอยละ 16.2  ขัดเคร่ืองประดับ  คิดเปนรอยละ 3.2 ลางจาน คิด

เปนรอยละ 2.0  โดยใชอาบน้ําสัตวเล้ียงนอยที่สุด  คิดเปนรอยละ 0.8 
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ตารางที่ 12 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามการรับรูตอบทบาทส่ือกับสินคา

ผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ รายขอ 

 

มากที่สุด

จํานวน 

มาก นอย นอยที่สุด ปานกลาง 
การรับรูตอบาบาทส่ือกบั

ผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ 
คาเฉลี่ย 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน 
) x(

(รอยละ) (รอยละ) ((รอยละ) (รอยละ) รอยละ) 

1 ส่ือโฆษณาทําใหรูจัก

ผาอนามัย 

3.14 
(

25 

(6.3) 

24 

(6.0) 

23 

(5.2) 

 

20 

(5.0) 

 

23 

(5.2) 

26 

(6.5) 

37 

(9.3) 

9 

(2.3) 

10 

(2.5)  

126 

(31.5) 

157 

(39.3) 

114 

(28.5) 

 

162 

(40.5) 

 

104 

(26.0) 

119 

(29.2) 

127 

(31.2) 

94 

(23.5) 

77 

(19.3)  

153 

(38.3) 

113 

(28.3) 

137 

(34.3) 

 

107 

(26.3) 

 

162 

(40.5) 

126 

(31.5) 

121 

(30.3) 

138 

(34.5) 

171 

(42.3)  

 72 

(18.0) 

87 

(21.8) 

 105 

(26.3) 

 

92 

(24.5) 

 

87 

(21.2) 

97 

(24.3) 

75 

(18.3) 

118 

(29.5) 

91 

(22.2) 

 

24 

(6.0) 

19 

(4.3) 

21 

(5.3) 

 

13 

(3.3) 

 

24 

(6.0) 

32 

(8.0) 

4 0 

(10.0) 

41 

(10.3) 

51 

(12.3) 

 

ปานกลาง) 

 

3.20 
(

ยี่หอโกเต็กซ 

2. ส่ือโฆษณาทําใหเขาใจวิธีใช 
ปานกลาง) 

ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 
3.03 

(
3. ส่ือโฆษณาเปนชองทางการ 

ปานกลาง) 
ส่ือสารใหขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ  

3.19 
(

สินคาของผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ 

4. ส่ือโฆษณาชี้ใหเหน็ถงึความ

แตกตางดานคุณภาพระหวาง 
ปานกลาง) 

 

3.04 
(

ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซกับยี่หออ่ืน 

5. ส่ือโฆษณาทําใหสามารถจดจํา

ยี่หอ หรือช่ือ โกเต็กซ ได 

ปานกลาง) 

 

3.32 
(

6. ส่ือโฆษณา ทาํใหระลึกถงึ 
ปานกลาง) 

ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซกอนยี่หออ่ืน 
3.12 

(
7.คนในคอบครัวทําใหรูจัก 

ปานกลาง) 
ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 2.78 

(8.เพื่อนรวมงานทําใหรูจัก

ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 
ปานกลาง) 

2.76 
 (9.พนักงานขายทําใหรูจักผาอนามัย

ยี่หอโกเต็กซ 

ปากลาง) 
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จากตารางที่ 12 กลุมตัวอยางมีการรับรูสินคาผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ มากที่สุดในประเด็น    

ส่ือโฆษณาทําใหระลึกถงึผาอนามยัยีห่อโกเต็กซ กอนยีห่ออ่ืน  ( = 3.32) รองลงมาเหน็วา ส่ือ

โฆษณาทําใหเขาใจวิธีใชผาอนามยัยีห่อโกเต็กซ ( = 3.20) และช้ีใหเหน็ถงึความแตกตางดาน

ประสิทธิภาพระหวางผาอนามัยยีห่อโกเต็กซกับยีห่ออ่ืน  ( = 3.19) 

x

x

x

        สําหรับประเด็นทีก่ลุมตัวอยางมีการรับรูสินคาช่ือสามัญผาอนามยัยี่หอโกเต็กซไมสูงนัก ไดแก 

พนักงานขายทําใหรูจักผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ ( = 2.76) และเพื่อนรวมงานทําใหรูจกัผาอนามัย

ยี่หอโกเต็กซ ( = 2.78)  

x

x
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ตารางที่ 13 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามการรับรูตอปจจัยที่เกีย่วของกบั 

พฤติกรรมการใชผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ 
มากที่สุด

จํานวน 

มาก ปานกลาง นอย การรับรูตอปจจัยท่ีมีผล นอยที่สุด 
คาเฉล่ีย จํานวน จํานวน จํานวน ตอพฤติกรรมการใช จํานวน 

x( ) (รอยละ) (รอยละ) (รอยละ) (รอยละ) (ผาอนามัยย่ีหอโกเต็กซ รอยละ) 

1. 20 

(5.0) 

7 

(1.8) 

12 

(3.0) 

14 

(3.5) 

14 

(3.5) 

19 

(4.2) 

 8 

(2.0) 

12 

(3.0) 

18 

(4.5) 

11 

(2.2) 

13 

(3.3) 

4 

(1.0) 

13 

(3.3)  

73 

(18.3) 

55 

(13.2) 

99 

(24.2) 

75 

(18.8) 

103 

(25.2) 

103 

(25.2) 

124 

(31.0) 

145 

(36.3) 

108 

(27.0)  

56 

(14.0) 

101 

(25.3) 

90 

(22.3) 

101 

(25.3) 

132 

(33.0) 

140 

(35.0) 

173 

(43.3) 

129 

(32.3) 

166 

(41.5) 

133 

(33.3) 

105 

(26.3) 

132 

(33.0) 

163 

(40.2)  

181 

(45.3) 

173 

(43.3 ) 

153 

(38.3) 

181 

(45.3) 

105 

(26.3) 

120 

(30.0) 

 85 

(21.3) 

104 

(26.0) 

89 

(22.3) 

107 

(26.2) 

113 

(28.3) 

95 

(23.2) 

46 

(11.5) 

62 

(15.5) 

95 

(23.8) 

92 

(23.0) 

4 

(16.0) 

70 

(17.5) 

78 

(19.5) 

70 

(17.5) 

54 

(13.5) 

56 

(14.0) 

38 

(9.5) 

71 

(17.2) 

37 

(9.3) 

28 

(7.0) 

38 

(9.5) 

63 

(15.2) 

50 

(12.5) 

52 

(13.0) 

คนในครอบครัวมีสวนทําใหใช 2.67 

(ปานกลาง) ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

2. 2.48 

(

เพื่อนรวมงานมีสวนทําใหใช 

ปานกลาง) ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

3. 2.64 

(

พนักงานขายมีสวนทําใหเลือกใช 

ปานกลาง) ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

4. 2.78 

(

สื่อโฆษณามีสวนทําใหใชผา 

ปานกลาง) อนามัยยี่หอโกเต็กซ 

2.75 

(

5.   กิจกรรมสงเสริมการขาย มีสวนทําใหใช

ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ ปานกลาง) 

2.89 

(

6.ความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ มีสวน

ทําใหใชผาอนามัยย่ีหอโกเต็กซ ปานกลาง) 

2.66 

(

7. รูปแบบที่เปนหวงทําใหใชผาอนามยัยี่หอ

โกเต็กซ ปานกลาง) 

8. 2.94 

(

รูปแบบที่เปนแถบกาวทําใหเลือก 

ปานกลาง) ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

9. 3.19 

(

ประสิทธิภาพการซึมซับที่ดีทําให 

ปานกลาง) ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

10. 2.92 

(

ราคาเปนเหตุผลใหเลือกใชผา 

ปานกลาง) อนามัยยี่หอโกเต็กซ 

11. 2.65 

(

หีบหอที่สวยงามทาํใหเลือกใชผา 

ปานกลาง) อนามัยยี่หอโกเต็กซ 

12. 2.79 

(

การเปนสินคาติดอันดับขาย 

ปานกลาง) ดีทําใหเลือกใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

13. 2.87 

(

การเปนย่ีหอที่คุนหูทําใหตัด 

ปานกลาง) สินใจใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 
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        จากตารางที่ 13 แสดงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ พบวา 

ประสิทธิภาพในการซึมซับดีทําใหเลือกใชผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ มากที่สุด ( = 3.19) รองลงมา คือ 

รูปแบบที่เปนแถบกาว ( = 2.94)  ราคา ( = 2.92)  ความสะดวกสบายในการเลือกซื้อ ( = 

2.89) และการเปนสินคาทีม่ีชื่อคุนห ู( = 2.87) 

x

x x x

x

       สําหรับปจจัยทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชผาอนามัยยีห่อโกเต็กซนอยที่สุด คือ เพือ่น ( = 2.48) 

รองลงมา ไดแก พนักงานขาย ( = 2.64) หบีหอที่สวยงามนาใช ( = 2.65) และรูปแบบที่เปนหวง 

( = 2.66) 

x

x x

x
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ตารางที่ 14แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเหตุผลของพฤติกรรมการใช

ผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ รายข29อ 

 

ปานกลาง นอย นอยที่สุด มากที่สุด

จํานวน 

มาก 
พฤติกรรมการใชสินค30า คาเฉลี่ย 

จํานวน จํานวน จํานวน จํานวน 
ยี่หอโกเต็กซ ) x(

(รอยละ) (รอยละ) (รอยละ) ((รอยละ) รอยละ) 

1.  ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซเพราะ

ซึมซับไดดี 

3.19 
(

17 

(4.3) 

21 

(5.3) 

20 

(5.0) 

19 

(4.8) 

 

12 

(3.0) 

 

12 

(3.0) 

16 

(4.0) 

16 

(4.0) 

 

170 

(42.5) 

133 

(33.3) 

161 

(40.3) 

122 

(30.5) 

 

79 

(19.2) 

 

79 

(19.2) 

56 

(14.0) 

96 

(24.0) 

123 

(30.2) 

152 

(38.0) 

132 

(33.0) 

165 

(41.3) 

 

146 

(36.5) 

 

146 

(36.5) 

143 

(35.8) 

202 

(50.5) 

51 

(12.3) 

58 

(14.5) 

 53 

(13.3) 

56 

(14.0) 

 

115 

(28.3) 

 

45 

(28.3) 

135 

(33.2) 

56 

(14.0) 

39 

(9.2) 

36 

(9.0) 

34 

(8.5) 

38 

(9.5) 

 

48 

(12.0) 

 

48 

(12.0) 

50 

(12.5) 

30 

(7.5) 

 

ปานกลาง) 

3.11 
(

2.ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซเพราะ

ตองการความประหยัด 
ปานกลาง) 

 

3.20 
(

3.ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซเพราะ

ไมเปนอันตราย รูสึกปลอดภัย 
ปานกลาง) 

4. ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ

เพราะมหีลายรูปแบบใหเลือกใช 

เชน แบบหวง แบบแถบกาว 

3.06 
(ปานกลาง) 

 

3.18 
(

5. ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ

เพราะ ปานกลาง) 

 

 

2.73 
(

มีหลายขนาดใหเลือก  เชน 

สําหรับกลางวนั และกลางคืน 

6. ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ

เพราะสีของหบีหอสวยงาม 
ปานกลาง) 

2.68 
(

7.ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซเพราะ

มีของแถม ชงิรางวัล ลดราคา 
ปานกลาง) 

3.03 
(8.หลังจากใชผาอนามัยยีห่อโก

เต็กซ    รูสึกพอใจในคุณภาพ 
ปานกลาง) 
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        จากตารางที่ 14  แสดงเหตุผลพฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัยยี่หอโกเต็กซของกลุมตัวอยาง 

พบวา  กลุมตัวอยางใชผาอนามัยยีห่อโกเต็กซทําใหปลอดภัยไมเปนอันตราย เชน ไมเกิดผดผ่ืน มาก

ที่สุด ( = 3.20) ใกลเคียงกับเพราะซึมซับไดดี ( = 3.20) รองลงมา ใชเพราะ มหีลายขนาดให

