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ABSTRACT 
 

 The purposes of this research were to 1) study  factors  affecting a demand  of  detergents  
in  Thailand, 2) estimatethe elasticity value of  purchasing  detergents  in  Thailand, and 3)  study  
factors  affecting decision making   behavior  on a purchase of  detergents  in  Bangkok  
Metropolitant area. 

               The methods used for the study of factors  affecting a demand  of  detergents  and the 
estimatation of elasticity value of the detergents purchase   in  Thailand  were a multiple  
regression  analysis  and  the ordinary  least  square  method by using a double  logarithm demand 
function form. For  the study  of  factors  affecting the decision  making behavior  on a purchase  
of  detergents  in  Bangkok  Metropolitant  area, questionnaires were used and the data were 
analyzed  by SPSS program. 

Two  major  factors influencing the  demand  were   national per capita income and the 
inflation at significant level of 0.05,  R2 = 0.784, SEE = 0.2828 respectively. And the elasticity 
value  of  demand was at +0.472 , which meant that the detergents were normal  goods and the 
elasticity value was- 0.0584 following to the hypothesis. 
  The  study  of  factors  affecting the decision  making behavior  on a purchase  of  the 
detergents  in  Bangkok  Metropolitant area   indicated  that  marketing-mix  factors  of  product , 
price, sale channels  were  much  influential  on  the  purchase decision. In addition,  the 
marketing promotion  was   influential  to  the  purchase  decision at a  normal  level.  
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บทที่  1 

บทนํา 
 
 

 
1. ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 
                      ผงซักฟอก  เปนสินคาอุปโภค(Consumer  Goods)  ที่จําเปนตอการครองชีพของคน
สวนใหญในการซักลางและทําความสะอาดในชวีิตประจาํวัน  ผงซกัฟอกไดมีการผลิตขึ้นใชเปน
คร้ังแรกในประเทศเยอรมน ี  ในระยะสงครามโลกครั้งที่1(คศ.1914-1918)  เนื่องจากในขณะนั้น
ไขมันและน้ํามันพืช  ซ่ึงเปนวัตถุดิบในการผลิตสบูขาดแคลน  นกัวิทยาศาสตรจึงไดคิดคนสาร
สังเคราะหขึ้นใหมเพื่อใชทดแทนสบู  สารสังเคราะหดังกลาวคือ  ผงซักฟอก  ซ่ึงตอมาไดรับความ
นยิมใชเปนอยางมาก  เนื่องจากผงซักฟอกใชงาย  สะดวก  สามารถละลายน้ําไดงาย  และมีฟองใน
น้ํากระดาง  ทาํใหสามารถชําระลางสิ่งสกปรกไดดกีวาสบู 
                      ไดเร่ิมมีการนาํผงซักฟอกเขามาในประเทศไทยเปนครั้งแรกเมื่อปพ.ศ. 2497  โดย
ผงซักฟอกที่นาํเขามาในตอนนั้นไดแก  ผงซักฟอกตราไทดและผงซักฟอกตราโอโม  ซ่ึงเปน
ผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นในประเทศสหรัฐอเมริกา  และผงซักฟอกตรานกิซ  ซ่ึงผลิตขึ้นในประเทศ
เยอรมนี  แตทัง้สามตราไมเปนที่นิยม  จนกระทั่ง  บริษทั  คอลเกต-ปาลมโอลีฟ(ประเทศไทย)จํากดั  
ของสหรัฐอเมริกา  ไดนําผงซักฟอกตราแฟบ  เขามาจําหนายในประเทศไทย  ไดรับความนิยมเปน
อันมากเนื่องจากมีวิธีการตลาดที่เขาถึงประชาชน  ทําใหคําวา  แฟบ  เปนคําที่นิยมใชโดยทัว่ไปใน
การเรียกผงซักฟอกทุกยี่หอมาจนถึงทุกวนันี้ 
                      เมื่อผงซักฟอกที่นําเขามาจําหนายในประเทศไทยมียอดจําหนายสูงขึ้นมาก  บริษทั  
คอลเกต-ปาลมโอลีฟ(ประเทศไทย)จํากัด  ผูนําเขาและผูผลิตจึงไดจดัตั้งโรงงานผลิตผงซักฟอกขึ้น
เองในประเทศไทย   โดยจดัจําหนายผงซักฟอกตรา แฟบ  ขึ้นเปนรายแรก  ติดตามมาดวย  บริษัท  ลี
เวอรบราเธอร(ประเทศไทย) จํากัด  และ  บริษัทสหพัฒนพิบูล  จํากัด  เปนรายตอมา 
                      ผงซักฟอกที่วางจําหนายในประเทศไทยในปจจุบันนี้มหีลายยีห่อ  ซ่ึงมาจากผูผลิตราย
ใหญทั้งส้ินจํานวน 4 ราย   ไดแก  บริษัท  คอลเกต-ปาลมโอลีฟ(ประเทศไทย) จํากัด  บริษัท  คาโอ
อินดัสเตรียล (ประเทศไทย)  จํากัด  บริษทั  ไลออน(ประเทศไทย)  จํากัด(โดยมี บริษัท สหพัฒน
พิบูล  จํากัด (มหาชน)เปนผูจัดจําหนาย)  บริษัท  ลีเวอรบราเธอร(ประเทศไทย)  จํากดั   
 



                      ตลาดผงซักฟอกเปนตลาดทีม่ีการแขงขันกนัอยางรุนแรง (การวจิัยผูบริโภคของบริษัท 
คาโอ คอมเมอรเชียล (ประเทศไทย) จํากัด 2544-2546 : 6)  เปนสาเหตทุี่ทําใหผูผลิตแตละรายตางมี
กลยุทธในการเพิ่มยอดขายและสวนแบงตลาด  โดยการเสียคาใชจายในดานการโฆษณาสูงมาก  
เปนจํานวนเงนิทั้งส้ิน 560,955,000 บาท ในป พ.ศ.2545  และจํานวน 592,527,000 บาท  ในป 
พ.ศ.2546   โดยยีห่อ บรีส  ไดใชงบโฆษณาสูงสุด  รองลงมาคือยี่หอ  โอโม และยี่หอแอทแทค 
ตามลําดับ (สยามธุรกิจ 2547 : 25) 
                      อุตสาหกรรมผงซักฟอกเดิมเปนอุตสาหกรรมที่ผลิตเพื่อตอบสนองความตองการใน
ประเทศ  แตในปจจุบันไดมกีารจําหนายไปยังตางประเทศ  และมีแนวโนมที่จะสงออกมากยิ่งขึ้น   

ตารางที่  1.1  มูลคาและปริมาณการสงออกผงซักฟอกของไทยในชวงปพ.ศ.2540-2546          

    ป        มูลคาการสงออก(บาท)                   สงออก(ตัน) มูลคาการสงออกตอ GDP (%) 
 2540             240,500,000                                 7,499  0.005 
 2541             240,800,000                                 6,757  0.005 
 2542             124,300,000                                 4,376  0.002 
 2543             118,600,000                                 9,140  0.002 
 2544             280,500,000                                 9,995  0.003 

 2545             673,400,000                                 28,628                0.01 
 2546             581,300,000                                 21,823               0.009 

ที่มา  :  กรมศุลกากร  กระทรวงการคลัง  “รายงานการสงออกของไทย”  กรุงเทพมหานคร                                                  

            กรมศุลกากร  กระทรวงการคลัง  2547 

                      จากตารางที่  1.1  จะเหน็ไดวามูลคาและปริมาณการสงออกผงซักฟอกของไทยมี
แนวโนมที่จะสูงขึ้นเรื่อยๆ  โดยในปพ.ศ.2545  มีมูลคาและปริมาณสงออกสูงที่สุด โดยมีมูลคาการ
สงออกเปนจํานวนเงิน673,400,000 บาท ปริมาณสงออก 28,628 ตัน  รองลงมาคือปพ.ศ. 2546  มี
มูลคาการสงออกเปนจํานวนเงิน 581,300,000 บาท  ปริมาณการสงออก 21,823  ตัน  ตามลําดับ  
โดยในป พ.ศ. 2542 และป พ.ศ.2543 มูลคาการสงออกเพิ่มขึ้นในอตัราที่ลดลงเนื่องจากเกดิวกิฤติ
เศรษฐกิจในป พ.ศ. 2541  ทําใหปริมาณการใชผงซักฟอกลดลง 
                      และตลาดตางประเทศที่สงออกมากที่สุดไดแก  ตลาดในเขตภูมภิาคอาเซียนไดแก  
มาเลเซีย,กัมพชูา,เวียดนาม,ลาว,สิงคโปร,พมา,บรูไน,ฟลิปปนส,อินโดนีเซีย  โดยในปพ.ศ.2546 
ประเทศไทยไดสงออกไปยัง 



มาเลเซีย  มากที่สุดเปนจํานวน 21,823 ตัน  รองลงมาคือ กัมพูชา และเวยีดนาม เปนจํานวน 
12,077 ตัน และ 4,129 ตัน ตามลําดับ  รองลงมาคือ  ตลาด ญี่ปุน  (www.moc.go.th) 

ตารางที่  1.2  มูลคาการสงออกของผงซักฟอกในตลาดตางประเทศแบงตามภูมิภาคตางๆในชวงป               

                      พ.ศ. 2545-2546 

   พ.ศ.   2545   พ.ศ.  2546 

ประเทศ มูลคา(บาท) ปริมาณ
(กิโลกรัม) 

สวนแบง 
การตลาด 

มูลคา(บาท) ปริมาณ
(กิโลกรัม) 

สวนแบง 
การตลาด 

  รวม 673,371,359 28,628,204 100.00 581,257,805 21,823,313 100.00 
อาเซียน 651,941,714 27,956,782 96.82 560,048,317 21,256,154 96.35 
ญี่ปุน 3,590,869 110,440 0.53 572,128 22,449 0.10 
สหภาพ
ยุโรป 

568,811 24,346 0.08 483,912 4,830 0.08 

สหรัฐ 
อเมริกา 

450,918 15,170 0.07 - - - 

ที่มา  :  กรมศุลกากร  กระทรวงการคลัง  “รายงานการสงออกของไทย”  กรุงเทพมหานคร                                                  

            กรมศุลกากร  กระทรวงการคลัง  2547 

 
 จากตารางที่  1.2  จะเหน็ไดวา  ตลาดที่สงออกผงซักฟอกไปมากที่สุด  ไดแก  ตลาด
อาเซียน  มีการสงออกในป พ.ศ. 2546 เปนจํานวนเงนิ  560,048,317 บาท  ปริมาณการสงออก 
21,256.154  กิโลกรัม  คิดเปนรอยละ 96.35 เปอรเซ็นตของการสงออกทั้งหมด  และในป พ.ศ. 2545 
มีการสงออกเปนจํานวนเงนิ 651,941,714 บาท  ปริมาณการสงออก 27,956,782  กิโลกรัม  คิดเปน
รอยละ 96.82 เปอรเซ็นตของปริมาณการสงออกทั้งหมด   
 
 
 
 
 
 
 



ตารางที่  1.3  เปรียบเทียบปรมิาณการสงออก-นําเขา  ผงซักฟอกของไทยในชวงปพ.ศ.2540 - 2546 
 

 ป ปริมาณการสงออก (ตัน) ปริมาณการนาํเขา (ตัน) 

 2540 7,499 2,495  
 2541 6,757 1,936  
 2542 4,376 1,058  
 2543 9,140 2,238  
 2544 9,995 1,620  
 2545 28,628 2,139  
 2546 21,823 2,361  

ที่มา : กรมศุลกากร  กระทรวงการคลัง  “รายงานการสงออกของไทย”  กรุงเทพมหานคร                                                    

          กรมศุลกากร  กระทรวงการคลัง  2547 
 
                      จากตารางที่  1.3  จะเหน็ไดวา ปริมาณการสงออกผงซักฟอกของไทยมีแนวโนม
เพิ่มขึ้นเรื่อยๆเนื่องจาก  ประเทศไทยมีปจจยัทางดานแรงงาน  ทุน    ในการผลิตที่ต่ํากวา ในขณะที่
ปริมาณการนําเขาผงซักฟอกของไทยมีแนวโนมเพิ่มขึ้นและลดลงตามปริมาณการสงออก โดย
นําเขาแตวัตถุดิบการผลิตที่สําคัญ  และสินคาที่มีคุณภาพสูง    
                      อุตสาหกรรมผงซักฟอกเปนอุตสาหกรรมที่จําเปนตอการครองชีพ และมีความสําคัญ
ตอเศรษฐกิจของประเทศ  เนื่องจากเปนอุตสาหกรรมที่มีความเชื่อมโยงกับอุตสาหกรรมอื่นๆใน
ลักษณะมีผลเช่ือมโยงไปขางหลัง(Backward Linkage Effect) เชนอุตสาหกรรมกลองกระดาษและ
อุตสาหกรรมพลาสติก  เพราะมีการใชวสัดุเหลานี้เปนบรรจุภัณฑ  สวนความสัมพันธในลักษณะมี
ผลเช่ือมโยงไปขางหนา(Forward  Linkage Effect) ไดแก  ความสัมพันธในภาคบริการ เชน 
อุตสาหกรรมการโฆษณา  อีกทั้งทําใหมีการจางแรงงานมากขึ้น และยังสามารถสงออกไปยัง
ตางประเทศไดอีกดวย 
                      ในชวงป พ.ศ.2544-พ.ศ.2546 ที่ผานมา  มูลคาตลาดรวมของผงซักฟอกทั่วประเทศมี
การเติบโตอยางตอเนื่อง  โดยในป พ.ศ. 2544 มีมูลคา 8,144 ลานบาท  ในป พ.ศ.2545 มีมูลคา 8,577 
ลานบาท  และในป พ.ศ. 2546 มีมูลคาคาดการณ 8,710 ลานบาท (การวจิัยผูบริโภคของบริษัท คาโอ 
คอมเมอรเชียล (ประเทศไทย) จํากัด 2544-2546 : 6)  จึงเปนที่นาสนใจในการศึกษาวา  มีปจจยัอะไร
ที่มีอิทธิพลตออุปสงคของผงซักฟอกเปนการศึกษาในภาพรวมของประเทศ 



                      ความยืดหยุนของอุปสงค และปจจัยอะไรที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ผงซักฟอกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเปนการศึกษาในภาพยอยของประเทศ  ซ่ึงการ
ทราบถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงค  คาความยืดหยุน  และปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค จะเปนแนวทางใหผูประกอบการผงซักฟอกแตละราย กําหนดกลยทุธ และวางแผน 
ตัดสินใจในการกําหนดปริมาณการผลิต  ราคาขาย  นโยบายทางการตลาด อีกทั้งยงัเปนประโยชน
ตอผูผลิตรายใหมที่จะเขามาสูตลาดในอนาคต 
 