เลือก เชน สําหรับกลางวนัหรือกลางคืน ( = 3.18)  ตองการความประหยัด ( = 3.11) และมี

หลายรูปแบบใหเลือก เชน แบบหวง และแถบกาว  ( = 3.06) 

x x

x x

x

        ในขณะที่เลือกใชผาอนามยัยีห่อโกเต็กซนอยที่สุดในประเด็นเพราะ มีของแถม ชิงรางวัล ลด

ราคา ( = 2.68) และสีของหบีหอสวยสะดุดตา ( = 2.73) x x

 
 

 

 

ตารางที่ 15 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามบคุคลที่เกี่ยวของกับการใช

ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

           

บุคคลที่ใชผาอนามัย จํานวน 

ยี่หอโกเต็กซ 

รอยละ32

ตัวเอง  166 

106 

97 

74 

83 

31.6 

20.2 

18.4 

14.1 

15.8  

พี่สาว/นองสาว 

แม 

แมบาน 

อ่ืนๆ 

รวม 400 100.0 

B 

        จากตารางที่ 15 บุคคลที่ใชผาอนามยัยี่หอโกเต็กซมากที่สุดคือ ตัวกลุมตัวอยางเอง คิดเปนรอย

ละ 31.6 รองลงมาคือ พี่สาวหรือนองสาว  คิดเปนรอยละ 20.2   แม  คิดเปนรอยละ 18.4   โดยมี

บุคคลที่ใชนอยที่สุดคือ แมบาน คิดเปนรอยละ 14.1  (หมายเหตุ อ่ืนๆ ผูตอบแบบสอบถามใสวา ใช

เปนบางคร้ังและแทบไมไดใช) 
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ตารางที่  16 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามวตัถุประสงคการใชผาอนามัยยี่หอ

โกเต็กซ 

          ( n = 400 ) 

ลักษณะการใชผาอนามัย 

ยี่หอโกเต็กซ 

จํานวน รอยละ 

ในวนัที่มีรอบเดือน 

ใชหลังคลอดบุตร 

ใชหามเลือดกบับาดแผล 

ใชแทนผาออม 

อ่ืนๆ 

 298 

110 

9 

9 

58 

61.6 

22.7 

1.9 

1.9 

12.0  

รวม 400 100.0 

B 

        จากตารางที่ 16  กลุมตัวอยางใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซในวันที่มรีอบเดือน มากที่สุด คิดเปนรอย

ละ  61. รองลงมาคือ ใชหลังคลอดบุตร  คิดเปนรอยละ 22.7 โดยใชหามเลือดกับบาดแผลและใช

แทนผาออมนอยที่สุด  คิดเปนรอยละ 1.9 เทากนั 
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สวนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานขอที่ 1   ลักษณะทางประชากรที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการใชสินคาช่ือ 

      สามัญแตกตางกนั 

        1.1 อายทุี่แตกตางกันมีความสัมพนัธกับการใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกนั 

 

ตารางที่ 17 แสดงความแตกตางระหวาง อายุกับพฤติกรรมการใชสินคาที่ไดรับการยอมรับเปนช่ือ

สามัญ 

 

แหลงความแปรปรวน Df SS MS F Sig. 

ผงซักฟอกยี่หอแฟบ 

ความแตกตางระหวางกลุม 

ความแตกตางภายในกลุม 

ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

ความแตกตางระหวางกลุม 

ความแตกตางภายในกลุม 

 

4 

395 

 

4 

395 

  

2743.23 

17683.93 

 

784.14 

16468.64 

  

685.81 

45.34 

 

196.03 

45.34 

 

 

15.125 

 

 

4.678  

 

0.000 

 

 

0.001  

 

        จากตารางที่ 17 แสดงความแตกตางระหวาง อายุกับพฤติกรรมการใชสินคาที่ไดรับการยอมรับ

เปนช่ือสามัญ  พบวา ผงซักฟอกยี่หอแฟบ มีคา Sig. เทากับ 0.000     และผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ มี

คา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ที่กําหนดในการทดสอบแสดงวา กลุม

ตัวอยางที่มีอายุตางกันกัน มีพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ

แตกตางกัน 

        เพื่อใหทราบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของพฤติกรรมการใชสินคาทั้งสองยี่หอของกลุม

ตัวอยาง จําแนกตามอายุเปนรายคู โดยทดสอบวามีอายุคูใดบาง ที่มีพฤติกรรมการใชสินคาแตกตาง

กัน จึงทําการทดสอบดวยการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparisons) โดยใชวิธีการทดสอบ 

LSD Test ในตารางที่ 18 และตารางที่ 19 
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ตารางที่ 18 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอก 

ยี่หอแฟบ เปนรายคู   จําแนกตามอาย ุ
 

คาเฉลี่ย 

) 
S.D. อาย ุ

(

พฤติกรรมการใชสินคา 

X 1 2 3 4 5 

1. 18 – 25 ป 26.69 

27.40 

30.90 

33.53 

29.91 

7.19 

8.80 

6.37 

4.52 

5.56 

- 

- 

* 

* 

* 

- 

- 

* 

* 

- 

* 

* 

- 

* 

- 

* 

* 

* 

- 

* 

* 

- 

- 

* 

- 

2. 26 – 33 ป 

3. 34 – 41 ป 

4. 42 – 49 ป 

5. 49 ปข้ึนไป 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

        จากตารางที่ 18 เปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบ เปน

รายคู จําแนกตาม อายุ พบวา กลุมอายุ 42 – 49 ป (  = 33.53) มีพฤติกรรมการใชสินคา

ผงซักฟอกยี่หอแฟบ มากกวาทุกกลุมอายุ ขณะเดียวกัน กลุมอายุ 34 – 41 ป (  = 30.90) 

พฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบมกกวากลุมที่มีอายุนอยกวา   และกลุมที่มีอายุ49 ป ข้ึน

ไป (  = 29.91) มีพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบมากกวากลุมที่มีอายุ 18 –25 ป (  = 

26.69) 

X
X

X X
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ตารางที่ 19 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัย 

ยี่หอโกเต็กซ เปนรายคู   จําแนกตามอายุ 
 

คาเฉลี่ย 

) 
S.D. อาย ุ

พฤติกรรมการใชสินคา 

( X 1 2 3 4 5 

6. 18 – 25 ป 22.51 

23.32 

25.37 

25.39 

23.20 

7.51 

5.96 

6.01 

5.44 

5.92 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

* 

- 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

* 

- 

- 

7. 26 – 33 ป 

8. 34 – 41 ป 

9. 42 – 49 ป 

10. 49 ปข้ึนไป 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

        จากตารางที่ 19 เปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคา ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

เปนรายคู จําแนกตาม อายุ พบวา กลุมอายุ 42 – 49 ป  (  = 25.39) และอายุ 34 – 41 ป  (  = 

25.37) มีพฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ มากกวากลุมอายุ 18 – 25 ป (  = 22.51) 

ขณะเดียวกัน กลุมอายุ 34 – 41 ป (  = 25.37) ยังมีพฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ

มากกวากลุมที่มีอายุ 49 ป ข้ึนไป (  = 23.20)อีกดวย 

X X
X

X
X
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2. 2   ระดับการศึกษาที่แตกตางกนัมีความสัมพันธกับการใชสินคาชือ่สามัญแตกตางกนั 

 

ตารางที่ 20 แสดงแตกตางระหวาง ระดับการศึกษากับการใชสินคาชือ่สามัญ 

 

แหลงความแปรปรวน Df SS MS F Sig. 

ผงซักฟอกยี่หอแฟบ 

ความแตกตางระหวางกลุม 

ความแตกตางภายในกลุม 

ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

ความแตกตางระหวางกลุม 

ความแตกตางภายในกลุม 

 

4 

395 

 

4 

395 

 

534.05 

19893.12 

 

943.85 

16308.93 

 

133.51 

51.00 

 

235.96 

41.49 

 

2.617 

 

 

5.636 

 

0.035 

 

 

0.000 

 

        จากตารางที่ 20 แสดงความแตกตางระหวางระดับการศึกษากับพฤติกรรมการใชสินคาที่ไดรับ

การยอมรับเปนช่ือสามัญ  พบวา ผงซักฟอกยี่หอแฟบ มีคา Sig. เทากับ 0.035    และผาอนามัยยี่หอ

โกเต็กซ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ที่กําหนดในการทดสอบ

แสดงวา กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบและ

ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซแตกตางกัน 

        เพื่อใหทราบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของพฤติกรรมการใชสินคาทั้งสองยี่หอของกลุม

ตัวอยาง จําแนกตามระดับการศึกษาเปนรายคู โดยทดสอบวามีคูใดบาง ที่มีพฤติกรรมการใชสินคา

แตกตางกัน จึงทําการทดสอบดวยการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparisons) โดยใชวิธีการ

ทดสอบ LSD Test ในตารางที่ 28 และตารางที่ 29 
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ตารางที่ 21 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอก 

ยี่หอแฟบ เปนรายคู   จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

คาเฉลี่ย 

) 
S.D. ระดับการศึกษา 

พฤติกรรมการใชสินคา 

( X 1 2 3 4 5 

1. ประถมศึกษา 30.29 

32.77 

27.86 

29.04 

33.53 

4.27 

5.01 

6.34 

7.62 

5.01 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

* 

- 

- 

- 

- 

* 

- 

- 

* 

* 

- 

2. มัธยมศึกษาตอนปลาย 

3. ปวช. / ปวส. 

4. ปริญญาตรี 
5. สูงกวาปริญญาตรี 
*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

         จากตารางที่ 21 เปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบ 

เปนรายคู จําแนกตาม ระดับการศึกษา พบวา กลุมที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี (  = 33.53) มี

พฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบ มากกวากลุมที่มีการศึกษา ปวช./ปวส. (  = 27.86)  

และกลุมที่มีการศึกษาปริญญาตรี (  = 29.04) 

X
X

X
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ตารางที่ 22แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัย 

ยี่หอโกเต็กซ เปนรายคู   จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

คาเฉลี่ย 

) 
S.D. ระดับการศึกษา 

พฤติกรรมการใชสินคา 

( X 1 2 3 4 5 

1. ประถมศึกษา 26.55 

23.11 

22.20 

23.72 

30.46 

4.75 

1.96 

7.17 

6.69 

3.31 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

* 

- 

* 

* 

- 

- 

2. มัธยมศึกษาตอนปลาย 

3. ปวช. / ปวส. 

4. ปริญญาตรี 
5. สูงกวาปริญญาตรี 
*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

        จากตารางที่ 22 เปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคา ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

เปนรายคู จําแนกตาม ระดับการศึกษา พบวา กลุมที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี   (  =30.46) มี

พฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ มากกวากลุมที่มีการศึกษาในระดับมัธยมศึกษาตอน

ปลาย (  = 23.11) ปวช. / ปวส. (  = 22.20) และปริญญาตรี (  = 23.72)  ขณะเดียวกัน กลุม

ที่มีการศึกษาในระดับประถมศึกษา (  = 26.55) ยังมีพฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ

มากกวากลุมที่มีการศึกษาระดับปวช. / ปวส. (  = 22.20) และปริญญาตรี (  = 23.72)  อีกดวย 

X

X X X
X

X X
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3.3   อาชีพทีแ่ตกตางกนัมคีวามสัมพันธกับการใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกนั 

 

ตารางที่ 23 แสดงความแตกตางระหวาง อาชีพกบัพฤติกรรมการใชสินคาที่ไดรับการยอมรับ 

เปนชื่อสามัญ 

 

แหลงความแปรปรวน Df SS MS F Sig. 

ผงซักฟอกยี่หอแฟบ 

ความแตกตางระหวางกลุม 

ความแตกตางภายในกลุม 

ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

ความแตกตางระหวางกลุม 

ความแตกตางภายในกลุม 

 

5 

394 

 

5 

394 

 

2171.49 

18255.8 

 

862.49 

16390.29 

 

434.29 

46.93 

 

172.49 

41.81 

 

9.254 

 

 

4.126 

 

0.000 

 

 

0.001 

 

        จากตารางที่ 23 แสดงความสัมพันธระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการใชสินคาที่ไดรับการยอมรับ

เปนช่ือสามัญ  พบวา ผงซักฟอกยี่หอแฟบ มีคา Sig. เทากับ 0.000   และผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ มี

คา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ที่กําหนดในการทดสอบแสดงวา กลุม

ตัวอยางที่มีอาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ

แตกตางกัน 

        เพื่อใหทราบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของพฤติกรรมการใชสินคาทั้งสองยี่หอของกลุม

ตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ เปนรายคู โดยทดสอบวามีคูใดบาง ที่มีพฤติกรรมการใชสินคาแตกตาง

กัน จึงทําการทดสอบดวยการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparisons) โดยใชวิธีการทดสอบ 

LSD Test ในตารางที่ 24 และตารางที่ 25 
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ตารางที่ 24 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอก 

ยี่หอแฟบ เปนรายคู   จําแนกตามอาชีพ 

 

คาเฉลี่ย 

) 

S.D.  

(อาชีพ X

พฤติกรรมการใชสินคา 

1 2 3 4 5 6 

1. 26.25 

33.38 

30.24 

29.62 

29.03 

31.76 

7.50 

2.53 

7.66 

7.36 

6.65 

3.70 

- 

* 

* 

* 

* 

* 

* 

- 

* 

* 

* 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

- 

นักศึกษา 

2. พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

3. ขาราชการ 
4. พนักงานบริษัท 

5. แมบาน 

6. ธุรกิจสวนตัว 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

       จากตารางที่ 24 เปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบ เปน

รายคู จําแนกตาม อาชีพ พบวา กลุมที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ (  = 33.38) มีพฤติกรรมการใช

สินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบ มากกวาทุกกลุมอาชีพ ขณะที่ นักศึกษา (  = 26.25) มีพฤติกรรมการใช

สินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบ นอยกวาทุกกลุมอาชีพ 

X
X
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ตารางที่ 25 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัย 

ยี่หอโกเต็กซ เปนรายคู   จําแนกตามอาชีพ 

 

คาเฉลี่ย 

) 

S.D.  

(อาชีพ X

พฤติกรรมการใชสินคา 

1 2 3 4 5 6 

1. 22.10 

25.46 

25.11 

23.50 

24.31 

26.64 

7.79 

3.92 

6.01 

7.51 

5.31 

3.59 

- 

* 

* 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

- 

- 

* 

- 

- 

- 

- 

- 

* 

- 

- 

- 

- 

* 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

* 

- 

- 

* 

- 

- 

นักศึกษา 

2. พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

3. ขาราชการ 
4. พนักงานบริษัท 

5. แมบาน 

6. ธุรกิจสวนตัว 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

        จากตารางที่ 25 เปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

เปนรายคู จําแนกตาม อาชีพ พบวา กลุมที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ (  = 25.46) ขาราชการ 

(  = 25.11)และธุรกิจสวนตัว (  = 26.64) มีพฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

มากกวา นักศึกษา (  = 22.10) ขณะท่ีกลุมที่ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว (  = 26.64)ยังมี

พฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ มากกวาอาชีพพนักงานบริษัท (  = 23.50) 

X
X X

X X
X
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4.4   รายได ทีแ่ตกตางกนัมคีวามสัมพันธกับการใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกนั 

     

ตารางที่ 26  แสดงความแตกตางระหวาง รายไดกับพฤติกรรม 

การใชสินคาทีไ่ดรับการยอมรับเปนช่ือสามัญ 

 

แหลงความแปรปรวน Df SS MS F Sig. 

ผงซักฟอกยี่หอแฟบ 

ความแตกตางระหวางกลุม 

ความแตกตางภายในกลุม 

ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

ความแตกตางระหวางกลุม 

ความแตกตางภายในกลุม 

 

4 

395 

 

4 

395 

 

2071.81 

18355.35 

 

677.41 

16575.37 

 

517.95 

47.06 

 

169.35 

42.17 

 

99.005 

 

 

4.015 

 

0.000 

 

 

0.003 

 

  

       จากตารางที่ 26 แสดงความสัมพันธระหวางรายไดกับพฤติกรรมการใชสินคาที่ไดรับการยอมรับ

เปนช่ือสามัญ  พบวา ผงซักฟอกยี่หอแฟบ มีคา Sig. เทากับ 0.000    และผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ มี

คา Sig. เทากับ 0.003 ซึ่งนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ที่กําหนดในการทดสอบแสดงวา กลุม

ตัวอยางที่มีรายไดตางกัน มีพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ

แตกตางกัน 

        เพื่อใหทราบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของพฤติกรรมการใชสินคาทั้งสองยี่หอของกลุม

ตัวอยาง จําแนกตามรายได เปนรายคู โดยทดสอบวามีคูใดบาง ที่มีพฤติกรรมการใชสินคาแตกตาง

กัน จึงทําการทดสอบดวยการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple Comparisons) โดยใชวิธีการทดสอบ 

LSD Test ในตารางที่ 27 และตารางที่ 28 
 

 

 

 

 

DPU



  

 

 

                                          80 

ตารางที่ 27  แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอก 

ยี่หอแฟบ เปนรายคู   จําแนกตามรายได 
 

คาเฉลี่ย 

) 
S.D. รายได 

พฤติกรรมการใชสินคา 

( X 1 2 3 4 5 

1. ตํ่ากวา 5,000 บาท 27.47 

26.36 

31.16 

32.20 

31.75 

7.14 

7.81 

6.20 

6.62 

3.82 

- 

- 

* 

* 

* 

- 

- 

* 

* 

* 

* 

* 

- 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

2. 5,001 – 10,000 บาท 

3. 10,001 – 15,000 บาท 

4. 15,001 – 20,000 บาท 

5. 20,000 บาท ข้ึนไป 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

        จากตารางที่ 27 เปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบ เปน

รายคู จําแนกตาม รายได พบวา กลุมที่มีรายไดตํ่ากวา 5,000 บาท (  = 27.47) และ 5,001 – 

10,000 บาท (  = 26.3)  มีพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบ นอยกวากลุมที่รายได

10,001 – 15,000 บาท  (  = 31.16) 15,001 – 20,000 บาท (  = 32.20)  และกลุมที่มีรายได 

20,000 บาทข้ึนไป (  =  31.75) 

X
X

X X
X
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ตารางที่ 28  แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัย 

ยี่หอโกเต็กซ เปนรายคู   จําแนกตามรายได 
 

คาเฉลี่ย 

) 
S.D. รายได 

พฤติกรรมการใชสินคา 

( X 1 2 3 4 5 

1. ตํ่ากวา 5,000 บาท 23.41 

21.66 

25.32 

25.47 

24.63 

7.20 

6.50 

5.45 

6.32 

6.09 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

* 

* 

* 

* 

* 

- 

- 

- 

* 

* 

- 

- 

- 

- 

* 

- 

- 

- 

2. 5,001 – 10,000 บาท 

3. 10,001 – 15,000 บาท 

4. 15,001 – 20,000 บาท 

5. 20,000 บาท ข้ึนไป 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

        จากตารางที่ 28 เปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคา ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 

เปนรายคู จําแนกตาม รายได พบวา กลุมที่มีรายได ตํ่ากวา 5,000 บาท   (  =23.41) และรายได 

5,001 – 10,000 บาท (  = 21.66) มีพฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ นอยกวากลุมที่

มี 10,001 – 15,000 บาท  (  = 25.32) และ15,001 – 20,000 บาท (  =25.47) ขณะเดียวกัน 

กลุมที่มีรายได 20,000 บาทข้ึนไป (  = 24.63) ยังมีพฤติกรรมการใชสินคาผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ

มากกวากลุมที่มีรายได 5,001 – 10,000 บาท (  = 21.66) อีกดวย 

X
X
X X

X
X
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สมมติฐานขอที่ 2  ปจจัยส่ือโฆษณาเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจใชสินคาช่ือ 

     สามัญมากกวาปจจัยอ่ืน 

 

 

 ผงซักฟอกยี่หอแฟบ 

     

ตารางที่ 29 แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยตอพฤติกรรมการตัดสินใจใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ 

ปจจัยตอการตัดสินใจใช

ผงซักฟอกยีห่อแฟบ 

คาเฉลี่ย    F Sig. 

1.คนในครอบครัว  

 

2.เพื่อนรวมงาน 

 

3.พนกังานขาย 

 

4.ดารา 

 

5.ส่ือโฆษณา 

 

6.กิจกรรมสงเสริมการขาย 

 

7.ความสะดวกในการซ้ือ 

 

8.ความหลากหลายในขนาด 

 

 

9.ประสิทธิภาพซักผาขาว 

3.11 
(ปานกลาง) 

2.63 
(ปานกลาง) 

2.68 
(ปานกลาง) 

2.68 
(ปานกลาง) 

3.36 
(มาก) 

 

3.21 
(ปานกลาง) 

 

3.45 
(มาก) 

3.25 
(ปานกลาง) 

 

3.40 
(ปานกลาง) 

27.395 

 

12.416 

 

13.538 

 

27.715 

 

32.567 

 

40.044 

 

61.548 

 

71.154 

 

 

97.176 

0.043* 

 

0.294 

 

0.515 

 

0.416 

 

0.022* 

 

0.988 

 

0.202 

 

0.327 

 

 

0.154 
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ตารางที่ 29 ตอ 
 

10.ราคา 

 

11.หีบหอ 

 

12.การเปนสินคาที่ขายดี 

 

13.ยี่หอคุนห ู

3.48 

(มาก) 

2.88 

(ปานกลาง) 

3.07 

(ปานกลาง) 

3.15 

ปานกลาง 

24.36 

⎯ 
81.51 

 

21.83 

 

42.84 

0.038* 

 

0.211 

 

0.280 

 

0.382 

 

        จากตารางที่ 29 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมกับการตัดสินใจใช

ผงซักฟอกยีห่อปฟบ  พบวา    คาเฉลีย่ของปจจัยที่เกีย่วของกับการตัดสินใจใชสินคาชื่อสามัญ

ผงซักฟอกยีห่อแฟบเรียงตามลําดับทีก่ลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด คือ ราคา  

( ⎯X = 3.48 )    รองลงมาเปนความสะดวกซ้ือ ( ⎯X= 3.45 ) และ     ส่ือโฆษณา ( ⎯X= 3.36 )  

        และเม่ือพิจารณาคา Sig. ผลปรากฏวา  คา Sig. มคีวามแตกตางกันโดยที่คาSig.ของปจจัยส่ือ

โฆษณามีคานอยกวาคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ0.05มากท่ีสุดคือ 0.022  รองลงมาเปนปจจัย

ทางดานราคาโดยคา Sig. เทากับ0.038  และปจจัยทีม่าจากคนในครอบครัวคา Sig.เทากับ  0.043 

        ดังนั้นจงึสรุปไดวา  ปจจัยส่ือโฆษณาเปนปจจัยที่เกีย่วของกับการตัดสินใจใชสินคาช่ือสามัญ

ผงซักฟอกยีห่อแฟบมากกวาปจจัยอ่ืน  เปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว 
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ผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ 

 

ตารางที่ 30 แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยตอพฤติกรรมกับการตัดสินใจใชผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ 

ปจจัยตอการตัดสินใจใช

ผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ 

คาเฉลี่ย     F   Sig. 