2. วัตถุประสงคของการวิจัย   
        
                      2.1  เพื่อวิเคราะหถึงปจจยัทีม่ีผลกระทบตออุปสงคของผงซักฟอกภายในประเทศ  
                      2.2  เพื่อประมาณคาความยืดหยุนของการซื้อผงซักฟอกภายในประเทศ   
                      2.3  เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของผูบริโภค
ภายในเขตกรุงเทพมหานคร 

  

3. สมมติฐานของการวิจัย 
 
                      3.1 ปริมาณความตองการผงซักฟอกมีความสัมพันธในทศิทางตรงกันขามกับราคาขาย 
ปลีกผงซักฟอก (P)           
                      ปริมาณความตองการผงซักฟอกมีความสมัพันธในทิศทางเดียวกนักับรายได
ประชาชาติเฉลี่ยตอคนตอป  (I)    
                      ปริมาณความตองการผงซักฟอกมีความสมัพันธในทิศทางตรงกันขามกับ  อัตราเงิน
เฟอ (F) 
                      ปริมาณความตองการผงซักฟอกมีความสมัพันธในทิศทางเดียวกนักับ  จํานวน
ประชากร (N)    
                      3.2 ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาผงซักฟอกมีคานอย(0<EP<1) และมีคาความ
ยืดหยุนเปนลบ 
                      3.3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอก 
                      3.4 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน  จะใหความสําคัญกับปจจยัทางดานสวนประสม
ทางการตลาดที่แตกตางกัน 

4.  ขอบเขตการวิจัย   
 



                              4.1การศึกษาดานอุปสงคของการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกในประเทศไทยและความ
ยืดหยุนจะใชขอมูลป พ.ศ. 2536-2545  (10ป) เนือ่งจากการวิเคราะหสมการอปุสงคที่สามารถ
นําไปใชไดนัน้  ควรมีขอมูลที่นํามาวิเคราะหตั้งแต 10 ปขึ้นไป  
                      4.2 การศึกษาในดานปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้ผงซักฟอกของผูบริโภค  จะ
ศึกษาเฉพาะกลุมคนที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น  เนือ่งจากสัดสวนประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครมีจํานวนมากที่สุดเมื่อเทียบกับประชากรในจังหวดัตางๆ ซ่ึงนาจะเปนตัวแทนที่ดี
ของประชากร (ในปพ.ศ.2546 มีประชากรในกรุงเทพมหานคร  จํานวน 5,844,607  คน  ซ่ึงมีจํานวน
มากที่สุดเมื่อเทียบกับจังหวดัตางๆ) 
                      4.3 ระยะเวลาที่ใชในการรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ(Primary Data)ดวยการสัมภาษณโดย
ใชแบบสอบถามใชระยะเวลาในระหวางเดอืน มีนาคม 2548 – เมษายน 2548 
                      4.4การวิจยัในครั้งนี้จะวิเคราะหพฤติกรรมการใชผงซักฟอกที่มีลักษณะเปนเกล็ด
เทานั้น  เพราะวาโดยสวนใหญผงซักฟอกที่ผลิตจะมีลักษณะเปนเกลด็  สวนผงซักฟอกชนดิน้ํามี
มูลคาเพียง 7.6 เปอรเซ็นตของตลาดรวมเทานั้น (www.cb.ktb.co.th)  
                      4.5 การวิจยัในครั้งนี้จะศึกษาผงซักฟอกที่ใชทั้งเครื่องซักผาและที่ใชสําหรับซักมือ 

 
 

5.  ขอตกลงเบื้องตน 
 
                      ราคาขายปลีกผงซักฟอกทีน่ํามาคํานวณอุปสงคของผงซักฟอกในประเทศไทย   ใช
ปริมาณ 200 กรัม และ 700 กรัม เปนหลักเพราะเปนขนาดที่นยิมใช จะไมรวมผงซักฟอกปริมาณ 
1500 กรัม  เนื่องจากผงซักฟอกปริมาณ 1500 กรัม ในอดีตยังไมเปนที่นิยม  จึงทําใหขอมูลที่ได
ในชวงดังกลาวไมครอบคลุมผงซักฟอกทั้งหมด 
 
 

6.  นิยามศัพทเฉพาะ 
 

                                          6.1 ผงซักฟอก  เปนสารสังเคราะหที่ใชทําความสะอาดเสื้อผาใหสะอาด  มีลักษณะ
ที่เปนเกล็ด,  แทงหรือกอน, น้ํา(ใส), น้ํา(ขุน), เหลวขน ก็ได ใชทั้งซักมือและซักเครื่องโดยมี
องคประกอบที่มีสวนสําคัญ คือ สารลดแรงตึงผิว,  สารลดความกระดางของน้ํา,  สารชําระสิ่ง
สกปรก,  สารปองกันการเกดิตะกอน,  สารเพิ่มความสดใส 
                      6.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  แบงเปน 

           6.2.1 ผลิตภัณฑ  ไดแก  ช่ือเสียงผลิตภัณฑ  ภาชนะที่บรรจุ  ความสะอาดของ 



ผงซักฟอก  คุณสมบัติของผงซักฟอก(ขจดัคราบฝงลึก, กล่ิน ,ฟอง,)   
           6.2.2 ราคา  ไดแก  ราคาขายปลีกผงซักฟอก  โดยใหราคาเหมาะสมกับคุณภาพ   

มีการระบุราคาชัดเจน  การลดราคา  ราคาสินคาเปนมาตรฐาน  การคาดคะเนราคาในอนาคต   
           6.2.3 ชองทางการจําหนาย  ไดแก  สถานที่ตองหาซื้อไดสะดวก  ในรานกวาง 

และจัดชัน้วางเปนสัดสวน  ตกแตงสถานที่ในการจําหนายเหมาะสม  สามารถหาซื้อไดทีละมากมาก 
            6.2.4 การสงเสริมการตลาด  ไดแก  แจกสินคาตวัอยาง  แถมสินคา  การแลกซื้อ   

การโฆษณา  การสงชิงโชค  การใหคูปองสวนลด  บริการจากพนักงานขาย  จัดใหมีพนักงานขาย
แนะนําสินคา 
                      6.3 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก  เพศ  อาย ุ  รายไดเฉล่ียตอเดือน  อาชีพ  ระดับการศึกษา  
สถานภาพสมรส  จํานวนสมาชิกในครอบครัว   
 
 

7.  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 
 

7.1 เพื่อเปนแนวทางใหกับผูประกอบการในอุตสาหกรรมผงซักฟอก นําผลจาก 
การศึกษาที่ไดไปเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธและวางแผนในการดําเนินธุรกิจ  ในดานการ
กําหนดปริมาณการผลิต  การปรับปรุงคุณภาพสนิคา การกําหนดนโยบายทางการตลาดใหตรงกบั
ความตองการที่แทจริงของผูบริโภค 

7.2 เพื่อเปนขอมูลใหผูประกอบการรายใหมทีจ่ะเขามาในอุตสาหกรรมผงซักฟอก  
ใช 

เปนแนวทางในการวางแผนงานดานการผลิตและการตลาด เพื่อสนองความตองการของผูบริโภคได
ถูกตอง 
                      7.3 เพื่อเปนแนวทางใหนกัการตลาดนําเครื่องมอืทางการตลาด 4Ps ไปกระตุนให
ผูบริโภคมีความตองการใชผงซักฟอกในยีห่อของตนเองใหสูงขึ้น 
 
 
 



บทที่  2 
 

วรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

1. ทฤษฎีอุปสงค 
 
                      อุปสงค  หมายถึง  จํานวนสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ
ภายในระยะเวลาที่กําหนดให  ณ  ระดับราคาตางๆ  กันของสินคาชนิดนั้นเอง  หรือ ณ  ระดับรายได
ตางๆ กันของผูบริโภค  หรือ  ณ  ระดับราคาตางๆกันของสินคาชนิดอื่นที่เกี่ยวของ  โดยคําวา 
“ตองการซื้อ” ขางตนมิไดหมายถึงความตองการธรรมดา(want) แตเปนความตองการที่มีอํานาจซื้อ
(purchasing  power)กํากับอยูดวย กลาวคือ ผูบริโภคตองมี  ความเต็มใจ (ability and willingness) ที่
จะซื้อและมีเงนิเพียงพอที่จะจายซ้ือสินคาหรือบริการนัน้ๆไดดวย  (นราทิพย  ชุติวงศ 2539 : 27) 
ดังนั้นอุปสงคจึงอาจแยกไดเปน  3  ชนดิดวยกัน  คือ  อุปสงคตอราคา (price demand)  อุปสงคตอ
รายได (income demand)  และอุปสงคตอราคาสินคาชนิดอื่นที่เกี่ยวของ (cross  demand)  (ปจจยั  
บุนนาค และ สมคิด  แกวสนธิ  2525 : 43) 
 
                      1.1  กฏวาดวยอุปสงค  (law of demand) 
 
                          กฎของอุปสงคกลาวถึง “ความสัมพันธระหวางราคากบัปริมาณซื้อของสินคาชนิด
หนึ่ง ณ ระยะเวลาหนึ่ง โดยสมมติใหปจจัยตัวอ่ืน ๆ คงที่”  ถาพิจารณาตามสมการอุปสงค  พบวา  
คือการอธิบายความสัมพันธระหวาง  ราคาสินคา X (Px)  กับปริมาณซือ้ของสินคา X (Qx) เพยีงสอง
ตัวเทานัน้  โดยกฎวาดวยอุปสงคอธิบายวา  เมื่อราคาของสินคาชนิดหนึ่งสูงขึ้นปริมาณซื้อของ
สินคาชนิดนั้นจะลดลง  แตถาราคาลดลง  ปริมาณซื้อจะเพิ่มมากขึ้นซึ่งเปนสินคาปกติ(Normal 
goods)  

โดยเสนอุปสงคตอราคา  จะมีลักษณะลาดลงจากซายไปขวา  มีคาความชัน(Slope)   
เปนลบ  เนื่องจากความสมัพันธระหวางปริมาณสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อกับระดับราคาสินคา
ชนิดนั้นเปนไปตามกฎของอุปสงค (law of demand) ดังแสดงภาพที่  2.1  



ปริมาณซื้อสินคา  x (Qx) 

เสนอุปสงค= D 

PE

0

                Q E 

 

E 

  ภาพที่ 2.1  เสนอุปสงคตอราคา 

ราคาสินคา  x (Px) 

 
 
         แตมีสินคาอยูประเภทหนึ่งที่ไมเปนไปตามกฎของอุปสงค   คือ  เมื่อราคาสินคาสูงขึ้น
ความตองการซื้อก็มากขึ้นดวย และเมื่อราคาสินคาลดต่ําลงความตองการซื้อก็จะลดลงเชนกนั  
สินคาชนิดนี้เรียกวา giffen  goods (สินคาฟุมเฟอย)  อาทิ  น้ําหอม  รถสปอรต  เปนตน(นราทิพย  
ชุติวงศ  2539 : 23) 
                     ในการหาเสนอปุสงคของผูบริโภค  ซ่ึงแสดงความสัมพันธระหวางอปุสงคตอสินคา 
Q1 ของผูบริโภคแตละรายจาํนวนตอการเปลี่ยนแปลงราคาสินคา  P1 โดยสมมติวามสิีนคา 2 ชนิด 
(Q1 และ Q2)  ซ่ึงราคาของสินคาชนิดที่ 2 (P2)  และรายไดของผูบริโภค (M)  คงที่  และผูบริโภค
ตองการที่จะบริโภคสินคา Q1  และ Q2  เพือ่กอใหเกิดระดับความพอใจสูงสุด   

        สามารถใชวิธีคณิตศาสตรแสดงการไดมาซึ่งฟงกชันอุปสงคดังนี ้
 
สมมติใหฟงกชันอรรถประโยชนคือ  
 
                                     Maximize  U  =  U (Q1, Q2 )    ……..(1) 
 
โดยมีขอจํากดัทางดานรายไดของผูบริโภค 
 
   M = P1 Q1 + P2 Q2     ……..(2) 
 
 
ใช  Lagrange-multiplier ( λ )   เพื่อสรางสมการอรรถประโยชนไดดังนี ้



 
   Z = U (Q1 , Q2 ) +  λ ( M- P1Q1 – P2Q2 )   ……..(3) 
 

  กําหนดให    U  =   อรรถประโยชนของการบริโภคสินคา Q1 และ Q2

  M  =   รายไดของผูบริโภค 
  P1   =    ราคาของสินคาชนิดที่ 1 
  P2    =   ราคาของสินคาชนิดที่ 2 
  Q1  =  ปริมาณของสินคาชนิดที่ 1 
  Q2   =   ปริมาณของสินคาชนิดที่ 2 
    λ  =    ตัวทวีซ่ึงยังไมไดกําหนดคาของลาแกรนจ 
 

                     นํามาหาอนุพนัธยอยอันดับที่หนึ่ง  จะไดวา 
 

  ∂Z/∂Q1 = ∂U/∂Q1 – P1       =  0    ……..(4) 

  ∂Z/∂Q2 = ∂U/∂Q2 – P2           =  0    ……..(5) 

  ∂Z/∂λ    = M – P1Q1 – P2Q2 = 0    ……..(6) 
 

                     สมการที่ (4) / สมการที่ (5) 
 

  ∂Z 

   ∂Q1 P1 MUQ1      

   ∂Z P2 MUQ2
  =        =            

   ∂Q2

       =  MRS          ……..(7) 

  
                     จาก (6) Q1 =  M/ P1  + (P2 / P1) Q2     ……..(8) 

 
                     แทนคา P2 / P1 ดวย MUQ2 / MUQ1 ลงใน (8) 
  
                     ดังนั้น   Q1   =  M/ P1 +  (MUQ2 / MUQ1) Q2    ……..(9) 
                     จาก (9) สามารถพิจารณาไดวา  
 



                     รูปแบบของสมการอุปสงค ซ่ึงกําหนดให U (Q1 , Q2 )มีคาคงที่  ดังนั้นอัตราการ
ทดแทนกันตอหนวยระหวาง Q1  และ Q2  เทากับศูนยเพราะผูบริโภคยงัไมมีการเปลี่ยนแปลงความ
พอใจในสินคาทั้งสอง  ดังนั้น  สามารถเขียนสมการของ Q1 จาก (9)  ไดใหมวา  
 
   Q1 =  M/ P1             ……..(9.1) 
 