1.คนในครอบครัว 

 

2.เพื่อนรวมงาน 

 

3.พนกังานขาย 

 

4.ส่ือโฆษณา 

 

5.กิจกรรมสงเสริมการขาย 

 

6.ความสะดวกในการซ้ือ 

 

7.รูปแบบหวง 

 

8.รูปแบบแถบกาว 

 

9.ประสิทธิภายการซึมซบั 

 

10.ราคา 

 

11.หีบหอ 

 

2.67 
(ปานกลาง) 

2.48 
(ปานกลาง) 

2.64 
(ปานกลาง) 

 

2.78 
(ปานกลาง) 

2.75 
(ปานกลาง) 

 

2.89 
(ปานกลาง) 

2.66 
(ปานกลาง) 

2.94 
(ปานกลาง) 

3.19 
(ปานกลาง) 

2.92 
(ปานกลาง) 

2.65 
(ปานกลาง) 

48.615 

 

62.164 

 

93.682 

 

21.125 

 

16.073 

 

13.705 

 

56.448 

 

42.3565 

 

12.774 

 

14.398 

 

41.972 

0.459 

 

0.602 

 

0.423 

 

0.098 

 

0.187 

 

0.552 

 

0.639 

 

0.735 

 

0.041* 

 

0.934 

 

0.740 
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ตารางที่  30  ตอ 

12.การเปนสินคาที่ขายดี 

13.ยี่หอคุนห ู

2.79 

( ปานกลาง) 

2.87 

(ปานกลาง) 

11.016 

17.884 

0.345 

0.149 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 

        จากตารางที่ 30 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจใช 

ผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ  พบวา    คาเฉลีย่ของปจจัยที่เกีย่วของกับการตัดสินใจใชผาอนามยัยีห่อโก

เต็กซ    โดยเรียงตามลําดับที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด  คือประสิทธิภาพในการซึมซบั  

( ⎯X= 3.19 )   รองลงมา  รูปแบบที่เปนแถบกาว ( ⎯X = 2.94 ) และส่ือโฆษณา ( ⎯X = 2.78 )   

        และเม่ือพิจารณา คา Sig.  ผลปรากฏวา  คา Sig. ของประสิทธิภาพในการซึมซบัมีคานอยกวา

ระดับนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 เพียงปจจัยเดียว  แสดงวา  ปจจัยของประสิทธิภาพในการซึมซบัเปน

ปจจัยทีม่ีความสัมพนัธในการตัดสินใจใชผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ                    

        ดังนั้นจงึสรุปไดวา   จากสมมติฐาน     ปจจัยส่ือโฆษณาเปนปจจัยที่เกีย่วของกบัการตัดสินใจ

ใชสินคาช่ือสามัญผาอนามัยยี่หอโกเต็กซมากท่ีสุด    ไมเปนไปตามสมมตบานที่ต้ังไว           

DPU



บทที่ 5 
 

สรุปอภิปรายผล 
 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง “ความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีตอบทบาทของส่ือและปจจัยที่
เกี่ยวของกับการรับรูและการใชสินคาช่ือสามัญ : กรณีศึกษาแฟบกับโกเต็กซ“ เปนการวิจัยเชิง
ปริมาณ  ( Quantitative  Research )  มีวัตถุประสงคในการวิจัยคือ 
 
 1. เพื่อศึกษาถึงลักษณะทางประชากรของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร  ไดแก อายุ อาชีพ  
การ ศึกษา  และรายได  มีความสัมพันธตอสินคาช่ือสามัญ      
 2. เพื่อศึกษาถึงความสัมพันธระหวางการรับรูสินคาช่ือสามัญกับพฤติกรรมการใชสินคา
ชื่อสามัญของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพื่อศึกษาถึงปจจัยมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชสินคาช่ือสามัญของสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
 การศึกษาวิจัยคร้ังนี้  กลุมตัวอยางที่ศึกษา คือ  สตรี อายุ 18 ปข้ึนไป อาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใชการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ ( Accident  Sampling ) 
จากสถานท่ีทําการเก็บรวบรวมขอมูล โดยผูวิจัยไดเลือกหางสรรพสินคาเปนสถานท่ีทําการเก็บ 
รวบรวมขอมูล ซึ่งใชการสุมตัวอยางในการเลือกสถานที่แบบ Purposive  Sampling สามารถเลือก
หางสรรพสินคาที่ เปนตัวแทนของหางสรรพสินคาในแตละพื้นที่ไดจํานวน 5  แหง  ไดแก 
หางสรรพสินคาเซ็นทรัลชิดลม หางสรรพสินคาเซ็นทรัลลาดพราว หางสรรพสินคาเดอะมอลลบาง
กะป  หางสรรพสินคาเดอะมอลลบางแค  หางสรรพสินคาโรบินสันศรีนครินทร 
 และการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณา ( Descriptive Statistic ) ในรูปแบบรอยละ  
และสถิติเชิงอนุมาน (  Inferential  Statistic ) ไดแก การวิเคราะหความแปรปรวนจําแนกทางเดียว 
( One-way ANOVA ) ซึ่งผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ 
 
 
 
 

DPU



 

1. ลักษณะทางประชากร 
 
 กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง  18 - 25  ป  รอยละ  34.8  มีการศึกษาทุกระดับ แต
สวนใหญอยูในระดับปริญญาตรี รอยละ 75.3 ในขณะท่ีมีกลุมตัวอยางมีการศึกษาในระดับอ่ืน
เล็กนอย  และกลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักศึกษา รอยละ  29.5  ซึ่งใกลเคียงกับกลุมที่เปน
ขาราชการ  รอยละ  28.8  และมีรายไดโดยเฉล่ียตอเดือน  ตํ่ากวา 5000  บาท  รอยละ 37.0  
 เมื่อพิจารณาถึงลักษณะทางประชากรแลวพบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญ มีอายุระหวา 
18-25 ป  มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี เปนนักศึกษา และมีรายไดโดยเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 
5000  บาท 
 
2. ความคิดเห็นเกี่ยวกับการยอมรับสนิคาชื่อสามญั 
 
 กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาชื่อสามัญวา  เปนสินคาที่เรียกกันจน
ติดปากจนชื่อหรือยี่หอของสินคาเหลานั้นไดกลายเปนตัวแทนของสินคานั้นๆ ไป โดยสินคาที่เห็น
ดวยวาเปนชื่อสามัญอันดับหนึ่ง คือ  แผนขัดใยเขียวยี่หอสก็อตไบท  รอยละ 92.3  รองลงมา  เปน
ครีมเทียมยี่หอคอฟฟเมท รอยละ 91.3 และบะหมี่กึ่งสําเร็จรูปยี่หอมามา รอยละ 88.3 ซึ่งใกลเคียง
กับผงซักฟอกยี่หอแฟบ  รอยละ  81.3   และอันดับสุดทายคือ  น้ําด่ืมยี่หอโพลาริส รอยละ  14.3   
 สําหรับสินคาผาอนามัยยี่หอโกเต็กซที่ชื่อของยี่หอโกเต็กซไดกลายมาเปนช่ือเรียกเปนแทน
สินคาประเภทผาอนามัยต้ังแตอดีตจนถึงปจจุบัน จากการสอบถามความคิดเห็นพบวา  ผาอนามัย
ยี่หอโกเต็กซ ปจจุบันไมไดกลายเปนสินคาชื่อสามัญเหมือนในอดีตที่ผานมา  เพราะกลุมตัวอยาง
ไมเห็นดวยที่ผาอนามัยยี่หโกเต็กซเปนสินคาช่ือสามัญ ถึงรอยละ 58.0 
 
3. สื่อสรางการรับรูสินคาชื่อสามัญ 
 
 ผงซักฟอกยีห่อแฟบ 
 กลุมตัวอยางมีการรับรูสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบจากส่ือโฆษณามากท่ีสุดในเหตุผลที่วา  
ส่ือโฆษณาทําใหจดจํายี่หอหรือชื่อแฟบมากที่สุด (⎯X  = 3.58 ) รองลงมา  ส่ือโฆษณาทําใหรูจัก
ผงซักฟอกยี่หอแฟบ (⎯X = 3.51) และการรับรูจากสื่อโฆษณาในการใหขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ      
ผงซักฟอกยี่หอแฟบนอยที่สุด  ( ⎯X=3.49  )   
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 ผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ 
 กลุมตัวอยางมีการรับรูผาอนามัยยี่หอโกเต็กซจากส่ือโฆษณามากที่สุดในเหตุผลที่วา ส่ือ
โฆษณาทําใหระลึกถึงยี่หอโกเต็กซกอนผาอนามัยยี่หออ่ืนมาเปนอัยดับแรก (⎯ X = 3.32 ) 
รองลงมา ส่ือโฆษณา ทําใหเขาใจวิธกีารใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ ( ⎯X = 3.20  )     
 
4. ปจจัยตอพฤติกรรมการใชสินคาชือ่สามัญ 
 
 ผงซักฟอกยีห่อแฟบ 
  ปจจัยมีผลตอการตัดสินใจการใชผงซักฟอกยี่แฟบ  พบวา  ราคาเปนปจจัยที่มีสวนทําให 
ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบมากที่สุด  ( ⎯X = 3.48 ) ปจจัยรองลงมาคือ ความ
สะดวกสบายในการเลือกซ้ือ (⎯ X = 3.45 ) และประสิทธิภาพในการซักผาขาว (⎯ X = 3.40 ) 
รวมทั้งปจจัยที่เกิดจากส่ือโฆษณา ( ⎯X = 3.36 )   
 
 ผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ 
 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ พบวา ประสิทธิภาพในการซึมซับ     
ที่ดี  เปนปจจัยที่กลุมตัวอยางเลือกมากที่สุด ( ⎯X = 3.19 )  รองลงมาคือ  ปจจัยรูปแบบที่เปน
แถบกาว ( ⎯X = 2.94 )  ซึ่งใกลเคียงกับปจจัยที่ใชเพราะราคา ( ⎯X = 2.92 )  และปจจัยที่ใช
เพราะความสะดวดสบายในการเลือกซื้อ ( ⎯X = 2.89 )  ใกลเคียงกับใชเพราะปจจัยการเปนสินคา
ที่คุนหู (⎯X = 2.87 )   
 
5. พฤติกรรมการใชสินคาชื่อสามัญ 
 
 ผงซักฟอกยีห่อแฟบ 
 กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบเพราะตองการใหผามีความขาว
สะอาดมากที่สุด ( ⎯X = 3.72 ) รองลงมา ใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ เพราะไมเปนอันตรายหรือทําให

รูสึกปลอดภัยเชน ไมเกิดผดผื่น ( ⎯X = 3.54 ) และใชเพราะตองการประหยัดเทากับใชเพราะ

รักษาเนื้อผา ( ⎯X = 3.43 )  และสาเหตุของการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบนอยที่สุดคือ ใชเพราะของมี

แถม  ชิงรางวัล  ลดราคา ( ⎯X = 2.77  ) 
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 จากภาพรวม กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ โดยพฤติกรรมการใช
ของบุคคลที่ใชมากที่สุด คือ  ทุกคนในครอบครัว รอยละ 36.3 รองลงมากลุมตัวอยางใชเอง รอยละ 
19.7  โดยมี พอ  เปนบุคคลที่ใชนอยสุด   รอยละ  3.7  และใชผงซักฟอกยี่หอแฟบกับผามากที่สุด  
รอยละ  69.4  รองลงมาใชผงซักฟอกยี่หอแฟบในการขัดหองน้ํา  รอยละ   16.2  และใชอาบน้ําให
สัตวเล้ียงเปนสาเหตุนอยที่สุด  รอยละ  0.8 
 
 ผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ 
 กลุมตัวอยางที่ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซมากที่สุดเพราะตองการความปลอดภัยไมเปน
อันตราย  เชน  ไมทําใหเกิดผดผ่ืน   ( ⎯X = 3.20 )  ซึ่งใกลเคียงกับใชผาอนามัยยี่หอโกเตกซเพราะ
ประสิทธิภาพในการซึมซับไดดี   ( ⎯X =   3.19 )  รองลงมาใชเพราะมีหลายขนาดใหเลือก เชน  
สําหรับกลางวันหรือกลางคืน ( ⎯X = 3.18  )  และใชเพราะตองการความประหยัด ( ⎯X = 3.11 )  
สวนใชเพราะมีของแถม  ชิงรางวัล  ลดราคา เปนสาเหตุที่เลือกใชนอยที่สุด ( ⎯X = 2.68 )  
 จากภาพรวมของกลุมตัวอยางที่ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ  สําหรับพฤติกรรมการใช
ทางดานบุคคลที่ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ  พบวา กลุมตัวอยางเปนผูใชดวยตัวเองมากที่สุด  รอย
ละ  31.6 รองลงมาคือ พี่สาวใชหรือนองสาว รอยละ 20.2 โดยมีกลุมแมบานใชนอยที่สุด รอยละ  
14.1  และวัตถุประสงคของการใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซของกลุมตัวอยางนั้น  คือ  ใชในวันที่มี
รอบเดือนมากที่สุด รอยละ 61 รองลงมาคือ ใชหลังคลอดบุตร  รอยละ  22.7   โดยใชผาอนามัย
ยี่หอโกเต็กซดวยเหตุผลกับการหามเลือดกับบาดแผลและใชแทนผาออมนอยที่สุดซ่ึงเทากัน  รอย
ละ  1.9 
 จากผลการวิจัย ความคิดเห็นเกี่ยวกับการยอมรับสินคาชื่อสามัญ โดยกลุมตัวอยางสวน
ใหญยังเห็นดวยวาสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบ  บะหม่ีกึ่งสําเร็จรูปยี่หอมามา น้ําด่ืมยี่หอโพลาริส  
ครีมขัดรองเทายี่หอกีวี่  ครีมเทียมยี่หอคอฟฟเมท และผาออมสําเร็จรูปยี่หอแพมเพอรส  ยังคงเปน
สินคาที่ใชแทนประเภทของสินคานั้นๆ อยู จะมีเพียงผาอนามัยยี่หอโกเต็กซและนํ้าด่ืมยี่หอโพลาริส
เทานั้นที่กลุมตัวอยางไมเห็นดวยวา ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซและน้ําด่ืมยี่หอโพลาริสเปนสินคาชื่อ
สามัญ กลุมตัวอยางกับการรับรูสินคาช่ือสามัญสวนใหญรับรูวาเปนสินคาช่ือสามัญจากส่ือ
โฆษณา โดยใหเหตุผลวาส่ือโฆษณาทําใหจดจําช่ือหรือยี่หอผงซักฟอกแฟบได และส่ือโฆษณาเปน
ปจจัยที่กลุมตัวอยางคํานึงถึงการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบมากที่สุด โดยมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใชในเหตุผลที่วา ตองการซักผาใหขาวสะอาดมากท่ีสุด และภายหลังจากใชผงซักฟอกยี่หอ
แฟบแลวพบวา  มีความพึงพอใจมาก  รอยละ41.0 
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 สําหรับการรับรูผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ ผลปรากฏวา การรับรูวาผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ
เปนชื่อสามัญนั้นมาจากส่ือโฆษณา และส่ือโฆษณาทําใหระลึกถึงผาอนามัยยี่หอโกเต็กซกอนยี่หอ
อ่ืน โดยท่ีปจจัยที่ทําใหเกิดพฤติกรรมการใชสวนมากใช เพราะประสิทธิภาพของการซึมซับไดดี  
และพฤติกรรมการใชที่กลุมตัวอยางเลือกมากที่สุดคือ  ใชแลวปลอดภัยไมเปนอันตราย เชน ไมเกิด
ผดผ่ืน  และภายหลังจากใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซแลวมีความพึงพอใจปานกลางมากที่สุดรอยละ 
50.5 
 
 จากการทดสอบสมมติฐานท่ีต้ังไว  ดังนี้ 
 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะทางประชากรที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการใชสินคาช่ือ
สามัญแตกตางกัน 

- อายุที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกัน 
- อาชีพที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการใชสินคาช่ือสามัญที่แตกตางกัน 
- การศึกษาที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกัน 
- รายไดที่แตกตางกันมีความสัมพันธกับการใชสินคาช่ือสามัญแตกตางกัน 

         ผลการวิจัย พบวา ลักษณะทางประชากร ไดแก อายุ อาชีพ การศึกษา รายได ที่แตกตาง
กัน  ทําใหพฤติกรรมการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ แตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญ  ตรงกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 
 จากสมมติฐานที่ 2 ปจจัยส่ือโฆษณาเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจใชสินคาชื่อ
สามัญมากกวาปจจัยอ่ืน  
 ผลการวิจัยพบวา ปจจัยส่ือโฆษณาเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจใชสินคาชื่อ
สามัญ ผงซักฟอกยี่หอแฟบ เปนไปตามสมมติฐานท่ีต้ังไว จากผลการวิเคราะหผาอนามัยยี่หอ      
โกเต็กซ ปรากฎวา ปจจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจใชสินคาช่ือสามัญของผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ      
ไดแกปจจัยทางดานประสิทธิภาพในการซึมซับที่ดีมาเปนอันดับแรก และเม่ือพิจารณาคา Sig. ของ
ประสิทธิภาพในการซึมซับที่ดีมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 มากที่สุด แสดงวา  
ปจจัยดานประสิทธิภาพในการซึมซับเปนปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจใชผาอนามัยยี่หอ
โกเต็กซมากที่สุด ดังนั้น จึงสรุปไดวา ปจจัยส่ือโฆษณาไมไดเปนปจจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจ
ใชสินคาชื่อสามัญผาอนามัยยี่หอโกเต็กซมากกวาปจจัยอ่ืนๆ ซึ่งไมเปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว
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อภิปรายผลการวิจัย 
 
 การวิเคราะหลักษณะทางประชากรที่แตกตางกันทําใหเกิดการใชสินคาช่ือสามัญแตกตาง
กัน พบวา คุณลักษณะทางประชากรกับการใชสินคาช่ือสามัญ มีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ  คือ อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได กลุมตัวอยางที่มีอายุตางกัน มี 
พฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซแตกตางกัน จากการแสดงการ
เปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการใชสินคาช่ือสามัญเปนรายคู พบวา กลุมอายุ 42-49 
ป มีพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบมากกวาทุกกลุมอายุและกลุมอายุ 18- 25 ปมีพฤติกรรม
การใชผงซักฟอกยี่หอแฟบนอยที่สุด ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ  พบวา  กลุมอายุ  34 – 41 ป มี
พฤติกรรมการใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซมากท่ีสุด และกลุมอายุ 18 – 25 ปมีพฤติกรรมการใช
ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซนอยที่สุด 
 ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอ     
โกเต็กซแตกตางกัน  พบวา  กลุมที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอ
แฟบ และมีพฤติกรรมการใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ มากกวาทุกระดับการศึกษา   
 อาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ
แตกตางกัน  พบวา  กลุมที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจมีพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบและ
ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซมากกวาทุกกลุมอาชีพ และนักศึกษาเปนกลุมที่ใชทั้งผงซักฟอกยี่หอแฟบ
และผาอนามัยยหอโกเต็กซนอยที่สุด 
 รายไดที่แตกตางกัน ทําใหกลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบและ
ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซแตกตางกัน โดยกลุมที่มีรายได 10,001-15,000 บาททั้งผงซักฟอกยี่หอ
แฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซมีพฤติกรรมการใชมากที่สุด และพบวา  กลุมที่มีรายไดตํ่ากวา 
5,000 บาท  มีพฤติกรรมการใชทั้งผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ นอยที่สุด 
 การวิเคราะหปจจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจใชสินคาช่ือสามัญ โดยเร่ิมจาก การรับรูและ
พฤติกรรมการใชสินคาชื่อสามัญทั้งผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ ซึ่งสอดคลอง
กับแนวคิดการส่ือสารการตลาดและแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู เพราะ ปจจุบันมีสินคาประเภท
เดียวกันชนิดเดียวกันเกิดข้ึนมามาก ดังนั้น นักการตลาดตองสรางความแตกตางใหแกสินคา 
เพื่อที่จะใหสินคาเขาถึงกลุมเปาหมาย  เร่ิมจากการทําส่ือสารการตลาด โดยเลือกส่ือโฆษณามา
เปนส่ือกลางไปยังกลุมเปาหมาย เพราะสื่อโฆษณาเปนส่ือที่สามารถใหขอมูลที่ดีระหวางสินคาไป
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 จากการสื่อสารการตลาดโดยเฉพาะส่ือโฆษณาจะนําไปสูการรับรูของผูบริโภค ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู วิทยาภรณ มาพบสุข (2540 : 232) กลาววา การรับรู 
เปนกระบวนการซ่ึงบุคคลแปลหรือตีความของการรูสึกสัมผัสที่ไดรับจากตาเห็นภาพ จมูกไดกล่ิน      
ผิวหนังไดสัมผัส ออกมาเปนพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึ่งที่มีความหมายหรือรูจักเขาใจได การที่
มนุษยสามารถจะแปรความหมายจากการรูสึกสัมผัส และมีปฏิกิริยาโตตอบตอสิ่งแวดลอม
ภายนอกไดดีมากนอยเพียงใดยอมข้ึนอยูกับความรูสึกเดิมหรือประสบการณในอดีต  ระดับ
สติปญญา  การสังเกตพิจารณา  เจตคติ  ความเชื่อ  คานิยม  การคาดหวัง  สภาวะจิตใจของคนใน
ขณะนั้น   ตลอดจนชนิดและธรรมชาติของส่ิงเราดวย 
 นอกจากนี้ ดารา  ทีปะปาน (2541 : 64) ยังกลาววา ผูบริโภคในฐานะผูรับสารจะไมรับ

สารทุกตัวที่ผานสายตา  แตจะมีการเลือกเปดรับ เลือกสนใจ  เลือกตีความและเลือกที่จะจดจํา  

โดยกระบวนการเลือกสรรรับรูจะทําใหผูบริโภคสนใจในสินคานั้นไดจากสื่อสารทางการตลาดและ

ส่ือโฆษณาซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการส่ือสารการตลาดท่ีทําหนาที่เปนส่ือกลางระหวางสินคากับ

ผูบริโภค โดยผูบริโภคจะนําไปสูกระบวนการรับรูและเขาใจในผลิตภัณฑที่ตองการใชที่มาจากสื่อ