หรือสามารถเขียนใหอยูในรปูของสมการอุปสงคที่เหมาะสม  คือ 
 
   Q1  =   f (M/ P1)       
 
                      1.2 ปจจัยท่ีกําหนดอุปสงค 
           ปริมาณสินคาและบริการของผูบริโภคยอมแตกตางกันไปตามลกัษณะของผูบริโภค
แตละคน  ซ่ึงมิไดขึ้นอยูกับระดับราคาของสินคาและบริการเพียงอยางเดยีว  ทั้งนี้อาจขึ้นอยูกบั
อิทธิพลของปจจัยบางประการที่จะมีผลมากบางนอยบางตออุปสงคของผูบริโภค  ซ่ึงปจจัยสําคญั
สรุปไดดังนี ้

1.2.1  ราคาสนิคาชนิดนั้น  โดยปริมาณสนิคาที่ผูบริโภคตองการซื้อจะมากหรือ 
นอยขึ้นกับราคาสินคาชนิดนั้น 
                             1.2.2 ระดับรายไดของผูบริโภค  โดยเมื่อผูบริโภคมีรายไดนอยก็มกัจะซื้อสินคาที่
จําเปนตอการบริโภคเปนสวนใหญ  แตเมือ่มีรายไดมากขึ้นความตองการในสินคาและบริการอื่น ๆ 
มักจะเพิ่มขึ้นตามไปดวย 
                             1.2.3 จํานวนประชากร  เมื่อประชากรของเมืองใดมจีํานวนสูงขึ้น  ความตองการ
บริโภคสินคาและบริการตาง ๆ ก็จะเพิ่มสูงตามไปดวย  โดยท่ีปริมาณอุปสงคตอสินคาและบริการ
จะขึ้นอยูกับความสามารถในการซื้อ (purchasing power) ของประชากร 
                             1.2.4 ราคาสินคาอื่น ๆ ท่ีเก่ียวของ  มีผลตอปริมาณสินคาที่ผูบริโภคจะซื้อหาก
สินคาอ่ืน ๆ นั้นเปนสินคาที่ใชทดแทนกันได (substitutes) หรือเปนสินคาที่ตองใชรวมกนั 
(complements) ถาเปนสินคาที่ใชทดแทนกนัไดเมื่อราคาสินคาชนิดหนึง่สูงขึ้น  ก็จะทําใหผูบริโภค
หันไปซื้อสินคาชนิดอื่น  ซ่ึงสามารถทดแทนกนัได  แตถาเปนสินคาที่ตองใชรวมกัน  เมื่อราคา
สินคาชนิดหนึง่สูงขึ้น  ผูบริโภคยังตองซื้อสินคาชนิดอื่นเพื่อใชรวมกัน  ทําใหราคาสินคาอีกชนิด
หนึ่งสูงขึ้นดวย 
                             1.2.5 การกระจายรายไดของครัวเรือน  ถาการกระจายรายไดของครัวเรือนของ
ประชากรมีลักษณะแตกตางกัน  จะทําใหอุปสงคที่มีตอสินคาและบริการยอมแตกตางกันดวย  



ดังเชน  ประชากรยากจนเปนชนกลุมใหญของประเทศประสงคจะซื้อสินคาที่จําเปนเพื่อการบริโภค  
สวนประชากรที่มีฐานะดีจะประสงคซ้ือสินคาฟุมเฟอยหรือมีคุณภาพดี 
                             1.2.6 รสนิยมของผูบริโภค  ซ่ึงรสนิยมมีลักษณะที่ฉาบฉวย  สวนใหญเปนความ
ตองการเพียงชัว่ขณะหนึ่งแลวก็เปลี่ยนแปลงไป  ดังนั้นจงึมีผลกระทบกระเทือนตอปริมาณอุปสงค
มาก  เพราะผูบริโภคบางรายมีรสนิยมเปลี่ยนแปลงงาย  แตบางรายมีรสนิยมที่อาจอยูไดคอนขาง
นาน  ทําใหการตัดสินใจในการผลิตของผูผลิตตองขึ้นกับรสนิยมของผูบริโภค  และมักจะทุมเงนิ
จํานวนมากเพือ่ใหผูบริโภคเปลี่ยนแปลงรสนิยมหันมาใชสินคาที่ตนผลิตขึ้นมา 
                             1.2.7  ฤดกูาลและเทศกาล  ในชวงระยะเวลาของสินคาที่วางจําหนาย  เชน เมื่อ
ยางเขาสูฤดูหนาว  ทําใหความตองการสินคาเครื่องกันหนาวตางๆในชวงเวลาดงักลาวมากขึ้น  หรือ
เทศกาลวันแม  ทําใหความตองการดอกมะลิมากขึ้น 
                             1.2.8 ปจจัยอ่ืนๆ  เชน  อุปนิสัยในการใชจาย  ลักษณะการเก็บภาษขีองรัฐ โดยถา
ผูบริโภคมีนิสัยมัธยัสถ  ก็จะมีอุปสงคของสินคานอย  ถารัฐบาลเรียกเก็บภาษีสูง  ประชาชนก็จะมี
รายไดในการซื้อสินคาลดลง  อุปสงคของสินคาก็จะลดลง 

 
                      การศึกษาอุปสงคที่ผูบริโภคมีตอสินคาใดสินคาหนึ่ง  จะมีปจจัยตางๆเขามาเกี่ยวของ
ดวยมากมาย  ดังนั้นเมื่อกลาวถึงอุปสงค  จึงหมายถึง  ความสัมพันธระหวางปริมาณเสนอซื้อกบั
ปจจัยตาง ๆ ทุกตัวที่มีสวนในการกําหนดปริมาณเสนอซื้อของผูบริโภค  ปจจัยที่เสนอซื้อดังกลาวนี้
ถามองในแงของผูผลิตหรือผูนําสินคาออกมาจําหนาย  จะมีปจจัยบางประเภทที่ผูผลิตสามารถ
ควบคุมได  เชนราคาสินคา  การโฆษณา  การสงเสริมการขาย  หรือการปรับปรุงคุณภาพสินคา  แต
ปจจัยบางอยางก็ไมสามารถควบคุมได  เชน  รายไดผูบริโภค  รสนิยมของผูบริโภค  ราคาสินคา
ชนิดอื่น  ตลอดจนการคาดคะเนเหตุการณในอนาคต  ซ่ึงเมื่อนําปจจัยตางๆมาพิจารณาพรอมกนั
สามารถแสดงฟงกช่ันของอปุสงคไดดังนี้   (นราทิพย  ชุตวิงศ  2539 : 28) 
 

QA    =      f(X1, X2, X3,......... Xn, Y1, Y2, Y3...... Yn) 
โดยที่  QA     คือปริมาณการเสนอซื้อสินคา A    
 X1, X2, X3,......... Xn         เปนกลุมปจจยัทีผู่ผลิตสามารถควบคุมได  
Y1, Y2, Y3...... Yn                 เปนกลุมปจจยัที่ผูผลิตควบคุมไมได 
หรือถาเราไมไดแบงกลุมปจจัยที่มีสวนกําหนดปริมาณเสนอซื้อฟงกช่ันดังกลาวจะเขียนได
วา 

QA    =      f(X1, X2, X3,......... Xn ) 
 

โดยที่   X1, X2, X3,......... Xn  คือปจจัยทุกตวัที่มีสวนกําหนดปริมาณเสนอซื้อ 



จากปจจยัที่กําหนดอุปสงคและฟงกช่ันอุปสงคสามารถแสดงไดดังนี ้
 

Q=f (P,I,Py,T,F) 
 

โดยที่   P = ราคาสินคาชนิดนั้น 
  I = ระดับรายไดของผูบริโภค 

Py = ราคาสินคาอ่ืนที่เกี่ยวของ 
T =  รสนิยมของผูบริโภค 
F =  ปจจัยอ่ืนๆ 
 

                      1.3 การเปล่ียนแปลงปริมาณซื้อ  (Changes  in  the  Quantity  Demanded) (วันรักษ  
มิ่งนาคิน 2543 : 36-37 ) 
                      การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อหมายถึง การที่ตัวกําหนดโดยตรงคือ  ราคาสินคาได
เปลี่ยนแปลงไปอันมีผลทําใหปริมาณซื้อเปลี่ยนแปลงไปดวยตามกฎของอุปสงค  สวนตัวกําหนด
โดยออมทั้งหลายสมมติวาอยูคงที่  การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อจึงเปนการยายตําแหนงจากจุดหนึ่ง
ไปยังอีกจุดหนึ่งบนเสนอุปสงคเดิม 
                      การยายเสนอุปสงค(Shifts  in  the  Demand  Curve)  หมายถึง  การที่ตัวกําหนดอปุ
สงคโดยออม  เชน  รายได  รสนิยม  ราคาของสินคาอ่ืน  เปนตน  ตัวใดตัวหนึ่งหรือหลายตวัได
เปลี่ยนแปลงไป  และมีผลทําใหปริมาณซือ้เพิ่มขึ้น  หรือลดลง  ณ  ระดับราคาเดิม  โดยเสนอุปสงค
จะยายไปทั้งเสน  แตจะยายไปอยูทางขวาหรือทางซายของเสนอุปสงคเดิม  ก็แลวแตวาเมื่อ
ตัวกําหนดอุปสงคโดยออมเปลี่ยนไป  มีผลทําใหปริมาณซื้อเพิ่มขึน้หรือลดลงจากเดิม ณ แตละ
ระดับราคา  กลาวคือ  ถาทําใหปริมาณซื้อเพิ่มขึ้น  เสนอุปสงคจะยายไปอยูทางขวาของเสนเดมิ  
ตรงกันขาม  ถาทําใหปริมาณซื้อลดลง  เสนอุปสงคจะยายไปอยูทางซายของเสนเดิม 
 

1.4  ความยืดหยุนของอุปสงค( Elasticity  of  Demand) 
                          ความยืดหยุนของอุปสงคคือ  อัตราการเปลี่ยนแปลงของปริมาณสินคาที่ผูบริโภค
ตองการซื้อในขณะใดขณะหนึ่ง  เพื่อตอบสนองตออัตราการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรอื่นๆที่เปน
ตัวกําหนดปรมิาณซื้อ   
                     คาความยืดหยุนของอุปสงคสามารถแสดงถึงลักษณะของสินคาและตลาดไดดังนี้(วัน
รักษ  มิ่งนาคนิ  2543 : 49-62) 
                     1. ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา (price elasticity of demand) 



                     2. ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาสินคาชนิดอื่นที่เกี่ยวของ (Cross elasticity of 
demand) 
                     3. ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายได (Income elasticity of demand) 
                     1. คาความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา (price elasticity of demand) คือ คาที่ใชวดั
อัตราการเปลี่ยนแปลงของปริมาณสินคาที่จะมีผูตองการซื้อ ณ ขณะใดขณะหนึ่งตออัตราการ
เปลี่ยนแปลงของราคาสินคาชนิดนั้นๆ  เมือ่กําหนดใหส่ิงอ่ืนๆคงที่ เนื่องจากสินคาหรือบริการแตละ
ชนิดมีความจําเปนมากนอยแตกตางกันบาง  หรือเปนสินคาที่สามารถใชทดแทนกันไดบาง  หรือ
ทดแทนไมไดบาง  ซ่ึงเปนสาเหตุทําใหความยดืหยุนของอุปสงคในสินคาแตละชนิดมีคาไมเทากัน 
ถาสมมุติวาสินคาที่เรากําลังพิจารณาอยูคือสินคาA คาความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาจะเขียนได
วา 
 
 ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา (EP) = อัตราการเปลี่ยนแปลงของปริมาณซื้อสินคา A
        อัตราการเปลี่ยนแปลงของราคาสินคา A 
        จากการเปรียบเทียบเปอรเซ็นตการเปลี่ยนแปลงของปริมาณเสนอซื้อและเปอรเซ็นต
การเปลี่ยนแปลงของราคาสินคาในลักษณะดังกลาว  เราสามารถที่จะกําหนดสูตรในการคํานวณหา
คาความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาได  สูตรที่วานี้  อาจกําหนดไดเปนสองลักษณะดวยกัน  ดังนี ้
        สูตรความยืดหยุนของชวงอุปสงคตอราคา  เปนคาความยดืหยุนของอุปสงคชวงใดชาง
หนึ่งบนเสนอปุสงค  โดยคาที่คํานวณไดจะไมไชความยืดหยุนของจุดใดจุดหนึ่งบนเสนอุปสงค
ในชวงนั้นๆ  แตจะเปนคาถัวเฉลี่ยของคาความยืดหยุนทุกๆจุดในชวงดังกลาว 
ดังนั้น  สูตรในการคํานวณหาคาความยดืหยุนของชวงอุปสงคตอราคาเทากับ 
 
                                    EP                   =              Q2 -  Q1         ×          P1 +  P 2              
                                                                    P2 -  P1                      Q1+ Q2

                                     
                     สูตรความยืดหยุนของอุปสงคตรงจุดของอุปสงคตอราคา  ถาการเปลี่ยนแปลงของ
ราคาสินคามีนอยมากจนกระทั่งชวงหางเขามาใกลกันจนแทบเปนจดุเดยีว สูตรในการคํานวณคา
ความยืดหยุนอุปสงคตรงจุดของอุปสงคตอราคาเทากับ   
                                     EP            =                dQ    ×     P  
                                                                      dP           Q    
                     ความยืดหยุนของอุปสงคจะมีคาตางๆกันแตละคาแสดงใหทราบวาอุปสงคมีความ
ยืดหยุนมากนอยเพียงใด  สามารถแบงความยืดหยุนไดดงันี้  



                            1.1 อุปสงคไมมีความยดืหยุนเลย (perfectly  inelastic demand)(Ep = 0) กรณีนี้
ปริมาณซื้อไมเปลี่ยนแปลงเมือ่ราคาเปลี่ยนแปลงไป  ในโลกแหงความเปนจรงิไมมีสินคาใดที่มี
ราคาเปนอสงไขย  ดังนัน้จึงไมมีเสนอุปสงคนี้ในโลกความจริง 
                            1.2 อุปสงคมีความยืดหยุนนอย(relatively  inelastic demand) (1 > Ep > 0 )  คือ
เปอรเซ็นตการเปลี่ยนแปลงของปริมาณซื้อนอยกวาเปอรเซ็นตการเปลี่ยนแปลงของราคา  เปน
สินคาที่จําเปนตอการครองชีพ 
                            1.3 อุปสงคมีความยืดหยุนคงที่ (unitary  inelastic demand) (Ep = 1) คือเปอรเซ็นต
การเปลี่ยนแปลงของปริมาณซื้อเทากับเปอรเซ็นตการเปลี่ยนแปลงของราคา   

                            1.4 อุปสงคมีความยืดหยุนมาก (relatively  inelastic demand) (∞ > Ep > 1)  คือ
เปอรเซ็นตการเปลี่ยนแปลงของปริมาณซื้อมากกวาเปอรเซ็นตการเปลี่ยนแปลงของราคา  เปนสินคา
ฟุมเฟอย 

                            1.5 อุปสงคมีความยืดหยุนมากที่สุด (perfectly  elastic demand) (Ep =∞) คือ
ปริมาณซื้อจะเพิ่มขึ้นโดยไมจํากัดเมื่อผูผลิตขายตามราคาที่กําหนดโดยตลาดหรือลดราคาลง  แตถา
ผูขายขึ้นราคาแมเพียงเล็กนอย  เขาจะพบวาปริมาณซือ้ลดลงหรือผูขายแตละคนที่เผชิญกับเสนอุป
สงคแบบนี้ยอมไมอาจตั้งราคาสินคาของตนใหสูงกวาราคาตลาด 
                     มีขอสังเกตุ  ตามกฎแหงอุปสงคปริมาณซื้อยอมแปรผกผันกับราคา  ดังนั้นความ
ยืดหยุนของอปุสงคตอราคาจึงมีเครื่องหมายติดลบเสมอ  เครื่องหมายตดิลบนีแ้สดงแตเพียงวา  
ราคาและปรมิาณมีการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางตรงกันขาม  ดังนั้นในการพิจารณาคาความยืดหยุน
วามีคาสูงหรือต่ํา  เราจึงดูเฉพาะคาสัมบูรณ(absolute  number)  นั่นคอื  คาที่ไมคิดเครื่องหมาย   
                     เครื่องหมายหนา    Ep   แสดงถึงลักษณะไดดังนี ้
Ep < 0 มีเครื่องหมายติดลบ  หมายถึง  เมื่อราคาสูงขึ้น  จํานวนซื้อจะลดลง 
Ep > 0 มีเครื่องหมายเปนบวก  หมายถึง  เมื่อราคาสูงขึ้น  จํานวนซื้อจะเพิ่มขึน้ 
 
                     เหตุการณอยางนี้จะเกิดขึ้นไดเมื่อ 
สินคานั้นเปนสินคาที่ใชอวดความมั่งคั่ง  ความมีหนามีตา  และระดับราคาสินคาเปลี่ยนแปลงไป
โดยผูซ้ือไมทราบวาราคาจะหยุดเปลี่ยนแปลงเมื่อใด  ฉะนั้นถาราคายิ่งสูงผูซ้ือตองรีบซื้อเพิ่มขึ้น  
ดวยเกรงวาถาไมซ้ือตอไปอาจตองซื้อในราคาสูงขึ้นกวาเดิมหรือในทางตรงกันขามเมื่อราคาต่ําลง  
ผูซ้ือกลับซื้อนอยลง  โดยคิดวาราคาสินคาอาจจะลดลงต่าํ 
กวาที่เปนอยู 
                     2. ความยดืหยุนของอุปสงคตอราคาสินคาชนิดอื่นที่เกี่ยวของ (Cross elasticity of 
demand) คือคาที่ใชวัดอัตราการเปลี่ยนแปลงของปริมาณสินคาที่จะมผูีตองการซื้อ  ณ  ขณะใด
ขณะหนึ่งตออัตราการเปลี่ยนแปลงของราคาสินคาชนิดอ่ืน  เมื่อกําหนดใหส่ิงอ่ืนๆคงที่  ถาสมมุติวา



สินคาที่เรากําลังพิจารณาอยูคือสินคา B คาความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาสินคาอ่ืน(สินคา A)จะ
เขียนไดวา   
 
ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาสินคาชนิดอื่น( EC)=อัตราการเปลี่ยนแปลงของปริมาณซื้อสินคา 
B
               อัตราการเปลี่ยนแปลงของราคาสินคาA 
                    สูตรในการคํานวณหาคาความยืดหยุนของชวงอุปสงคตอราคาสินคาชนิดอ่ืนเทากับ 
 
                                    EC                 =              QB2 -  QB1         ×          PA1 +  P A2              
                                                                   PA2 -  PA1                     QB1+ QB2

                                                               
                     สูตรความยืดหยุนของอุปสงคตรงจุด ถาการเปลี่ยนแปลงของราคาสินคาชนิดอื่นมี
นอยมากจนกระทั่งชวงหางเขามาใกลกันจนแทบเปนจุดเดียว สูตรในการคํานวณคาความยืดหยุน
อุปสงคตรงจุดของอุปสงคตอราคาสินคาชนิดอื่นเทากับ   
                                     EC            =                dQB   ×      P A 

                                                                      dPA           QB    
                     คา Ec   สามารถแสดงถึงลักษณะของการเกี่ยวของกันของสินคาสองชนิดไดคือ 
Ec  > 0 มีเครื่องหมายเปนบวก เปนสินคาที่ทดแทนกัน  หรือสินคาที่แขงขันกัน  คือ  ถาราคา
สินคา  A  สูงขึ้น  ผูซ้ือลดการซื้อสินคา  A  และเพิ่มการซื้อสินคา  B 
Ec  < 0 มีเครื่องหมายเปนลบ เปนสินคาที่ใชประกอบกันได  คือ  เมื่อสินคา  A  ราคาสูงขึ้น  ผู
ซ้ือลดการซื้อสินคา  A และลดการซื้อสินคา  B  ลงดวย  เมื่อสินคา  B  ใชประกอบกนักับสินคา  A 
Ec  = 0   แสดงวาสินคา A  และ สินคา B  ไมมีความสัมพนัธกันเลย  
                     3. ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายได (Income elasticity of demand)  คือคาที่ใชวดั
อัตราการเปลี่ยนแปลงของปริมาณสินคาที่จะมีผูตองการซื้อ  ณ  ขณะใดขณะหนึ่งตออัตราการ
เปลี่ยนแปลงของรายได  เมือ่กําหนดใหส่ิงอ่ืนๆ คงที่  ถาสมมุติวาสินคาที่เรากําลังพิจารณาอยูคือ
สินคา C คาความยืดหยุนของอุปสงคตอราคาจะเขยีนไดวา 
 
 ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายได(EI) =   อัตราการเปลี่ยนแปลงของปริมาณซื้อสินคา C
                 อัตราการเปลี่ยนแปลงของรายได 
 
                    สูตรในการคํานวณหาคาความยืดหยุนของชวงอุปสงคตอรายไดเทากับ 
                                    EI                   =              Q2 -  Q1         ×          I1 +  I 2              



                                                                   I2 -  I1                       Q1+  Q2

                                     
                     สูตรความยืดหยุนของอุปสงคตรงจุดของอุปสงคตอรายได  ถาการเปลี่ยนแปลงของ
รายไดมีนอยมากจนกระทั่งชวงหางเขามาใกลกันจนแทบเปนจุดเดียว สูตรในการคํานวณคาความ
ยืดหยุนของอปุสงคตรงจุดของอุปสงคตอรายไดเทากับ   
                                     EI            =                dQ    ×     I  
                                                                      dI           Q    

คาที่ไดอาจมีเครื่องหมายบวกหรือลบขึ้นอยูกับวาสินคาที่เราพิจารณาความสัมพันธกับ
รายไดอยูนั้นเปนสินคาประเภทใดโดย 
EI  > 0 เปนสินคาปกติ  เมื่อผูซ้ือมีรายไดสูงขึ้น กจ็ะซื้อสินคามากขึ้น 
EI  < 0 เปนสินคาดอยคุณภาพ  ในความรูสึกของผูซ้ือในสังคมนั้น  คือ  เมื่อคนนั้นมีรายไดสูงขึ้น  
จะลดการซื้อสินคานั้น  สินคานั้นจึงเปนสินคาดอยคณุภาพในความรูสึกของผูซ้ือในสังคมนั้น  
 

2. ทฤษฎีวาดวยพฤติกรรมผูบริโภค (อนุสรณ  สรพรหม  2539 : 66-91) 
 

                            การศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคจะสามารถชวยใหเราเขาใจพฤติกรรมของ
ผูบริโภคและอธิบายไดวา  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือสินคาจํานวนนอยเมื่อสินคามีราคาสูง  และทําไมจงึ
ซ้ือสินคามากขึ้นเมื่อราคาลดลง 
         ไดมีการพัฒนาทฤษฎทีี่ใชอธิบายพฤติกรรมของผูบริโภคในชวงของศตวรรษที ่ 19  
ซ่ึงในตอนปลายศตวรรษที่ 19  นักเศรษฐศาสตรสํานักนีโอคลาสสิค  อาทิ  เจวองส  วอลรัส  
มารแชล  และนักเศรษฐศาสตรสํานักออสเตรียน  เชน  เมงเจอร  ไวเซอร  และบาเวอรติ  ไดสราง
ทฤษฎีอรรถประโยชนที่มีขอสมมติพื้นฐานวาอรรถประโยชนสามารถวัดเปนหนวยที่แนนอนได  
โดยเรียกหนวยในการวัดวา  ยูทิล (util)   อรรถประโยชนที่ผูบริโภคไดรับจากการบริโภคสินคา
ชนิดหนึ่งจะไมถูกกระทบจากจํานวนการบริโภคสินคาชนิดที่สอง  สาม   และอ่ืนๆ  และ
อรรถประโยชนสามารถนํามารวมกันได (additive  quality)   แตไดรับการโตแยงในขอที่วาทฤษฎีนี้
ตั้งอยูบนขอสมมติพื้นฐานทีข่ัดกับความเปนจริงวา  ความพอใจสามารถวัดออกมาไดแนนอน  ผูที่มี
บทบาทในการโตแยงตอทฤษฎีดังกลาวนี้  ไดแก  พาเรโต  สลัทสกี้  แอลเลน  และ  ฮิกช  นัก
เศรษฐศาสตรเหลานี้ไดเสนอแนววิเคราะหอันใหมคือการวิเคราะหดวยเสนความพอใจเทากัน  เพื่อ
ใชอธิบายพฤตกิรรมผูบริโภคแทนทฤษฎีเดมิ  และหลังจากนั้นก็ไดมกีารปรับปรุงทฤษฎีที่มีอยูให
สอดคลองกับความเปนจริงมากขึ้น  ดงันั้นในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเราจึงศึกษาในทฤษฎี
หลักสองทฤษฎีดังนี ้
                     2.1  ทฤษฎีอรรถประโยชน(Utility  Theory) 



                     มีขอสมมติเบื้องตนวาผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาและบริการตางๆมาบริโภคเพื่อให
ตนเองไดรับความพอใจหรืออรรถประโยชนสูงสุด  โดยความพอใจนั้นสามารถวดัออกมาเปนตวั
เลขที่แนนอนได  มีหนวยที่เรียกวา  ยูทิล(Util)  เชน  นายแดง  บริโภคสม 1 ผล  ไดรับความพอใจ 
10 ยูทิล 
                     อรรถประโยชน(Unility)  หมายถึง  “ความพอใจที่ผูบริโภคไดรับจากการบรโิภค
สินคาและบริการชนิดตางๆรวมไปถึงความพอใจที่ไดรับจากการเขารวมในกิจกรรมตางๆ”  สินคา
หรือบริการชนิดใดจะใหอรรถประโยชนมากหรือนอยขึ้นอยูกับระดบัความตองการของผูบริโภคที่
มีตอสินคาชนิดนั้น ถาผูบริโภคมีความตองการมากก็แสดงวาสินคาหรือบริการชนิดนั้นมี
อรรถประโยชนมาก  ตรงขามถาผูบริโภคมีความตองการนอยก็แสดงวาสินคาหรือบริการชนิดนั้นมี
อรรถประโยชนนอยดวย 
 
อรรถประโยชนรวมและอรรถประโยชนสวนเพิ่ม(Total  Utility  and  Marginal  Utility) 
 
                     อรรถประโยชนรวม  หรืออรรถประโยชนทั้งหมด(Total  Utility : TU)  หมายถึง 
“ความพอใจทัง้หมดที่ไดรับจากการบริโภคสินคาและบริการ  ในจํานวนตางๆกนั” เชน  นางสาว ก 
บริโภคสม 1 ผลตอสัปดาห  จะไดรับอรรถประโยชนรวมเทากับ 10 ยูทิล  ถาบริโภค 2 ผลตอ
สัปดาห จะไดรับอรรถประโยชนรวมเทากบั 18 ยูทิล หรือ บริโภค 3 ,4 ,5 และ 6 ผลตอสัปดาห  
อรรถประโยชนรวมจะเทากบั 23 ,24 ,24 และ 23 ยูทิล  ตามลําดับ  ดังแสดงไวในตารางที่ 2.1 
 อรรถประโยชนสวนเพิ่ม  (Marginal  Utility : MU)  หมายถึง “การเพิ่มขึ้นของ
อรรถประโยชนหรือความพอใจ  ซ่ึงเกิดจากการที่ผูบริโภคไดบริโภคสินคาและบริการชนิดนัน้
เพิ่มขึ้นอีก 1 หนวย”  นั่นคอื  การบริโภคสินคาและบริการชนิดนัน้เพิ่มขึ้นอีก 1 หนวย  จะสามารถ
สรางความพอใจใหกับผูบริโภคเพิ่มขึ้นอกีกี่ยูทิลนั่นเอง  เชน  นางสาว ก บริโภคสม 1 ผลตอ
สัปดาห  ไดรับอรรถประโยชนรวมเทากับ10 ยูทิลอรรถประโยชนสวนเพิ่มของการบริโภคสม 1 ผล
ตอสัปดาหก็เทากับ 10 ยูทิลเชนกัน  แตถานางสาว ก เพิม่การบริโภคสมเปน 2 ผลตอสัปดาห  จะทาํ
ใหอรรถประโยชนรวมเพิ่มขึน้จาก 10 ยูทิล เปน 18 ยูทิล แสดงวาอรรถประโยชนสวนเพิ่มเทากบั 8 
ยูทิล  ดังแสดงในตารางที่ 2.1 
 
 
 
 
 



ตารางที่  2.1  อรรถประโยชนรวมและอรรถประโยชนสวนเพิ่ม  จากการบริโภคสมของนางสาว ก          

  จํานวนสมท่ีบริโภคตอสัปดาห                อรรถประโยชนรวม(TU)      อรรถประโยชนสวนเพิ่ม(MU)  
                      (ผล)                                                   (ยูทิล)                                         (ยทิูล) 
                        1                                                           10                                              10 
                        2                                                           18                                               8 
                        3                                                           23                                               5 
                        4                                                           24                                               1 
                        5                                                           24                                               0 