โฆษณา 

 ดังเชน  สินคาชื่อสามัญผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ  นักการตลาดใช
การส่ือสารการตลาด  โดยใชส่ือโฆษณาสรางการรับรูไปยังผูบริโภค  ซึ่งผูบริโภคไดมีกระบวนการ
ในการเลือกเปดรับ เลือกสนใจ การเลือกตีความและการเลือกจดจําในโฆษณาผงซักฟอกยี่หอแฟบ
และผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ จนทําใหกลุมตัวอยางสามารถที่จะจดจําช่ือหรือยี่หอแฟบไดและกลุม
ตัวอยางสามารถระลึกถึงยี่หอโกเต็กซกอนยี่หออ่ืนในสินคาประเภทผาอนามัย 
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 ดังนั้น  การสื่อสารการตลาด  โดยเฉพาะส่ือโฆษณา  และการรับรู  มีความเก่ียวของกัน
อยางมาก ในการที่จะดึงดูดความสนใจใหผูบริโภคเปดรับโฆษณา  โดยอาศัยการรับรูเปนแนวทาง
ในการสรางเทคนิดมาชวยสรางสรรสื่อโฆษณา   ทั้งนี้  เพื่อใหโฆษณาของสินคานั้นๆ  อยูในความ
ทรงจําของผูบริโภคไดอยางเขาใจ  ตลอดถึงการใชสินคาของผูบริโภคดวย 
 การวิเคราะหปจจัยที่เกี่ยวของกับการใชสินคาช่ือสามัญ  พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญให
เหตุผลในเร่ืองของราคาเปนปจจัยที่ทําใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ และ
ปจจัยดานประสิทธิภาพในการซึมซับเปนปจจัยที่ทําใหผูบริโภคใชสินคาชื่อสามัญผาอนามัยยี่หอ
โกเต็กซ เมื่อศึกษาถึงผลการวิเคราะหทางสถิติ พบวา ปจจัยตอพฤติกรรมการใชสินคาช่ือสามัญทั้ง
ผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซนั้น ปจจัยที่แตกตางกันทําใหเกิดพฤติกรรมการใช
แตกตางกัน โดยปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชผงซักฟอกยี่หอแฟบมากที่สุดคือ สื่อโฆษณา   
สวนปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซมากที่สุดคือ ประสิทธิภาพในการ  
ซึมซับไดดี 
 จากปจจัยที่เกี่ยวของกับการใชสินคาช่ือสามัญ โดยเหตุผลทางดานส่ือโฆษณาและ      
ประสิทธิภาพในการซึมซับไดดี ซึ่งเปนเหตุผลที่กลุมตัวอยางสวนใหญคิดวา  ส่ือโฆษณาและ      
ประสิทธิภาพในการซึมซับไดดี เปนแรงจูงใจที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ
และการใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ สอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค เพราะการที่        
ผูบริโภคจะใชสินคานักการตลาดจําเปนจะตองเขาใจและรูแรงจูงใจในการซื้อของผูบริโภค อีกทั้ง
เกณฑการตัดสินเพื่อตอบสนองความตองการ และจะตองเขาใจวาผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้อ
อยางไร มีเหตุผลในการซื้อของผูบริโภคตอสินคาแตละประเภทเปนอยางไร ดังนั้น โดยสวนใหญ 
นักการตลาดจําเปนตองเขาใจลักษณะของผูบริโภคกอนที่จะทําส่ือสารการตลาด  ซึ่งนักการตลาด
จําเปนตองรูถึงความนึกคิดของผูบริโภคใหแนชัดและจะตองรูวาส่ิงใดเปนแรงจูงใจในการซื้อใชของ
ผูบริโภค 
 สําหรับปจจัยที่เกี่ยวของและปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชของผูบริโภค ศิริวรรณ  
เสรีรัตน (2541 : 130) ไดอธิบายไววา ปจจัยสําคัญซ่ึงไดแกปจจัยภายนอกและปจจัยภายในที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาใชของผูบริโภค ไดแก 1.ปจจัยทางดานวัฒนธรรมเปน
สัญลักษณ และส่ิงที่มนุษยสรางข้ึน โดยเปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง 2.ปจจัยทางดาน
สังคมเปนปจจัยเกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 3.ปจจัยสวนบุคคล   
การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลทางดานตางๆ ไดแก อายุ อาชีพ  
โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา ซึ่งส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการทัศนคติ และคานิยมของ
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 นอกจากนี้ยังมีปจจัยภายใน  ดารา  ทีปะปาน (2541 : 55) กลาววา ปจจัยภายในโดยเร่ิม
จาก ตัวกระตุน การจูงใจ การรับรู การเรียนรู  ทัศนคติ  และบุคลิกภาพ ที่จะเปนเหตุจูงใจใหบุคคล
กระทําหรือปฏิบัติบางส่ิงบางอยางที่ผูบริดภคไดรับจากหลายแหลง ไดแก ส่ิงเราที่เกิดจากสังคม     
ส่ิงเราที่เกิดจากโฆษณา  ส่ิงเราที่มิใชโฆษณา ส่ิงเราที่เกิดจากแรงขับภายใน ซึ่งส่ิงเราเหลานี้บุคคล
อาจรับรูเพียงบางสวน หรือรับรูทั้งหมดก็ได 
 จากการตัดสินใจใชผงซักฟอกยี่หอแฟบเพราะส่ือโฆษณาเปนเหตุผลที่กลุมตัวอยางสวน
ใหญเลือก และประสิทธิภาพในการซึมซับไดดีเปนเหตุผลที่กลุมตัวอยางใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ  
ซึ่งทั้งสองสาเหตุเปนอิทธิพลมาจากปจจัย  ที่สอดคลองกับ  ปจจัยสวนบุคคล ในการตัดสินใจใช
สินคาชื่อสามัญ ซึ่งเปนคานิยมและทัศนคติของแตละบุคคลที่จะใชสินคา โดยไดรับแรงจูงใจจาก
ส่ือโฆษณาที่ใหขอมูลขาวสาร เขาใจวิธีการใช  สรางการรับรู  เปนชองทางขอมูลขาวสาร ชี้ใหเห็น
ถึงคุณภาพของสินคา  สรางความแตกตางใหกับสินคา ทําใหระลึกถึงยี่หอของสินคา จึงทําใหกลุม
ตัวอยางเกิดพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 
 การวิเคราะห พฤติกรรมการใชสินคาช่ือสามัญผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอ    
โกเต็กซ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีพฤติกรรมใชผงซักฟอกยี่หอแฟบมากที่สุดเพราะ  ตองการ
ใหผาขาวสะอาด  โดยบุคคลที่ใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ สวนใหญใชผงซักฟอกยี่หอแฟบกับทุกคนที่
อยูในครอบครัว  และผงซักฟอกยี่หอแฟบกับการซักผามากที่สุด 
 สําหรับพฤติกรรมการใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ ของกลุมตัวอยาง ผลปรากฏวา พฤติกรรม
การใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซสวนใหญใชเพราะ ทําใหปลอดภัย ไมเปนอันตราย เชน ไมเกิดผด
ผ่ืนมากที่สุด โดยบุคคลที่ใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซสวนใหญเปนตัวของกลุมตัวอยางเปน       ผูใช
เอง และสาเหตุของพฤติกรรมการใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซใชในวันที่มีรอบเดือนมากที่สุด  
รองลงมาใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซหลังคลอดบุตร 
 จากแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค โดยลักษณะทั่วไปของผูบริโภค  เอ็นเจล  แบคเวล  และ   
มิเบียร (1993 : 4) ไดใหความหมายไววา “กิจกรรมตางๆ ที่บุคคลเขาไปบริโภคโดยตรงในการไดรับ
การบริโภค และการใชสอยผลิตภัณฑและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดข้ึนกอน และ
หลังการระทําเหลานี้ “ ( ดารา  ทีปะปาน, 2541 : 49 ) ซึ่งนักการตลาดจําเปนตองรูถึงความรูสึก 
นึกคิดของผูบริโภคใหแนชัด และจะตองรูแรงจูงใจในการซื้อของผูบริโภคคอีกทั้งเกณฑการตัดสิน
เพื่อตอบสนองความตองการ นอกจากนั้น นักการตลาดยังจําเปนตองเขาใจวากระบวนการ
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ดําเนินชีวิต รวมทั้งอาจเกิดจากอิทธิพลทางดานจิตวิทยาที่เกิดข้ึนภายในบุคคลอันเปนแรงขับ
ผลักดันใหแสดงพฤติกรรมตางๆ  เชน  การจูงใจ  การรับรู  และทัศนคติ  เปนตน 
 ดังนั้นในการรับรูพฤติกรรมของกลุมตัวอยางการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัย
ยี่หอโกเต็กซ และจากแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค โดยเร่ิมจากปจจัยทั้งภายนอกและปจจัยภายในที่
เปนส่ิงเราหรือไดรับแรงกระตุนในการใหใชสินคา จากปจจัยภายในที่มาจากสื่อโฆษณาที่สรางการ
รับรูในตัวสินคาช่ือสามัญจนกระทั้งเกิดพฤติกรรมการใชสินคาชื่อสามัญเกิดข้ึน กลายเปนการ 
เรียนรู ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541 : 139) กลาววา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเมื่อบุคคลไดรับส่ิง
กระตุนและจะเกิดการตอบสนอง ซึ่งก็คือ ทฤษฎี ส่ิงกระตุน-ตอบสนอง นักการตลาดไดประยุกตใช
ทฤษฎีนี้ดวยการโฆษณาซํ้าแลวซ้ําอีก หรือจัดการสงเสริมการขาย เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อใช
เปนประจํา 
 และจากการเรียนรูสงผลไปสูการรับรูถึงความรูสึกในการใชที่กล่ันกรองออกมาเปน
ประสบการณและความตองการที่จะใชในคร้ังตอไป เพราะการรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจาก
ประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็นการไดยิน ไดรสชาติ และไดรูสึกถึงพฤติกรรมในการใช
ผงซักฟอกยี่หอแฟบ นั่นก็เพราะตองการใหผาขาวสะอาด 
 สําหรับผาอนามัยยี่หอโกเต็กซผูบริโภคมีพฤติกรรมการใช เพราะปลอดภัยไมเปนอันตราย
ตอรางกาย สอดคลองกับการจูงใจในพฤติกรรมมนุษย  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541 : 138) ได
ใหความหมายของแรงจูงใจ หมายถึง ความตองการที่ไดรับการกระตุนจากภายในตัวบุคคลที่
ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย นักจิตวิทยาไดเสนอทฤษฎีแรงจูงใจ คือ 
ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว โดยมีลักษณะเปนลําดับข้ันความตองการของมาสโลว 5 ระดับ
ดวยกัน       1.ความตองการทางดานกายภายหรือความตองการทางดานรางกาย 2.ความ
ตองการความ  ปลอดภัย 3. ความตองการความรักและการยอมรับ 4.ความตองการยกยองนับ
ถือ 5.ความตองการความสําเร็จสูงสุดในชีวิต 
 นั่นแสดงวากลุมตัวอยางใชผงซักฟอกยี่หอแฟบเพราะตองการใหผามีความขาวสะอาด

มากที่สุด ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีการจูงใจของมาสโลวในข้ันที่หนึ่ง คือ ความตองการดานกายภาพ

หรือทางรางกาย  เปนความตองการในสิ่งที่จําเปนตอการดํารงชีวิต ทางดานผูใชผาอนามัยยี่หอ      

โกเต็กซนั้น กลุมตัวอยางสวนใหญใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ เพราะทําใหปลอดภัย ไมเปนอันตราย 
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 นอกจากนี้  ภายหลังจากการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ  ผูบริโภค

มีความรูสึกภายหลังจากการใชสินคา  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541 : 138) กลาววา  การใชสินคามีอยู

ดวยกัน  2  ประการคือ พอใจกับไมพอใจ หากผูซื้อ  หรือผูใชสินคาพอใจหลังจากที่ใชสินคา  นับวา  

ธุรกิจประสบความสําเร็จในการขายสินคานั้น หากเกิดความไมพอใจในสินคา หรือเสียใจหลังจาก

ไดใชสินคานั้น ธุรกิจจําเปนตองหาสาเหตุ และพยายามแกไขใหดีข้ึน เพราะความรูสึกไมพอใจ 

หรือเสียใจนั้น อาจถายทอดไปสูลูกคาคนอ่ืน หรือกระทบกระเทือนการตัดสินใจซื้อคร้ังตอไปของ       

ผูซื้อคนเดิม 

 ไมเพียงเทานี้ พฤติกรรมการใชทั้งผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ ยังสงไป

ถึงการประเมินความพึงพอใจหรือความไมพอใจที่เปนความรูสึกภายหลังจากการใชสินคาของกลุม

ตัวอยางจนกลายเปน ทัศนคติ  ที่ผูบริโภคกับการตัดสินใจใชสินคามีความสัมพันธกัน ซึ่งทัศนคติ  

เกิดจากประสบการณที่เรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคาหรือความนึกคิดของบุคคล   

 จากการใชสินคาช่ือสามัญระหวาผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ  ทัศนคติ
เกิดจากประสบการณของกลุมตัวอยางเองท่ีไดสัมผัสโดยการใชในสินคาช่ือสามัญนั้น  จึงทําให
ความรูสึกภายหลังการใชสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบและภายหลังการใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ  
พบวา หลังจากการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบแลวรูสึกพอใจในคุณภาพถึงรอยละ 41.0 ในเหตุผลที่วา   
ใชผงซักฟอกยี่หอแฟบเพราะตองการใหผามีความขาวสะอาดมากที่สุด 
 เชนเดียวกันหลังจากกลุมตัวอยางใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ พบวา รูสึกพอใจในคุณภาพ
ของผาอนามัยยี่หอโกเต็กซมากที่สุดเชนเดียวกัน รอยละ 50.5 นั่นแสดงวา ธุรกิจการขาย             
ผงซักฟอกยี่หอแฟบและการขายผาอนามัยยี่หอโกเต็กซประสบความสําเร็จในการขายสินคา   
 จากที่กลาวมาทั้งหมดจะเห็นไดวา ผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ จะ
ออกสูตลาดไปยังผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย  และตองการใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการใชสินคา
นั้น เจาของผลิตภัณฑจะตองมีการศึกษาถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานตางๆ ทั้งนี้  
เพื่อจัดส่ิงที่เปนตัวกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม รวมถึงปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการซ้ือและ
การนําความรูตางๆ เหลานี้ ไปใชประโยชนในการพัฒนากลยุทธ  เพื่อจะไดนําไปกําหนดโปรแกรม
การสื่อสารหรือการสงเสริมการตลาดใหเกิดผลดีที่สุด   
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ขอเสนอแนะการวิจัย 
 