                        6                                                           23                                              -1 

 
                     จากตารางพบวา  เมื่อนางสาว ก บริโภคสมในจํานวนทีเ่พิ่มขึ้นจะทําให
อรรถประโยชนรวมมีคาเพิ่มขึ้นแตการบริโภคสมจํานวน 5 ผลตอสัปดาหจะไดอรรถประโยชนรวม 
24 ยูทิล เทากับการบริโภคสม 4 ผล  แสดงวาการบรโิภคสม 5 ผลตอสัปดาหจะทําใหนางสาว ก 
ไดรับอรรถประโยชนสูงสุด  และเมื่อบริโภคเกินกวา 5 ผล  จะทําใหอรรถประโยชนรวมลดลงจาก 
24 ยูทิลเปน 23 ยูทิล     
                     โดยปกตแิลวผูบริโภคจะหยดุบริโภคเมื่ออรรถประโยชนสวนเพิ่มมีคาเปน 0 (MU=0) 
เพราะจะทําใหไดรับอรรถประโยชนรวมสูงที่สุด  (TUสูงสุด)  และผูบริโภคมีเหตุผลจะไมบริโภค
สินคาที่ทําใหอรรถประโยชนสวนเพิ่มมีคาเปนลบ  เนื่องจากการบริโภคจํานวนดงักลาวจะทําให
อรรถประโยชนรวมมีคาลดลง 
 
                     กฎการลดลงของอรรถประโยชนสวนเพิ่ม (Law  of  Diminishing  Marginal  
Utility) 

       กฎการลดลงของอรรถประโยชนสวนเพิ่ม  กลาววา “เมื่อผูบริโภคบริโภคสินคาและ
บริการในจํานวนที่เพิ่มขึน้  จะทําใหอรรถประโยชนสวนเพิ่ม(MU) มีคาลดลงเรื่อยๆจนเปนศนูย
และติดลบในที่สุด”  จากตารางที่2.1  จะเห็นวาการบรโิภคสมจํานวน 1 ผล  อรรถประโยชนสวน
เพิ่ม(MU1)เทากับ 10 ยูทิล  แตเมื่อเพิ่มการบริโภคเปน 2 ผล 3 ผลและ 4 ผล จะทําใหอรรถประโยชน
สวนเพิ่มลดลงเปน 8 , 5  และ 1 ยูทิลตามลาํดับ  ถาบริโภคเพิ่มเปน 5 ผล  อรรถประโยชนสวนเพิ่มมี
คาเปนศูนย (MU5 = 0)  ถาเพิ่มการบริโภคเปน 6 ผล  อรรถประโยชนสวนเพิ่ม จะเปนลบ(MU6 = -
1) ซ่ึงเปนไปตามกฎการลดลงของอรรถประโยชนสวนเพิม่ 

 



                     ความสัมพันธของอรรถประโยชนสวนเพิม่กับอรรถประโยชนรวม(Relation  between 
MU and TU) 
                     ความสัมพันธของอรรถประโยชนสวนเพิม่กับอรรถประโยชนรวม  สามารถแสดงใน
รูปของสมการงายๆได 2 ลักษณะ  คือ 

(ก) เมื่อทราบคาอรรถประโยชนรวมก็สามารถหาคาอรรถประโยชนสวนเพิม่ไดดังนี ้
 

MUn   =   TU
  Q 

 

โดยที ่  MUn  = อรรถประโยชนสวนเพิ่มของสินคาหนวยที่ n 
   TU  = การเปลี่ยนแปลงของ TU 
   Q  = การเปลี่ยนแปลงการบริโภคสินคาหนึ่งหนวย 
 

(ข) เมื่อทราบคาอรรถประโยชนสวนเพิ่มก็สามารถหาคาอรรถประโยชนรวมไดดังนี ้
 

TUn = MU1 + MU2 +...+MUn 

 

                     โดยที่ TUn                =  อรรถประโยชนรวมของสินคาถึงหนวยที่ n 
       MU1 + MU2 +...+MUn =  อรรถประโยชนสวนเพิ่มของสินคาหนวยที่ 1,2,3,n 
 
 
                     ดุลยภาพของผูบริโภค(Consumer’s  Equilibrium) 
                     การศึกษาดุลยภาพของผูบริโภค  คือ  การศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค  ในการ
บริโภคสินคาและบริการตางๆโดยมีจุดมุงหมายที่จะใหไดรับความพอใจสูงสุด  พฤติกรรมดังกลาว
จึงเปนการจัดสรรรายไดที่มีอยูอยางจํากัดเพื่อซ้ือสินคาและบริการตางๆ  แลวไดรับความพอใจ
สูงสุด  ดุลยภาพผูบริโภคหรือจํานวนสินคาและบริการที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ  มักจะไม
เปลี่ยนแปลงตราบเทาที่ตัวแปรตางๆที่เกี่ยวของยังคงเดิม  เชน  ราคาสินคาคงเดิม  รายไดคงเดิม  
รสนิยมคงเดิม 
                     เนื่องจากสินคาและบริการในยุคโลกาภิวตัน  มีมากมายหลายชนิดและแตละชนิดนัน้
ราคาไมเทากัน  จึงเกิดปญหาแกผูบริโภควาจะเลือกซื้อสินคาแตละชนิดในปริมาณเทาใด  ภายใต
รายไดที่มีอยู  จึงจะทําใหไดรับความพอใจหรืออรรถประโยชนสูงสุด  หลักเกณฑที่ผูบริโภค
นํามาใชในการตัดสินใจซื้อสินคาก็คือ  ผูบริโภคจะซื้อสินคาแตละชนิดในปริมาณที่ทําให 



“อรรถประโยชนสวนเพิ่มของสินคาจากการใชเงิน 1 บาท  ในสินคาทกุชนิดมีคาเทากัน”  
หลักเกณฑนีจ้ะเปนการแกไขปญหาราคาสินคาที่ไมเทากันใหหมดไปดวย 
                     อรรถประโยชนสวนเพิ่มของสินคาจากการใชเงิน 1 บาท  หาไดจากการหารคา
อรรถประโยชนสวนเพิ่มดวยราคาสินคานัน้ๆ  ถาผูบริโภคตองการซื้อสินคาและบริการ 3 ชนิด  คือ 
สินคา A สินคา B และสินคา  C  ซ่ึงมีราคาเปน PA ,PB และ PC   ตามลําดับ  ดังนั้น 
 

        อรรถประโยชนสวนเพิม่ของสินคา A จากการใชเงนิ 1 บาท คือ      MUA

                           P A                      

        อรรถประโยชนสวนเพิม่ของสินคา B จากการใชเงนิ 1 บาท คือ      MUBB

                           P B                      
          อรรถประโยชนสวนเพิม่ของสินคา C จากการใชเงนิ 1 บาท คือ      MUC 

                           P  
                     คาตัวเลขที่ได  บอกใหทราบวาเมื่อมีการใชเงินเทากนั 1 บาท  อรรถประโยชนสวน
เพิ่มที่ผูบริโภคไดรับมีคาเทาใด  จากหลักเกณฑการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค
ขางตน  เขียนเปนสูตรทางคณิตศาสตรไดวา 

 

                     จุดดุลยภาพของผูบริโภค  คือ        MUA   =      MUB        =     MUC 

                      PA                      P B                          P C 

 
                     ซ่ึงเปนจุดที่ทําใหผูบริโภคไดรับความพอใจสูงสุดจากการบริโภคสินคาและบริการ
ภายใตเงินงบประมาณที่มีอยู  แตถาสินคาและบริการมมีากกวา 3 ชนิด  คือ  ตั้งแตสินคา A  ไป
จนถึงสินคา Z   
 
    เงื่อนไขดุลยภาพของผูบริโภคก็คือ  MUA   =     MUB        =     MUC =  ...... = MUZ  =...... =  MUM

            PA              PB                PC                   PZ                                 PM 

 
                     ตัวอยางเชน  สมมติผูบริโภคมีเงินงบประมาณอยู 10 บาท  ตองการซื้อสมราคาผลละ 2 
บาท  และซื้อสับปะรดราคาผลละ 4 บาท  ผูบริโภคจะจัดสรรเงิน  10  บาท  เพื่อซ้ือสมและสับปะรด
ในปริมาณเทาใดจึงจะไดรับความพอใจสูงสุด  จากเงื่อนไขดุลยภาพผูบริโภคจะซื้อสมและสับปะรด
ในปริมาณที่ทาํให  
 
 



 
 MUของสม      =       MUของสับปะรด

    ราคาสม               ราคาสับปะรด 
 

                     2.2  ทฤษฎีวาดวยเสนแหงความพอใจเทากัน ( Indifference  Curve Theory) 
         ในป คศ.1939  Sir  John  R  Hicks  ไดนําเสนอแนววเิคราะหทฤษฎีพฤตกิรรม
ผูบริโภคแนวใหม  โดยแนวการวเิคราะหดวยเสนความพอใจเทากันไดยกเลิกขอสมมติของทฤษฎี
อรรถประโยชนที่วา  ความพอใจสามารถวัดออกมาเปนคาที่แนนอนได  และชี้ใหเหน็วาการอธิบาย
พฤติกรรมของผูบริโภคสามารถทําไดโดยไมจําเปนตองรูจํานวนอรรถประโยชนที่ผูบริโภคไดรับ  
โดยในการสรางแผนความพอใจเทากนั  มขีอสมมติดังนี้   
          ประการแรก  ผูบริโภคจะตองสามารถบอกไดวา  เขามีความพอใจในสวนประกอบ
หนึ่งๆของสินคา  มากกวา  หรือ  นอยกวา  หรือเทากบัสวนประกอบอันอื่น  เปนตนวา  ชอบ
สวนประกอบ X  มากกวาสวนประกอบ  Y  หรือชอบสวนประกอบ Y  มากกวาสวนประกอบ X 
หรือชอบสวนประกอบ X  เทาๆกับสวนประกอบ Y 
         ประการที่สอง  แผนความพอใจเทากันของผูบริโภค  จะตองมีความสอดคลองและ
ตอเนื่องกัน  คือ  ถาผูบริโภคชอบสวนประกอบ  X  มากกวา สวนประกอบ Y ชอบสวนประกอบ   
Y  มากกวาสวนประกอบ Z  ผูบริโภคจะตองชอบสวนประกอบ X  มากกวาสวนประกอบ Z ดวย 
                     ประการที่สาม  สวนประกอบที่มีสินคาชนิดใดชนดิหนึ่งหรือทั้งสองชนิดมากขึ้น
กวาเดิมจะเปนสวนประกอบที่ใหความพอใจแกผูบริโภคในระดบัที่สูงกวาเดิมเสมอ  ซ่ึงหมายถึงวา
ผูบริโภคจะไมถึงจุดอิ่มตัวในการบริโภคสินคาแตละชนดิ 
                     เสนความพอใจเทากัน(Indifference  Curve : IC)  หมายถึง “เสนแสดงการเลอืก
บริโภคสินคา  2  ชนิดในสัดสวนที่แตกตางกันโดยไดรับความพอใจเทากันตลอดทั้งเสน”  ดังแสดง
ภาพที่  2.2  
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  ภาพที่ 2.2  เสนแหงความพอใจเทากัน 

 
                     จากภาพที ่2.2 บนเสน IC1  ทุกๆจุดที่อยูบนเสน  IC1 จะแสดงสัดสวนของสินคา X  กับ
สินคา Y  ในจาํนวนที่ตางกนั  แตใหความพอใจเทาๆกนั  เชน  ที่จุด A  ผูบริโภคจะไดบริโภคสินคา 
Y  เทากับ 20 หนวยและบริโภคสินคา X เทากับ  3  หนวย  ก็จะไดรับความพอใจเทากับที่เขาบริโภค
ที่จุด B  ซ่ึงไดสินคา  Y  เทากับ 10  หนวยและสินคา X เทากับ  8  หนวย  หรือจะเปนจุดอื่นใดที่อยู
บนเสน  IC1  เสนนี้ก็จะแสดงจํานวนสินคา X  และสินคา  Y  ที่ใหความพอใจกับผูบริโภคในระดับ
เดิมทั้งนั้น 
                     แตถาสัดสวนของสินคาไมไดอยูบนเสน IC1  สมมตวิาอยูบนเสน IC2  ที่จุด C  ก็แสดง
วาผูบริโภคสามารถบริโภคสินคา Y  ได 20 หนวย  และบริโภคสินคา X  ได  10 หนวย  ซ่ึงไดสินคา  
X  มากกวาทีจุ่ด A  อีก  7  หนวย  ดังนัน้  ความพอใจของเขาจะตองเพิ่มขึ้นอยางแนนอน  นัน่คือ  
เสน IC2  แสดงระดับความพอใจที่สูงกวา IC1  ถามีเสน IC3  ซ่ึงอยูสูงกวาเสน IC2  ก็ยอมแสดงระดบั
ความพอใจทีสู่งกวา IC2  ดวย  เราจึงสามารถสรุปไดวา  เสน IC  เสนที่อยูสูงกวาจะแสดงระดับของ
ความพอใจทีม่ากกวาดวย   
                     อัตราหนวยสดุทายของการใชทดแทนกันในการบริโภค( Marginal  Rate  of  
Substitution  :  MRS )   
                     หมายถึง  “คาที่แสดงวาจะตองเพิ่มสินคาอีกชนิดหนึ่งในจํานวนเทาใด  เมื่อผูบริโภค
ลดปริมาณการบริโภคสินคาอีกชนิดหนึ่งลงไป  1  หนวย  จึงจะทําใหความพอใจอยูในระดับเดิมไม
เปลี่ยนแปลง”  คาของ MRS  ยังแบงออกเปน  2  ลักษณะ  คือ 
                     ก) MRSx for y  = อัตราการทดแทนของ X  เพื่อ Y  หมายถึงสินคา X  1  หนวย
สามารถทดแทนสินคา Y  ไดกี่หนวย  นั่นคือ 
    MRSx  for y       =        y 

        x 



 

 

                     ข)  MRSy for x   =    อัตราการทดแทนของ Y  เพื่อ X  หมายถึงสินคา Y  1  หนวย
สามารถทดแทนสินคา X  ไดกี่หนวย  นั่นคือ 
    MRSy  for x       =       x 

       y 
                     โดยปกตเิรานิยมใชคา  MRSx for y  มากกวา MRSy for x   เพราะคา  MRSx for y   เปนคาความ
ชันของเสน IC  นั่นเองซึ่งเปนประโยชนในการหาจุดดลุยภาพของผูบริโภคได   
                     ดังนั้น  เมื่อใหสินคา y เปนแกนตั้ง 
 

    MRSx for y     =        y  =    Slope  of  IC 
        x 

                     เสนงบประมาณหรือเสนราคา(Budget  Line  or  Price  Line)  หมายถงึ  “เสนแสดง
ขอบเขตการเลือกซื้อสินคา  2  ชนิด  มาบรโิภคในสัดสวนที่แตกตางกนัโดยใชงบประมาณจํานวน
เทากัน” 
                     ในการสรางเสนงบประมาณนั้นเราจําเปนตองทราบ 3 ส่ิง  คือ 

               ก)งบประมาณมีทัง้หมดเทาไร 
               ข)ราคาสินคา x  หนวยละเทาไร  (สินคา x  คือสินคาที่อยูบนแกน x) 
               ค)ราคาสินคา y  หนวยละเทาไร  (สินคา y  คือสินคาที่อยูบนแกน y) 

สมมติมีงบประมาณอยู  100  บาท  ราคาของสมผลละ  20  บาท  ราคาของสับปะรดผลละ  10  บาท  
เราสามารถสรางตารางแสดงสัดสวนการซือ้สินคา  2  ชนิดนี้ไดดังนี ้

 
 
 



 

ตารางที่ 2.2  สัดสวนการบริโภคสินคา  2  ชนิดดวยงบประมาณเทากัน 

  จํานวนสับปะรด                  จํานวนสม                     งบประมาณ                           จุด 
    (ผลละ10บาท)                 (ผลละ 20 บาท)                    (บาท)                                         
              0                                        5                                   100                                  A 
              2                                        4                                   100                                  B 
              4                                        3                                   100                                  C 
              6                                        2                                   100                                  D 
              8                                        1                                    100                                 E 

             10                                       0                                    100                                 F 

                     จากตารางที่ 2.2  จะเห็นไดวา  ผูบริโภคสามารถเลือกซื้อสมไดจํานวนสูงสุด  5  ผล  
หรือสามารถซื้อสับปะรดไดจํานวนสูงสุด  10  ผล  จํานวนสูงสุดของสินคาแตละชนดิที่จะซื้อไดจะ
เทากับงบประมาณที่มีอยูหารดวยราคาสินคาชนิดนั้น   
                  

                     เมื่อไดจุดทีแ่สดงจํานวนสูงสุดของสินคา x และสินคา y  แลวเราลากเสนตอจุดทั้งสอง
ก็จะไดเสนงบประมาณ  ซ่ึงสามารถแสดงสัดสวนการบริโภคสินคา  2  ชนิดดวยเงนิจํานวนเดยีวกนั
ได  และเสนงบประมาณนีจ้ะเปนเสนตรงมีความชันเปนลบเสมอดวย 

จํานวนสับปะรด(สินคาx) 
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เสนงบประมาณ 

                                               ภาพที่ 2.3  เสนงบประมาณ 

           จํานวนสม(สินคาy) 



                     จากรูปจุด  A B  C  D  E และ F  จะแสดงสดัสวนการเลือกบริโภคสินคา  2  ชนดิ  คือ  
สมกับสับปะรด  ตามจํานวนเงิน  100  บาทที่มีอยู  เมื่อลากเสนตอจุดตางๆเหลานี้  ก็จะไดเสน
งบประมาณ(AF)  ซ่ึงมีลักษณะเปนเสนตรงลาดลงจากซายมาขวา  เนื่องจากการบริโภคสินคาชนิด
หนึ่งเพิ่มขึน้ตองบริโภคสินคาอีกชนิดหนึง่ลดลง (บริโภคสับปะรดเพิ่มขึ้น  จะตองลดการบริโภค
สมลง) 
                     ทุกจุดที่อยูบนเสนงบประมาณ(AF)  จะแสดงถึงสัดสวนการบริโภคสินคา  2  ชนิด  ที่
ใชเงินงบประมาณหมดพอด ี  แตถาสัดสวนการบริโภคสินคาอยูต่ํากวาเสนงบประมาณ  เชน  จุด G  
(บริโภคสม 2 ผล และสับปะรด  4  ผล)  จะใชงบประมาณไมหมดจึงมเีงินเหลือ  และถาสัดสวนการ
บริโภคอยูเหนอืเสนงบประมาณ  เชน  จุด K  (บริโภคสม 4 ผล  และสับปะรด 6 ผล)  เงิน
งบประมาณทีม่ีอยูจะไมเพยีงพอที่จะบริโภคสินคาที่จุด K 
                     จากภาพที่ 2.3  เราสามารถหาความชันของเสนงบประมาณ(AF) ไดดังนี้ 
 

         ความชันของเสนงบประมาณ(AF)  =   y   =   - OA   =  -I/Py 

          x           OF        I/Px 

 
                     ดังนั้น  คาความชันของเสนงบประมาณ         =    -P x 

              P  y 

 

                     จะเหน็วาคาความชันของเสนงบประมาณจะมีคาเปนลบและเปนสัดสวนของราคา
สินคาทั้ง 2 ชนิดนั่นเอง  จากภาพคาความชันของเสนงบประมาณ AF =  -10  =     -1 

                                                                                                             20          2 
 

                     ดุลยภาพของผูบริโภค (Consumer’s  Equilibrium) 
                     หมายถึง  สัดสวนของสินคา 2 ชนิดที่ผูบริโภคเลือกเพือ่ทําใหตนเองไดรับความพอใจ
สูงสุดจากงบประมาณที่มีอยู 
                     ดุลยภาพของผูบริโภคจะเกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อเสนความพอใจเทากันสัมผัสพอดีกับเสน
งบประมาณ  ทําใหสัดสวนในการเลือกซือ้สินคา  2  ชนิด  นัน้ใหความพอใจกับผูบริโภคไดสูงที่สุด
ตามจํานวนเงนิที่มีอยูพอด ี
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                              ภาพที่ 2.4  จุดดุลยภาพของผูบริโภค 
 

                     จากภาพ  จุดE คือจุดดุลยภาพของผูบริโภค  เปนจุดที่เสน IC1  สัมผัสกับเสน
งบประมาณ AF  พอดี  แสดงวาเงินงบประมาณ AF  ที่มีอยูนั้นสามารถเลือกซื้อสินคา  x  และ y  ให
ไดความพอใจสูงที่สุดเทาที่จะทําไดเทากับระดับ  IC1 สวนจดุ  G  B  C  และ  D  นั้น  ไมสามารถ
เปนจุดดุลยภาพไดเพราะ 
                     จุด  G  เปนจุดบนเสนงบประมาณและ IC0   แสดงวาทีจุ่ด  G  ใชเงนิหมดแตไดรับ
ความพอใจเพยีงระดับ  IC0  ซ่ึงต่ํากวา  IC1

                     จุด  B  ก็ทํานองเดียวกับจดุ G  คือ ใชเงินหมดแตความพอใจไดนอยกวาจดุ  E 
                     จุด  C  เปนจุดซึง่แสดงระดับความพอใจ  IC2  ซ่ึงมากกวา  IC1   แตผูบริโภคเลือกไมได
เพราะมีงบประมาณไมเพยีงพอ 
                     จุด D  เปนจุดซึ่งแสดงระดับความพอใจที่ไดจากการบริโภคต่ําและยังมเีงิน
งบประมาณเหลืออยูยังใชไมหมด 
                     ที่จุด  E  ซ่ึงเปนจุดสัมผัสระหวางเสน IC2  กับเสนงบประมาณ AF  ความชันของเสน  
IC2  จะเทากับความชันของเสนงบประมาณ AF 
                     ซ่ึง ความชันของเสน  IC2        =       MRS x  for  y       =         y 
                                      x 
         ความชันของเสน  AF              =       - Px 

                  Py 

ดังนั้นที่จดุ E         MRS x  for  y   =       - Px        นี่คือเงื่อนไขดุลยภาพของทฤษฎีเสนความพอใจเทากัน 

                                                                                                       Py 



 
 
3. แนวคิดเรือ่งสวนประสมการตลาด 
 
                     สวนประสมทางการตลาด (Marketing   Mix)หมายถึง  กลุมของเครื่องมือทาง
การตลาดซึ่งธุรกิจรวมกนัในการวางกลยุทธ  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด  คือ การ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค   กลยุทธสวนประสมการตลาด  ประกอบดวยกลยุทธ  4  
ดานดังตอไปนี้  (กิ่งพร  ทองใบ  2545 : 111-113) 
                     1.  กลยุทธทางดานผลิตภัณฑ   ประกอบดวย 
         กลยุทธความแตกตางทางการแขงขัน  หมายถึง  ส่ิงที่ธุรกิจใชในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ  อาจจะมีตวัตนหรือไมก็ได กลยุทธผลิตภัณฑประกอบดวย 
                             1.1 กลยุทธความแตกตางทางการแขงขัน หมายถึง  การออกแบบลักษณะของ
ผลิตภัณฑใหแตกตางจากคูแขงขันและสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูซ้ือ 
                             1.2  กลยุทธตําแหนงผลิตภัณฑ  หมายถึง  การออกแบบผลิตภัณฑและภาพลักษณ
ของผลิตภัณฑใหมีลักษณะเดน  เปนตําแหนงที่มีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.3 กลยุทธเกี่ยวกบัคุณสมบัติของผลิตภัณฑ หมายถึง  การออกแบบผลิตภัณฑ
ให 

มีรูปราง  สีสัน  หรือคุณลักษณะที่เดนหรือแปลกใหม 
                     2.  กลยุทธดานราคา     
         ราคา  หมายถึง  มูลคาผลิตภัณฑที่ใชในการซื้อขายแลกเปลี่ยนผลติภัณฑกลยุทธดาน
ราคา  ที่นิยมใชกันไดแก 
                             2.1 กลยุทธการตั้งราคาแบบตนทุนบวกเพิ่ม (Cost Plus) 
                             2.2 กลยุทธการตั้งราคาสูง (Premium Price) เพื่อเนนคุณภาพสูง 
                             2.3 กลยุทธการตั้งราคาทางจิตวิทยา เชน ราคาตามความเคยชนิ  ราคาพิเศษ  ราคา
ลอใจ  เปนตน 

2.4 กลยุทธการใหสวนลด  เชน  ลด  10%  เมื่อชําระเปนเงนิสด 
2.5 กลยุทธการตั้งราคาเพื่อสงเสริมการขาย เชน  ซ้ือ  1  แถม  1 
2.6 กลยุทธการตั้งราคาเมื่อคูแขงขั้นเปลี่ยนแปลงราคา 

                     3.  กลยุทธดานชองทางการจดัจําหนาย   
         ชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง  โครงสรางและจํานวนสมาชิกที่เกีย่วของในการ
แลกเปลี่ยนซ้ือขายผลิตภัณฑจากธุรกิจผูผลิตไปยังผูบริโภค  ในสวนของโครงสรางการจัดจําหนาย
จะพิจารณาถึงระดับที่มีการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑวามีจดุเปลี่ยนมือทั้งส้ิน  โดยเริ่มตั้งแตธุรกิจผูผลิต



ไปจนถึงผูบริโภค  โครงสรางชองทางการจัดจําหนายศนูยระดับก็คือโครงสรางการจัดจําหนายจาก
ผูผลิตตรงไปยังผูบริโภคโดยไมมีคนกลางเขามาเกี่ยวของ  กลยทุธโครงสรางชองทางการจดั
จําหนายแบบศูนยระดับนี้  อาจเรียกไดวา  เปนกลยุทธการตลาดทางตรง 
                     สวนการพิจารณาดานจํานวนสมาชิกในชองทางการจัดจําหนายแตละระดับ  มีกลยทุธ
แบงเปน  3  ประเภท  คือ 
                             3.1 กลยุทธทางการจัดจาํหนายแบบทัว่ถึง (Intensive Distribution) หมายถึง  การ
จัดจําหนายที่ผูผลิตใหคนกลางที่สนใจเขาเปนผูจัดจําหนาย  และมกัจะเลือกคนกลางประเภทรานคา
ปลีกที่มีลักษณะแตกตางกนัออกไปเขามาเปนผูจัดจําหนายผลิตภณัฑ  เพื่อใหผลิตภัณฑกระจายไป
ยังผูซ้ือไดอยางทั่วถึง 

3.2 กลยุทธการจัดจําหนายแบบเลือกสรร (Selective Distribution) หมายถึง  การ 
จัดจําหนายที่ผูผลิตคัดเลือกคนกลางใหนอยลง  เพื่อควบคุมคุณภาพการจัดจําหนาย 
                             3.3 กลยุทธการจัดจําหนายแบบผูกขาด (Exclusive Distribution) หมายถึง  การจัด
จําหนายที่ผูผลิตทําการคัดเลือกคนกลางเปนผูจัดจําหนายผลิตภัณฑของตนในแตละสวนของตลาด  
เปนผูจัดจําหนายผูเดียวในแตละสวนตลาดนั้น  เพื่อใหคนกลางทุมเทความพยายามในการสงเสริม
การขายอยางมปีระสิทธิภาพ 
                     4.  กลยุทธการสงเสริมการตลาด   
         การสงเสริมการตลาด  หมายถึงการติดตอส่ือสารขอมูลทางการตลาดระหวางผูผลิต
หรือผูขายกับผูบริโภคที่เปนผูซ้ือผลิตภัณฑ  เครื่องมือในการสงเสริมการตลาดหรือเรียกอีกอยาง
หนึ่งวา  สวนผสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ประกอบดวยการโฆษณาการขายโดย
บุคคล  การสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ  ซ่ึงการกําหนดกลยุทธในแตละสวนผสม
พิจารณาดังนี ้
                             4.1 กลยุทธดานการโฆษณา  หมายถึงการเสนอขายโดยไมใชบุคคล  โดยมีการ
สงเสริมการขายสินคาดวยการโฆษณาผานสื่อโดยมีคาใชจายและมีการระบุตัวผูโฆษณา  ส่ือที่ใช
ไดแก วิทยุ  โทรทัศน  หนังสือพิมพ  ปายโฆษณา   
                             4.2 กลยุทธการขายโดยบุคคล  หมายถึง  การเสนอขายโดยใชบุคคลเปนผู
นําเสนอการขายแบบเผชิญหนาไปยังผูซ้ือ   
                             4.3 กลยทุธการสงเสริมการขาย  หมายถึง  การดําเนินการในรูปแบบตางๆ
นอกเหนือไปจากการโฆษณา  การขายโดยบุคคลและการประชาสัมพันธ  เชน ใหสวนลด  ของแถม  
ตัวอยางสินคา  ชิงโชค  คูปอง  แสตมปการคา  รางวัลการแขงขันการขาย  การใหสินเชื่อ  การจดั
ฝกอบรมพนักงานขาย 