 1. ในการศึกษาคร้ังนี้  เปนการศึกษาเฉพาะผูบริโภคสตรีเทานั้น  จึงนาสนใจศึกษา
เพิ่มเติมในเร่ืองของกลุมตัวอยางที่เปนเพศชายดวย  เพราะปจจุบันการส่ือสารการตลาดที่สราง
การรับรูสามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคโดยอาศัยเทคนิคตางๆ มาชวยในการสรางงานใน
ส่ือสารการตลาดในการสรางแรงจูงใจแกผูบริโภคในการตัดสินใจใชสินคา สงผลใหเพศชาย
สามารถ      ตัดสินใจซ้ือสินคาเทากับสตรี โดยเฉพาะในสังคมที่เปนอยูทุกวันนี้ที่ทุกคนตางตอง
ชวยเหลือตัวเองและตัดสินใจซื้อสินคาใชดวยตัวเอง หรือเปนผูซื้อสินคาใชฐานะพอบานที่ตองชวย
แมบานดูแลครอบครัว 
 2. สินคาชื่อสามัญที่นาศึกษาเพิ่มเติม ไดแก ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ และนํ้าด่ืมยี่หอ     
โพลาริส ที่นาศึกษาเพิ่มเติม เพราะวา ทําไมยี่หอโกเต็กซและยี่หอโพลาริสมิไดกลายเปนช่ือสามัญ
อยางอดีตที่ผานมา 
 
ขอเสนอแนะจากการสังเกตการณของผูทําวิจัย 
         
 พฤติกรรมการใชสินคาช่ือสามัญทั้งผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ พบวา   
กลุมตัวอยางสวนใหญที่ใชผงซักฟอกยี่หอแฟบมีอายุอยูในชวง 42-49 ป การศึกษาอยูในระดับ      
สูงกวาปริญญาตรี  ทํางานรัฐวิสาหกิจ  มีรายได10001 – 15000 บาทตอเดือน 
 พฤติกรรมการใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซมีอายุอยูในชวง 34-41 ป  การศึกษาอยูใน
ระดับสูงกวาปริญญาตรี ทํางานรัฐวิสาหกิจและธุรกิจสวนตัว  มีรายได 10001-15000  บาทตอ
เดือนแสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางเปนบุคคลที่มีอายุอยูในชวงวัยทํางานที่เปนปกแผนและม่ันคง 
กลาวคือ  ทํางานมาเปนเวลาประมาณ 5-10ปข้ึนไป  มีการศึกษาในระดับที่สูง  ประกอบอาชีพที่
มั่นคงและมีรายไดมาก ทําใหมีกําลังในการซ้ือสินคาสูงและมีการตัดสินใจในการบริโภคสินคาดวย
ตัวเอง 
 แตในขณะเดียวกันกลุมที่มีอายุ 18-25 ปมีพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบและ

ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซนอยกวากลุมวัยกลางคน  อาจมีสาเหตุมาจาก กลุมวัยรุนตอนปลายเปน

กลุมที่กําลังศึกษา  รายไดจึงมาจากพอแมเปนผูให จึงทําใหกลุมวัยรุนตอนปลายมีรายไดนอย 
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 จากทฤษฎีการยอมรับพฤติกรรมผูบริโภค ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2540 : 242) ไดอธิบายไววา  
ในความแตกตางระหวางบุคคลเกี่ยวกับการยอมรับผลิตภัณฑใหม บุคคลจะแตกตางกันในการ
ยอมรับผลิตภัณฑใหม ดวยเหตุผลนี้จึงสามารถแบงประเภทของคนตามลักษณะการยอมรับ          
1.กลุมผูบุกเบิก 2.กลุมผูยอมรับผลิตภัณฑแรกเร่ิม 3.กลุมใหญที่ใชผลิตภัณฑแรกเร่ิม 4.กลุมใหญ
ที่ใชผลิตภัณฑตอนหลัง 5. กลุมลาหลัง 
 ดังนั้น จะเห็นไดวาพฤติกรรมการใชสินคาช่ือสามัญของกลุมที่มีอายุ 34 ปข้ึนไป เปนกลุม
ใหญที่ใชผลิตภัณฑแรกเร่ิม เปนผูที่มีรายไดมีความเชื่อมั่นในตนเอง มีการศึกษา เปนผูนําดาน
ความคิด ซึ่งจะชวยพิจารณาวาผลิตภัณฑใหมเปนที่ยอมรับหรือไม กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอเพื่อน
และผูรวมงาน อีกทั้ง เปนกลุมเปาหมายสําคัญในการโฆษณาและสงเสริมการตลาด จากกลุม      
ผูยอมรับผลิตภัณฑแรกเร่ิมไดมีการใชสินคา จนกลายเปนกลุมใหญที่ใชผลิตภัณฑในตอนหลัง        
ซึ่งเปนกลุมที่มีลักษณะสุขุม ตัดสินใจใชสินคาดวยความละเอียดรอบคอบ อยูในสังคมระดับ     
ปานกลาง ดังนั้น เม่ือสินคามีการยอมรับโดยกลุมนี้ แสดงวา สินคาเปนที่ยอมรับของตลาด       
สวนใหญ จึงเปนเหตุผลที่ทําใหสินคาผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซกลายเปน    
ตัวแทนของผงซักฟอกและผาอนามัยหรือกลายเปนยี่หอเรียกแทนสินคาจนติดปากที่เรียกวา         
สินคาชื่อสามัญ  แตในขณะเดียวกัน  จากแบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับการยอมรับสินคา
ชื่อสามัญ  พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความเห็นวา   ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ  ไมไดกลายเปน
สินคาช่ือสามัญอยางอดีตที่ผานมา 
 สําหรับกลุมที่มีอายุ 18-25 ป  เวลาในการยอมรับผลิตภัณฑใหมจะอยูในสวนของกลุมผู

บุกเบิก เปนกลุมแรกเมื่อสินคาเขาสูตลาดใหม กลุมนี้มีความสําคัญมากที่ทําใหสินคาใหมเปนที่

ยอมรับของตลาด แมนวาจะมีจํานวนนอย แตเต็มใจซื้อโดยไมมีการทดลองใช มักเปนกลุมพวก

หนุมสาว มีฐานะการเงินที่สามารถซื้อส่ิงใหมๆ ได และมีความเช่ือมั่นในตัวเอง ดังนั้น นักการ

ตลาดของผงซักฟอกยี่หอแฟบและผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ ตองการเพิ่มกลุมเปาหมายที่มีอายุ 18-

25 ป จะตองทําการศึกษาถึงความสนใจ  อุปนิสัยของกลุมนี้แลวกําหนดแผนการติดตอส่ือสาร

ทางการตลาดเกี่ยวกับสินคาช่ือสามัญใหเขาถึงความสนใจของกลุมนี้ 

 
ขอเสนอแนะในการทําวิจยัคร้ังตอไป 
 

  1. ควรมีการปรับปรุงแบบสอบถามใหมีความชัดเจนและกระทัดรัดมากกวานี้ โดยเฉพาะ
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 2. การเลือกกลุมตัวอยางจึงควรคัดเลือกกลุมตัวอยางที่เคยใชเทานั้นถึงจะไดความ          
ชัดเจนในเร่ืองของพฤติกรรมการใชของผูบริโภคมากยิ่งข้ึน จึงทําใหผลการวิจัยมีความนาเช่ือถือ
เพียงพอมากข้ึน 
 3. กลุมตัวอยางที่เลือกเฉพาะสตรีควรเพิ่มกลุมตัวอยางเปนเพศชาย  เพราะปจจุบนั
พฤติกรรมการใชสินคามทีั้งเพศชายและเพศหญิงเทาเทียมกัน    ซึง่เพศชายสามารถเปนนกัซื้อ
สินคาใชไดดีไมแพสตรีดังบทบาทของพอบานที่ตองชวยแมบานในการแบงเบาภาระหนาที่ใน
ครอบครัว 
 4.  การเลือกสถานที่สุมตัวอยางจากใชหางสรรพสินคาในการสุมตัวอยาง  5  แหง  ควรที่
จะกระจายสถานที่ออกไปใหกวางกวานี้ เพื่อใหไดผลการวิจัยที่ตรงกับความเปนจริงใหมากที่สุด      
เพื่อใหไดงานวิจัยที่มีคุณภาพมากยิ่งข้ึน 
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0Bแบบสอบถาม 
 

 การวิจยัเร่ือง “   ความคิดเห็นของผูบริโภคสตรีตอบทบาทของส่ือและปจจัยท่ีเก่ียวของกับ
การรับรูและการใชสินคาชื่อสามัญ : กรณีศึกษาแฟบกับโกเต็กซ “ 
 
คําชี้แจงเก่ียวกับแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามนี้  เปนแบบสอบถามท่ีตองการคําตอบจากทาน  เพื่อใชประโยชนในการทํา
วิทยานิพนธเทานั้น  มิไดใชเพื่อประโยชนอ่ืนใด  กรุณาตอบแบบสอบถามตามความเปนจริง กรุณา
ระบุคําตอบโดยการขีดเคร่ืองหมาย / หนาขอท่ีตรงกับความคิดเห็นของทาน 
 
สวนท่ี 1  ขอมูลทางประชากร 
1. อายุ 

____ 18-25 ป    ___ 26-33 ป   
____ 34-41 ป    ____ 42-49 ป   
____ 50 ป ข้ึนไป  

2. ระดับการศึกษา 
___ ช้ันประถม   ____ มัธยมศึกษาตอนตน 
___ มัธยมศึกษาตอนปลาย ____ ปวช.-ปวส. 
___  ปริญญาตรี   ____ ปริญญาโท 
___ สูงกวาปริญญาโท  ____ อ่ืน ๆ ( โปรดระบุ ) _____________ 

3. อาชีพ 
___ นักศึกษา   ____ พนักงานรัฐวสิาหกิจ ____ ธุรกิจ
สวนตัว 
___ ขาราชการ   ____ พนักงานบริษทั 
___ แมบาน   ____ อ่ืน ๆ ( โปรดระบุ )______________ 

4. รายได 
____ ต่ํากวา 5,000 บาท  ____ 5,000-10,000 บาท 
____ 10,001-15,000 บาท ____ 15,001-20,000 บาท 
____ 20,000 บาทข้ึนไป 
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ตอนท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับการยอมรับสินคาช่ือสามัญ 
 

 ทานเห็นดวยหรือไมวายี่หอสินคาตอไปนี้ เรียกกันติดปาก จนคิดวายี่หอนั้นเปนช่ือเฉพาะ
ของสินคาประเภทนั้น ๆ   

ประเภทสินคา ยี่หอสินคา เห็นดวย ไมเห็นดวย 
1. สินคาประเภทผงซักฟอก แฟบ   
2. สินคาประเภทบะหม่ีกึ่งสําเร็จรูป มามา   
3. สินคาประเภทผาอนามัย โกเต็กซ   
4. สินคาประเภทน้ําดื่ม โพลาริส   
5. สินคาประเภทแผนขัดใยเขียว สกอต-ไบรต   
6. สินคาประเภทครีมขัดรองเทา กีวี ่   
7. สินคาประเภทครีมเทียม คอฟฟเมท   
8. สินคาประเภทผาออมสําเร็จรูป แพมเพอรส   
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ตอนท่ี 3  ความคิดเห็นเกี่ยวกับการรับรูบทบาทส่ือตอสินคาช่ือสามัญ 
 
สินคาประเภทผงซักฟอกยี่หอ   แฟบ 
การรับรูตอบทบาทสื่อกับผงซักฟอกยี่หอแฟบ มาก 

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย 

ที่สุด 
1. ทานคิดวา สื่อโฆษณา ทําใหทาน รูจัก 

ผงซักฟอกย่ีหอ แฟบมากนอยเพียงใด 
     

2. ทานคิดวา สื่อโฆษณา ทําใหทาน เขาใจวิธีใช 
ผงซักฟอกย่ีหอแฟบ  มากนอยเพียงใด 

     

3. ทานคิดวา สื่อโฆษณา เปนชองทางการ
สื่อสารที่ใหขอมูลและขาวสาร เก่ียวกับตัว
สินคาของผงซักฟอกยี่หอแฟบ  มากนอย
เพียงใด 

     