                             4.4 กลยทุธดานการประชาสัมพันธ  หมายถึง  การกําหนดรูปแบบการ
ติดตอส่ือสารที่บริษัทจัดขึ้น  โดยมุงที่จะสรางความเขาใจอันดีใหเกิดกับสาธารณชนโดยผาน
ส่ือสารมวลชน 

4.4.1  การใชส่ิงพิมพ (Publication) 
                                  4.4.2  การจัดเหตุการณพิเศษ (Special Events) 
                                  4.4.3  การใหขาว (News) 
                                  4.4.4  สุนทรพจน (Speeches) 
                                  4.4.5  กิจกรรมการใหบริการชุมชนหรือสังคม (Public and Social Services)                                  
                                  4.4.6  การใชส่ือเฉพาะ (Identify Media) เปนตน 
 

6.งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
                     แบงการพิจารณาเปน 3 สวน  คือ  งานศึกษาที่เกี่ยวของกบัผลิตภัณฑหรืออุตสาหกรรม
ผงซักฟอก  งานศึกษาที่เกี่ยวของกับอุปสงคของสินคา  และงานศึกษาที่เกี่ยวของกบัปจจัยที่มีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา 

 
                     6.1 งานศึกษาทางดานอุตสาหกรรมผงซักฟอก 

 
                     ศูนยวิจัยธุรกจิ  คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี   มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร (2535) 
ไดทําการศึกษาโครงสรางการผลิตและการตลาดวัตถุดิบเคมีภัณฑทีใ่ชในการผลิตผงซักฟอก  
แชมพูสระผม  และยาสีฟน  โดยมุงเนนที่โครงสรางตลาดและการผลิตของวัตถุดิบเคมีภัณฑหลักที่
มีมูลคามากกวา 10% ของตนทุนการผลิตรวมที่ใชในการผลิตผงซักฟอก  แชมพูสระผม  และยาสี
ฟน  โดยวิเคราะหจากแบบสอบถาม  แบบสัมภาษณ  สํารวจขอมูลจากแหลงตางๆ   
                     ผลการศึกษาพบวาผงซักฟอกมีเคมีภณัฑหลักที่ใชในการผลิตผงซักฟอก  ที่มีมูลคา
มากกวา 10%ของตนทุนการผลิตรวมไดแก  Linear  Alkyl  Benzene  Sultanate  มีทั้งผลิตไดเอง
และนําเขาจากตางประเทศ  ซ่ึงประกอบดวย Alkyl  Benzene คือ น้ํามันเตา เปลี่ยนแปลงตามราคา
น้ํามัน, Oleum คือกรดกํามะถันเขมขน และโซดาไฟ และมีเคมภีัณฑที่สําคัญอีกชนิดหนึ่งไดแก  
Sodium  Tripolyphosphate  และมีเคมีภณัฑที่ใชทดแทน Sodium Tripolyphosphate ไดบางสวนก็
คือ Zeolite เปนผงสีขาว แตมีราคาแพง 



                     จากการศึกษาทาํใหทราบถึงประเภทของผงซักฟอก  สวนประกอบของผงซักฟอก  
กรรมวิธีการผลิต  เคมีภัณฑที่ใชในการผลิต  โครงสรางการผลิตและการตลาด ของวัตถุดิบ
เคมีภัณฑที่สําคัญ  ที่นํามาใชในการผลิตผงซักฟอก  และเคมีภณัฑทีใ่ชทดแทนกันได 

 
                     กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย  (2536)  ไดทําการศึกษาโครงสรางทางการตลาด
กรณีสินคาที่จาํเปนตอการครองชีพ  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาโครงสรางทางการตลาดของ
สินคาที่จําเปนตอการครองชีพ 3 ชนิด  ไดแก  ผงซักฟอก  ยาสีฟน  และสบู  โดยวธีิการศึกษาแบบ 
โครงสรางตลาด  พฤติกรรมตลาด  และผลการดําเนนิงาน  
                     ผลการศึกษาพบวา โครงสรางตลาดผงซักฟอกแบงเปนโครงสรางตลาดของผงซักฟอก
แบบธรรมดาและแบบเขมขน  ซ่ึงลักษณะโครงสรางตลาดทั้งสองเปนแบบผูขายนอยราย  โดยมี
ผูผลิตรายใหญ 3 ราย  และขณะทีแ่บบหลังมี 4 ราย  ปจจัยทีก่ําหนดโครงสรางตลาดที่สําคัญ  ไดแก  
การรวมตัวกันในแนวดิ่งในลกัษณะบริษัทแม  และบริษัทลูก  โดยบริษัทแมจะเปนผูกําหนดสูตร  
เทคโนโลยี  และวัตถุดิบให  สําหรับพฤติกรรมทางการตลาด  พบวา  ผูผลิตจะแขงขันทางตัวสินคา
มากกวาทางดานราคา  โดยเนนที่คุณภาพของผงซักฟอก  สําหรับการโฆษณา พบวาอยูในระดับที่
ไมสูงนักเมื่อเทียบกับมูลคาปริมาณการผลิตเพราะผูผลิตมีการสงเสริมลักษณะอื่นควบคูไปดวย  เชน 
การใหเครดิตกับผูคาระดับตางๆ สําหรับอัตรากําไร  เมื่อพิจารณาจากสวนเหลื่อมการตลาด  พบวา  
อยูในระดับทีไ่มสูงมากนัก  เนื่องจากสินคาอยูในภายใตการควบคุมตามประกาศของคณะกรรมการ
กลางกําหนดราคาและปองกนัการผูกขาด  ผูผลิตจึงยากทีจ่ะใชมาตรการดานราคา  
                     จากการศึกษาทาํใหทราบถึงโครงสรางตลาดของผูผลิตวามีการแขงขันมากนอย
เพียงใด  และมีพฤติกรรมการแขงขันในลกัษณะใดบาง  และพฤติกรรมดังกลาวจะมผีลดีหรือผลเสีย
อยางไรในภาพรวม 
  
                     วรชาต  นาคอวม  (2537)  ไดทําการศึกษาโครงสรางตลาดและพฤตกิรรมการแขงขัน
ของผูผลิตในอุตสาหกรรมผงซักฟอกในประเทศไทย  โดยใชอัตราสวนการกระจกุตัว (CR)  
                     ผลการศึกษาพบวาอุตสาหกรรมผงซักฟอกเปนตลาดผูขายนอยราย  ซ่ึงประกอบดวย
ผูผลิตรายใหญ  3  ราย  และผูผลิตรายเล็ก  4  ราย  อัตราสวนการกระจุกตวัในตลาดโดยเฉลี่ยเทากับ
รอยละ  93.83  และคาอัตราสวนการกระจกุตัวนี้คอย ๆ ลดลงใน  2  ถึง  3  ปสุดทาย  เนื่องจาก
ผูผลิตรายหนึ่งไดผลิตผงซักฟอกเขมขนและขายใหแกผูบริโภคทั่วไป  การแขงขันจึงกระทําโดยการ
เพิ่มปริมาณผงซักฟอก  และบางครั้งก็โดยการลดราคาขายสง  นโยบายทางราคาคือ  มีผูนําราคาและ
ผูตามราคาถูกนํามาใชในตลาดขายสงสลับกับนโยบายผูนําราคาโดยไมมีผูตาม 



                     จากการศึกษานีท้ําใหทราบถึงโครงสรางตลาดและพฤตกิรรมการแขงขันในชวงป 
พ.ศ.2525-2535   วาเปนโครงสรางตลาดผูขายนอยรายมีผูนําราคาและผูตามราคาถูกนํามาใชใน
ตลาดขายสงสลับกับนโยบายผูนํานําราคาโดยไมมีผูตาม 
                     รัตนา  ศิริรัตนวรสกุล (2540)  ไดทําการศึกษาสมการการผลิตของอุตสาหกรรม
ผงซักฟอกในประเทศไทย  โดยตองการวิเคราะหหาสมการการผลิตที่เหมาะสมของอุตสาหกรรม
ผงซักฟอกในประเทศไทย  โดยใชวิธีสมการถดถอยอยางงายในการหาคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปร
อิสระตางๆ  โดยพิจารณาจากสมการการผลิต  3  รูปแบบ  คือ  สมการการผลิตแบบคอบบ - ดักลาส   
สมการการผลิตกําลัง 1  และสมการการผลิตชนิดอัตราสวนผสมของปจจัยการผลิตคงที่  และใช
เกณฑทางสถิติเปนขอพิจารณาในการเลือกวาสมการ การผลิตใดเหมาะสมมากที่สุด   
                     ผลการศึกษาพบวา  สมการการผลิตแบบคอบบ - ดักลาส  มีความเหมาะสมมากทีสุ่ด  
โดยมีรูปแบบ Y=AK0.135191  L 0.0906656   M  0.828299  และความยืดหยุนของผลผลิตตอปจจัยการผลิตทุก
ชนิดพบวามีคา = 1.054155  ขนาดการขยายการผลิตอยูในระยะผลตอบแทนเพิ่มขึน้  นั่นคือเมื่อเพิม่
ปจจัยการผลิตทั้งหมดรอยละ 1  จะทําใหผลผลิตเพิ่มขึ้นรอยละ = 1.0541 
                     จากการศึกษา  ทําใหทราบขอมูลพื้นฐานของอุตสาหกรรมผงซักฟอก  และสมการการ
ผลิตที่เหมาะสมของผงซักฟอกโดยสมการการผลิตแบบคอบบ - ดักลาส  มีความเหมาะสมมากที่สุด  
โดยมีรูปแบบ Y=AK0.135191  L 0.0906656   M  0.828299   
                     จากการตรวจสอบวรรณกรรมขางตนทําใหทราบถึง เคมีภัณฑหลักทีม่ีมูลคามากกวา 
10% ของตนทนุการผลิตรวมที่ใชในการผลิตผงซักฟอกไดแก Linear Alkyl  Benzene Sultanate ซ่ึง
ประกอบไปดวยน้าํมันเตา กรดกํามะถันเขมขนและโซดาไฟ  สวนโครงสรางตลาดของผงซักฟอก
แบบธรรมดาและแบบเขมขน  จะมีลักษณะเปนตลาดแบบผูขายนอยราย  โดยผงซักฟอกแบบ
ธรรมดามีผูผลิตรายใหญ 3 ราย  สวนผงซักฟอกแบบเขมขนมีผูผลิตรายใหญ 4 ราย อัตราสวนการ
กระจกุตัวในตลาดโดยเฉลี่ยเทากับรอยละ 93.83 และคอยๆลดลงใน 2-3ปสุดทาย  ปจจัยสําคัญที่
กําหนดโครงสรางตลาดคือ การรวมตัวกนัในแนวดิ่งโดยบริษัทแมเปนผูกําหนดสูตร  เทคโนโลย ี
วัตถุดิบให  และการแขงขันจะเนนการแขงขันทางดานตัวสินคามากกวาทางดานราคาเพราะเปน
สินคาที่อยูภายใตการควบคุมของคณะกรรมการกลางกําหนดราคา  สวนสมการการผลิตที่เหมาะสม
ของผงซักฟอกมีรูปแบบ Y=AK0.135191  L 0.0906656   M  0.8282990.828299  และความยืดหยุนของผลผลิตตอ
ปจจัยการผลิตทุกชนิดพบวามีคา = 1.054155  ขนาดการขยายการผลิตอยูในระยะผลตอบแทน
เพิ่มขึ้น  นั่นคอืเมื่อเพิ่มปจจยัการผลิตทั้งหมดรอยละ 1  จะทําใหผลผลิตเพิ่มขึ้นรอยละ = 1.0541 
                     จากการตรวจสอบเอกสารขางตนการศึกษาทางดานอุปสงคของผงซักฟอกยังไมมี 
ดังนั้นในการศกึษาในครั้งนี้จะศึกษาอุปสงคของผงซักฟอกและปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจของผูบริโภคผงซักฟอก โดยนําเอาผลการศึกษาที่ไดในเอกสารขางตนมาเปนขอมูล
พื้นฐานและแนวทางในการวิเคราะหตอไป  



 
6.2 งานศึกษาดานอุปสงคของสนิคา   

 
                     สิรินทร  ปยพฤทธิ์  (2541) ศึกษาโครงสรางอุตสาหกรรมและอุปสงคของแผนยิปซมั
ในประเทศไทย โดยศกึษาในเชิงนโยบาย  ใชขอมูลทุติยภูมิ   
                     ผลการศึกษาพบวา 1. ผูผลิตมีเพียง 2 ราย คือบริษัทสยามอุตสาหกรรมยิปซัม จํากดั 
และบริษัทไทยผลิตภัณฑยิปซัม จํากัด(มหาชน) การกระจกุตัวมีคาเฉลี่ยของสัมประสิทธิ์จินี่ที่วดั
จากยอดขายผูผลิตเทากับ 0.1406 และคาเฉลี่ยดัชนีเชอรร็อคอันดับที่ 2 เทากับ 0.0401 แสดงวามกีาร
กระจกุตัวต่ํา โครงสรางตลาดมีความเปนตลาดผูกขาดสูง  2. ปจจัยที่เปนตัวกําหนดอุปสงคแผน
ยิปซัมในประเทศมี 4 ตัวแปรที่สําคัญ ไดแก ราคาขายสงแผนยิปซัม ระดับรายไดของประชากรใน
ประเทศ อัตราเงินเฟอ(ระดับราคาสินคาชนิดอื่นโดยทัว่ไป) จํานวนประชากร โดยมคีาความยืดหยุน
ของอุปสงคตอปจจัยแตละประเภท เทากบั –3.74 , 0.18 , 0.33 , 16.40 หมายความวา หากระดับราคา
ขายสงแผนยิปซัมมีอัตราเปลี่ยนแปลงไปรอยละ 1 จะทาํใหปริมาณการบริโภคเปลี่ยนไปในทิศตรง
ขามรอยละ 3.74 และหากระดับรายได ระดับราคาสินคาอ่ืนโดยทัว่ไป จํานวนประชากร เปลี่ยนไป
รอยละ 1 จะทําใหปริมาณการบริโภค เปลี่ยนไปในทศิทางเดียวกนัรอยละ 0.18 , 0.33 , 16.40 
ตามลําดับ โดยปจจัยอ่ืนๆ คงที่ และการพยากรณแนวโนมการบริโภคแผนยิปซัม ไดผลวา ป 
พ.ศ.2541 ,พ.ศ.2542 ,พ.ศ. 2543, พ.ศ. 2544 จะมีปริมาณการบริโภคประมาณ 159,456 ตัน 159,970 
ตัน 193,899 ตัน  227,386 ตัน  
                     จากการศึกษาทาํใหทราบถึงแนวทางการวิเคราะหโครงสรางตลาดโดยใชวิธีหาคา
สัมประสิทธิ์จินี่   ดัชนีเชอรร็อคอันดับที่ 2  และแนวทางในการประมาณอุปสงคโดยใชวิธีทาง
เศรษฐมิติ  การกําหนดตวัแปรอิสระ การวิเคราะหคาสัมประสิทธของตัวแปรแตละตัววามีความ
นาเชื่อถือในทางสถิติมากนอยเพยีงใด  รูปแบบสมการอุปสงค   การวิเคราะหและอธิบาย
ความหมายที่ไดจากคาความยืดหยุนของอปุสงคที่มีตอตัวแปรตางๆ  
 