4. ทานคิดวา สื่อโฆษณา ช้ีใหเห็นถึงความ
แตกตางดานคุณภาพ   ระหวางผงซักฟอก
ยี่หอ  แฟบ กับผงซักฟอกย่ีหออื่น  ไดมาก
นอยเพียงใด 

     

5. ทานคิดวา  สื่อโฆษณา ทําใหทานสามารถ 
จดจํา  ย่ีหอหรือชื่อ แฟบ ไดมากนอยเพียงใด 

     

6. ทานคิดวา สื่อโฆษณา ทําใหทานระลึกถึงของ
ผงซักฟอกย่ีหอแฟบ กอนยี่หออื่นไดมากนอย
เพียงใด 

     

7. ทานคิดวา คนในครอบครัวทําใหทานรูจัก 
ผงซักฟอกย่ีหอแฟบ มากนอยเพียงใด 

     

8. ทานคิดวา เพ่ือนรวมงานทําใหทานรูจัก  
ผงซักฟอกย่ีหอแฟบ  มากนอยเพียงใด 

     

9. ทานคิดวา พนักงานขายทําใหทานรูจัก
ผงซักฟอกย่ีหอแฟบ   มากนอยเพียงใด 
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ตอนท่ี 4 ปจจัยภายท่ีมีผลตอพฤติกรรมการใชผงซักฟอกยีห่อแฟบ 
 

ปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการใชผงซักฟอกย่ีหอแฟบ มาก 
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย 
ที่สุด 

1. คนในครอบครัว  มีสวนทําใหทานใช  ผงซักฟอก
ยี่หอ แฟบ มากนอยเพียงใด 

     

2. เพ่ือนรวมงาน  มีสวนทําใหทานใช ผงซักฟอกยี่หอ  
แฟบ  มากนอยเพียงใด 

     

3. พนักงานขายผงซักฟอกมีสวนทําใหทานใช 
ผงซักฟอกย่ีหอ  แฟบ มากนอยเพียงใด 

     

4. ดารา มีสวนทําใหทานใชผงซักฟอกยี่หอ แฟบ มาก
นอยเพียงใด 

     

5. สื่อโฆษณา มีสวนทําใหทานใชผงซักฟอกย่ีหอ  แฟบ  
มากนอยเพียงใด  

     

6. การกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม 
ฯลฯ ทําใหทานใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ มากนอย
เพียงใด 

     

7. ความสะดวกสบายในการเลือกซื้อ  มีสวนทําใหทาน
ใชผงซักฟอกย่ีหอแฟบ มากนอยเพียงใด 

     

8. ความหลากหลายในขนาดประเภทของผงซักฟอก
ยี่หอแฟบ  ทําใหทานใชมากนอยเพียงใด 

     

9. ประสิทธิภาพการซักผาขาวสะอาดของผงซักฟอก
ยี่หอแฟบ  เปนสาเหตุที่ทําใหทานใชยี่หอแฟบ  มาก
นอยเพียงใด 

     

10. ราคา มีสวนที่ทําใหทานตัดสินใจใชผงซักฟอกย่ีหอ 
แฟบ มากนอยเพียงใด 

     

11. หีบหอที่สวยงามนาใช  เปนสาเหตุที่ทําใหทาน
เลือกใชผงซักฟอกยี่หอ แฟบ  มากนอยเพียงใด 

     

12. การเปนสินคาที่ติดอับดับขายดี ทําใหทานเลือกใช
ผงซักฟอกย่ีหอ แฟบมากนอยเพียงใด 

     

13. การท่ีผงซักฟอกยี่หอแฟบเปนยี่หอผงซักฟอกที่คุนหู 
เปนเหตุทําใหทานตัดสินใจ ใชยี่หอแฟบ มากนอย
เพียงใด 
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ตอนท่ี 5 พฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ 
 

พฤติกรรมการใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ มาก 
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย 
ที่สุด 

1. ทานใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ เพราะตองการใหผามี
ความขาวสะอาด  มากนอยเพียงใด 

     

2. ทานใชผงซักฟอกยี่หอแฟบเพราะ ทานตองการความ
ประหยัด  มากนอยเพียงใด 

     

3. ทานใชผงซักฟอกยี่หอแฟบเพราะไมเปนอันตราย  ทํา
ใหรูสึกปลอดภัย เชน  ไมเกิดผดผ่ืน ที่มือ มากนอย
เพียงใด 

     

4. ทานใชผงซักฟอกยี่หอแฟบเพราะ มีหลายประเภทให
เลือกใชไดตรงกับผา  มากนอยเพียงใด 

     

5. ทานใชผงซักฟอกยี่หอแฟบเพราะ ตองการรักษาสี
และเน้ือผา เชน ไมทําใหผาสีซีด  มากนอยเพียงใด 

     

6. ทานใชผงซักฟอกยี่หอแฟบเพราะ สีของหีบหอที่สวย
สะดุดตา  มากนอยเพียงใด  

     

7. ทานใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ เพราะ  มีหลายขนาดให
เลือกใช  มากนอยเพียงใด 

     

8. ทานใชผงซักฟอกยี่หอแฟบเพราะ  มีของแถม ชิง
รางวัล  ลดราคา  มากนอยเพียงใด 

     
 

9. หลังจากใชผงซักฟอกย่ีหอแฟบ  ทานพอใจใน
คุณภาพของแฟบ  มากนอยเพียงใด 

     

 

10.  ภายในครอบครัวของทานใครบางท่ีใชผงซักฟอกยี่หอแฟบ  (  ตอบไดมากกวาหนึง่ขอ  ) 
 _____ ตัวทานเอง _____ พอ  _____  แม  _____ พี่ 
 _____ นอง  _____ แมบาน  _____ ทุกคนในครอบครัว 
   อ่ืนๆ ( โปรดระบุ ) _______________________________ 
11.  ทานใชผงซักฟอกยีห่อแฟบกับส่ิงใดบาง   ( ตอบไดมากกวาหนึ่งขอ  ) 
 _____ ซักผา  _____ ลางจาน   _____ ขัดหองน้ํา 
 _____ ขัดเคร่ืองประดับ _____ อาบน้ําสัตวสัตวเล้ียง  
   อ่ืนๆ ( โปรดระบุ ) ______________________________ 
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สินคาประเภทผาอนามัยยีห่อ  โกเต็กซ 

 
การรับรูตอบทบาทสื่อกับผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ มาก 

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย 

ที่สุด 
1. ทานคิดวา สื่อโฆษณา  ทําใหทานรูจัก  ผาอนามัยยี่หอ

โกเต็กซ  มากนอยเพียงใด 
     

2. ทานคิดวา สื่อโฆษณา ทําใหทานเขาใจวิธีใช 
ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ  มากนอยเพียงใด 

     

3. ทานคิดวา สื่อโฆษณา เปนชองทางการสื่อสารที่ให
ขอมูลและขาวสาร  เก่ียวกับ ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ 
มากนอยเพียงใด 

     

4. ทานคิดวา สื่อโฆษณา ช้ีใหเห็นถึงความแตกตางดาน
ประสิทธิภาพ ระหวาง ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ กับ
ผาอนามัยยี่หออื่น ไดมากนอยเพียงใด 

     

5. ทานคิดวา สื่อโฆษณา ทําใหทานจดจํายี่หอหรือช่ือโก
เต็กซ   ไดมากนอยเพียงใด 

     

6. ทานคิดวา สื่อโฆษณา ทําใหทานระลึกถึง ผาอนามัย
ยี่หอโกเต็กซกอน ผาอนามัยยี่หออื่น มากนอยเพียงใด 

     

7. ทานคิดวา ครอบครัวทําใหทานรูจักผาอนามัยยี่หอโก
เต็กซ มากนอยเพียงใด 

     

8. ทานคิดวา เพ่ือนรวมงานทําใหทานรูจักผาอนามัยยี่หอ
โกเต็กซ  มากนอยเพียงใด 

     

9. ทานคิดวา พนักงานขายทําใหทารูจักผาอนามัยยี่หอโก
เต็กซ มากนอยเพียงใด 
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ปจจัยมี่มีผลตอพฤติกรรมการใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ มาก 
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย 
ที่สุด 

1. คนในครอบครัว มีสวนทําใหใชผาอนามัยย่ีหอ      โก
เต็กซ  มากนอยเพียงใด 

     

2. เพ่ือน มีสวนทําใหทานใช  ผาอนามัยย่ีหอโกเต็กซ  
มากนอยเพียงใด 

     

3. พนักงานขาย มีสวนทําใหทาน ใช ผาอนามัยย่ีหอ โก
เต็กซ มากนอยเพียงใด 

     

4. สื่อโฆษณา ทําใหทานใชผาอนามัยย่ีหอ โกเต็กซ มาก
นอยเพียงใด 

     

5. การจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก 
แถม ทําใหทานใชผาอนามัยย่ีหอ โกเต็กซ มากนอย
เพียงใด 

     

6. ความสะดวกสบายในการเลือกซื้อ  ทําใหทานใช
ผาอนามัยย่ีหอโกเต็กซ มากนอยเพียงใด 

     

7. รูปแบบที่เปนหวงทําใหทานใชผาอนามัยย่ีหอ     โก
เต็กซ มากนอยเพียงใด 

     

8. รูปแบบที่เปนแถบกาว ทําใหทาใชผาอนามัยย่ีหอ โก
เต็กซ มากนอยเพียงใด 

     

9. ประสิทธิภาพการซึมซับที่ดี ทําใหทานใชผาอนามัย
ย่ีหอ โกเต็กซ มากนอยเพียงใด 

     

10. ราคา เปนเหตุผลที่ทําใหทาน ใชผาอนามัยย่ีหอ   โก
เต็กซ มากนอยเพียงใด 

     

11. หีบหอที่สวยงาม ทําใหทานใชผาอนามัยย่ีหอ      โก
เต็กซ มากนอยเพียงใด 

     

12. การเปนสินคาที่ติดอันดับขายดี ทําใหทานใช
ผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ มากนอยเพียงใด 

     

13. การเปนสินคาที่มีช่ือคุนหู ทําใหทาใชผาอนามัยย่ีหอ
โกเต็กซ มากนอยเพียงใด 
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พฤติกรรมการใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ มาก 
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย   
ที่สุด 

1. ทานใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ เพราะซึมซัมไดดี มาก
นอยพียงใด 

     

2. ทานใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ เพราะ ทานตองการ
ความประหยัด  มากนอยเพียงใด 

     

3. ทานใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซเพราะ ทําใหทาน
ปลอดภัยและไมเปนอันตราย  เชน  ไมเกิดผดผื่น มาก
นอยเพียงใด 

     

4. ทานใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ เพราะมีหลายรูปแบบ
ใหเลือก เชน แบบหวง แถบกาว มากนอยเพียงใด 

     

5. ทานใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ เพราะ มีหลายขนาดให
เลือก เชน สําหรับกลางวัน  สําหรับกลางคืน  มาก
นอยเพียงใด 

     

6. ทานใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ เพราะ สีของหีบหอที่
สวยงาม  มากนอยเพียงใด 

     

7. ทานเลือกใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซเพราะ มีของแถม  
ชิงรางวัล  ลดราคา  มากนอยพียงใด 

     

8. หลังจากการใชผาอนามัยยี่หอโกเต็กซ  ทานพอใจ  โก
เต็กซ  มากนอยเพียงใด 

     

 
9.  ในครอบครัวใครบางท่ีใชผาอนามัยยีห่อโกเต็กซ ( ตอบไดมากกวาหนึ่งขอ ) 
 _____ ตัวทานเอง _____ พี่สาว  _____นองสาว 
 _____ แม  _____ แมบาน 
   อ่ืนๆ  ( โปรดระบุ ) ___________________________ 
10. ทานใชผาอนามัยยีห่อโกเต็กซเวลาใด (  ตอบไดมากกวาหนึ่งขอ  ) 
 _____ ในวนัท่ีมีรอบเดือน  _____ ใชหลังคลอดบุตร 
 _____ ใชหามเลือดกบับาดแผล  _____ ใชแทนผาออม 
   อ่ืนๆ ( โปรดระบุ ) _____________________________ 
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