                     จากงานศึกษาดานอุปสงคสินคา  ทําใหทราบถึงวิธีการเลือกตัวอยาง  กําหนดตัวแปร
อิสระ    รูปแบบสมการอุปสงค   การประมาณคาสัมประสิทธิ์  การวเิคราะหคาสัมประสิทธของตัว
แปรแตละตวัวามีความนาเชือ่ถือในทางสถิติมากนอยเพียงใด    การวิเคราะหและอธิบายความหมาย
ที่ไดจากคาความยืดหยุนของอุปสงคที่มีตอตัวแปรตางๆ  ซ่ึงจะนําไปใชเปนแนวทางในการศกึษา
คร้ังนี้ 
 
 
 



6.3 งานศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา 
 

                     ศักดิ์ณรงค  เหรียญธีรวงค  (2525)  ไดทําการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครตอผงซักฟอกที่ผลิตภายในประเทศ  โดยออกแบบสอบถาม  อาศัยการสุมตัวอยาง
จากประชากรในกรุงเทพมหานคร  และจากการสัมภาษณบริษัทผูผลิตและจําหนายผงซักฟอก โดย
ใชตาราง รอยละ ในการวิจยั  
                     จากการศึกษาพบวา ลักษณะการใชผงซักฟอกของผูบริโภคใชซักลางเสื้อผาอีกทั้งลาง
ภาชนะอื่นดวย ยีห่อผงซักฟอกที่ไดรับความนิยม คือบรีส เปาบุนจิ้น  แฟบ ตามลําดบั ผงซักฟอกที่
ใชอยูในปจจุบนัไมไดกอปญหาทางรางกายผูบริโภค  แมบานจะเปนผูไปซื้อดวยตนเองมากกวา
ผูอ่ืน  สถานที่ที่นิยมไปซื้อไดแกรานคาปลีกทั่วไป และรานสหกรณ ตามลําดับ  ขนาดที่นิยมไดแก
กลองขนาดใหญ โดยสวนมากจะซื้อคร้ังละ 1 หนวย  ผูบริโภคคิดวาราคาแพงเกนิไป  ภาชนะทีใ่ส
เห็นวาเหมาะสมดีแลว  กล่ินควรมีกล่ินหอมเล็กนอย ผูบริโภคนิยมลดราคา แจกแถม  ชิงโชค 
ตามลําดับ  การโฆษณามีสวนชวยใหเลือกซื้อยี่หอในระดับมาก  ส่ือโฆษณาที่ไดรับทราบมากที่สุด
ไดแกส่ือทางโทรทัศน  
                     จากการศึกษาทาํใหทราบถึงทัศนคติของผูบริโภคในเรื่องตางๆที่มีตอผลิตภัณฑ
ผงซักฟอกในป พ.ศ.2525 

 
                     สุนทร  คํานูญเศรษฐ(2527)  ไดศึกษาปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสบูถูตัวของ
กลุมแมบาน โดยใชวิธีสัมภาษณแบบตัวตอตัว แลวประมวลผลดวยคอมพิวเตอรขนาดเล็ก  สวนการ
ทดสอบสมมุติฐานใชการทดสอบไคสแควร    
                     ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคเลือกสบูเนื่องจากกลิ่นเปนสําคัญ  รองลงมาคือ ช่ือเสียง
ของตรายี่หอและราคาสบูตามลําดับ สาเหตุที่ผูบริโภคเปลี่ยนยี่หอเนื่องจากกลิ่นและเนื้อสบูเละ  
ผูบริโภคสวนใหญจะเลือกซื้อสบูดวยตนเอง  โดยซ้ือจากรานคาใกลบานมากที่สุด  การซื้อแตละ
คร้ังประมาณ 7-12 กอน   สนใจเปนพิเศษในการลดราคาสินคา  การทดสอบสมมุติฐานทําใหทราบ
วา ภาพพจนของตรายี่หอมอิีทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ  รายไดไมมคีวามสัมพันธกับการเลือกตรา
ยี่หอและกล่ินที่ชอบเปนกลิน่น้ําหอมมากกวาสบู นยิมสีขาวมากที่สุด  ไมวาผูซ้ือสบูราคาถูกหรือ
ราคาแพงก็มีความสนใจในรายการสงเสริมการขายใกลเคียงกัน  และมีความภักดีตอตรายี่หอ
เทาๆกัน 
                     จากการศึกษาทาํใหทราบถึงวธีิสุมตัวอยาง  วิธีวิเคราะหขอมูล โดยใชรอยละ  การ
ประมวลผลดวยคอมพวิเตอรขนาดเล็ก   การทดสอบสมมุติฐานใชการทดสอบไคสแควร    
 



                     สิทธิโชค  สวัสดิวัตน  (2541)  ไดทําการศึกษาการเปดรับโฆษณา  ทศันคติ  และการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง  เพื่อศึกษาถึงความสัมพันธระหวางสถานภาพเศรษฐกจิและสังคม  การ
เปดรับโฆษณา  ทัศนคติ ความพึงพอใจในการโฆษณา และการตัดสนิใจซื้อ เครื่องสําอางตราไทย
และตราตางประเทศ โดยใชการวิจยัเชิงสํารวจ โดยสุมตวัอยางแบบหลายขั้นตอน  ใชแบบสอบถาม
จากกลุมตวัอยางเพศหญิงที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร  สถิติที่ใชคือคารอยละ  คาเฉลี่ย  คา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันและคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบพห ุ เพื่อทดสอบ
ความสัมพันธของตัวแปรตางๆในสมมติฐาน  ซ่ึงประมวลผลโดยคอมพิวเตอรโปรแกรมสําเร็จรูป 
SPSS  
                     ผลการศึกษาพบวา สถานภาพเศรฐกิจและสังคมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอางตราตางประเทศ  อยางมนีัยสําคัญทางสถิติ  การเปดรับโฆษณาเครื่องสําอางตราไทย
และตราตางประเทศมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง อยางมนีัยสําคัญทางสถิติ  
ทัศนคติตอเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ
เครื่องสําอาง  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  ความพึงพอใจในโฆษณาเครื่องสําอางตราไทยและตรา
ตางประเทศ  มีความสัมพันธกับการตัดสนิใจซื้อเครื่องสําอาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   การเปดรับ
โฆษณาเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศ และทัศนคติตอเครื่องสําอางตราไทยและตรา
ตางประเทศ  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศ  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ   
                     จากการศึกษาทาํใหทราบถึงวธีิสุมตัวอยางวธีิวิเคราะหขอมูล โดยใชการประมวลผล
ดวยคอมพิวเตอรSPSSและการทดสอบสมมุติฐานใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสันและ
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบพหุ เพื่อทดสอบความสัมพันธของตัวแปรตางๆในสมมติฐาน    

 

  
                     นิลุบล  นิมมลรัตน (2541) ไดทําการศึกษาปจจัยทีม่ีผลตอความตองการซื้อสินคา
ประเภทเครื่องสําอางในหางสรรพสินคาในจังหวัดเชยีงใหม  เพื่อศึกษาพฤตกิรรมการบริโภค
เครื่องสําอาง และปจจยัที่มผีลตอการซื้อ  การศึกษาใชแบบสอบถามแกผูบริโภคที่มาใชบริการใน
หางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม  300 ตัวอยางเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล โดยใชขอมูลปอน
ในคอมพิวเตอรดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS For Windows ใชการแจกแจงความถี่ ตาราง2 มิติ   
                     ผลการศึกษาพบวา  เครื่องสําอางที่นิยมมากที่สุดคอืPIAS  และนยิมซ้ือจาก
หางสรรพสินคา  และปจจยัดานราคามีผลตอการซื้อมากที่สุด และเมือ่การศึกษาดีขึน้ปจจยัดานรา
คามีผลลดลง  ระดับอายุมีผลตอปจจัยทางดานการยดึติดตราผลิตภัณฑ  ยิ่งอายุนอยยิง่ยึดติดกับตรา
ผลิตภัณฑมาก   สินคาเครื่องสําอางมีความถี่ในการซื้อคอนขางต่ํา  มูลคาการซื้อในแตละครั้งนอย
กวา 2,000 บาทมากที่สุด   



                     จากการศึกษาทาํใหทราบถึงวธีิการเลือกตัวอยาง  การกําหนดตัวแปรที่มีผลตอความ
ตองการซื้อสินคา วิธีการวเิคราะหขอมูลที่ไดจากโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS For Windows   โดยใช
การแจกแจงความถี่  ตาราง 2 มิติ   
 
                     สรุป จากทฤษฎีและการทบทวนวรรณกรรมขางตน  

 
                     1. ในงานศึกษาดานอุปสงคของสินคา  จะใชทฤษฎีอุปสงคและการหาคาความยืดหยุน
ของอุปสงค สวนดานวรรณกรรมจะใชงานศึกษาของ สิรินทร  ปยพฤทธิ์ (2541)  เร่ืองการศึกษา
โครงสรางอุตสาหกรรมและอุปสงคของแผนยิบซัมในประเทศไทย  โดยกําหนดแบบจําลองในรปู 
logarithm  form  ดังนี ้
 
  log DG = log a + b1 log GDP +b2 log PG + b3 log INF + b4 log POP 
 
 โดยกําหนดให 
          DG =  ปริมาณการใชแผนยบิซัมในประเทศไทย 
          GDP =  มูลคาผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ 
          PG =  ราคาขายสงแผนยิปซัมในประเทศ 
          INF =  อัตราเงินเฟอ 
          POP =  จํานวนประชากรในประเทศ 
 
                     จากงานศึกษาขางตนจึงไดสมการอุปสงคของผงซักฟอกดังนี้  
 

Q =  f(P, I, N,F) 
 

              สวนรูปแบบฟงกชันใชรูปแบบฟงกชันอุปสงคลอกการิซึม  2  ขาง (Double 
Logarithm Demand Function) ดังนี ้
 

Ln Q = ln a+ b1 lnP+b2 lnI+ b3 lnN+ b4 lnF 
โดยกําหนดให 
          Q =  ปริมาณความตองการใชผงซักฟอก  
          P =  ราคาขายปลีกผงซักฟอก   
          I =  รายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอป 



          N =  จํานวนประชากรทั้งหมดของประเทศ 
          F =  อัตราเงินเฟอ  
a, b1, b2, b3 , b4   เปนคาคงที่หรือสัมประสิทธิ์ของปจจัยตางๆในสมการ 
 
                     2. ในงานศึกษาดานปจจยัที่มผีลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา  จะใชทฤษฎวีา
ดวยพฤติกรรมผูบริโภค  และแนวคิดเรื่องสวนประสมทางการตลาด  สวนดานวรรณกรรมจะใช
งานศึกษาของ สุนทร  คํานญูเศรษฐ (2527)  ในเรื่องการศึกษาปจจยัทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
สบูถูตัวของกลุมแมบาน  และงานศึกษาของ  นิลุบล  นิมมลรัตน  (2541)  ในเรื่องการศึกษาเรื่อง
ปจจัยที่มีผลตอความตองการซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางในหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม   
                     ทําใหสามารถกําหนดปจจยัที่แสดงถึงพฤติกรรมการซื้อผงซักฟอกไดดังนี้   ตราสินคา
ที่ใชบอยที่สุด  วัตถุประสงคการซื้อ  ประเภทของผงซักฟอกที่ซ้ือ  ลักษณะสูตรผสมในผงซักฟอกที่
ชอบซ้ือ ชนิดของผงซักฟอกที่ชอบซ้ือ  ลักษณะภาชนะบรรจุที่ชอบซ้ือ  ขนาดบรรจุที่ชอบซื้อ  
จํานวนผงซักฟอกที่ชอบซ้ือ  ความถี่ในการซื้อ  สถานที่ที่สะดวกในการซื้อ  ส่ือที่ทําใหตัดสินใจซื้อ  
บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  ลักษณะการเลือกซื้อ  พฤติกรรมภายหลังที่ซ้ือ เพื่ออธิบายถึง
พฤติกรรมการซื้อผงซักฟอก   และสามารถกําหนด ปจจยัดานสวนประสมทางการตลาด 4 ตัว  คือ 
ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจําหนาย  การสงเสริมการตลาด  เปนปจจยัที่มอิีทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อผงซักฟอกเพื่อทดสอบความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลของผูที่ใชผงซักฟอก 
 
 
 
 
 



บทที่  3 

วิธีดําเนนิการวิจัย 
 

 

1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 
                     1.1 ประชากร 
                     ประชากรเปาหมายสําหรับการวิจยัในเรื่องอุปสงคคือประชากรทั้งหมดในประเทศ
ไทย 
                     ประชากรเปาหมายสําหรับการวิจยัในเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
ผงซักฟอกคือ  ผูที่อาศัยอยูในพื้นทีเ่ขตปกครอง  38  เขต ของกรุงเทพมหานครในป พ.ศ. 2546 
จํานวนทั้งส้ิน 5,844,607  คน   
                     1.2 กลุมตัวอยาง 
                     ขนาดของกลุมตัวอยาง สําหรับการวิจยัเชิงสํารวจในเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อผงซักฟอกครั้งนี้มีจํานวน  400  คน ดวยความเชื่อมั่น 95 เปอรเซ็นต ซ่ึงขนาดของกลุม
ตัวอยางไดมาจากตารางการสุมตัวอยางของ  Taro  Yamane  แตในการวิจัยคร้ังนีเ้กบ็รวบรวมขอมูล
จริง 418  ตัวอยางโดยเขตทัง้หมดมี 38 เขต เลือกสุมเขตตวัอยาง จากหลักการคํานวณของ Yamane 
มา 19 เขต โดยสุมตัวอยางเขตละ 22 ตัวอยาง จึงไดตัวอยางสําหรับการวิจัย 418 ตวัอยาง 
                     1.3  วิธีการสุมตัวอยาง 
                     ใชวิธีการสุมตัวอยางในเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อโดยใชวิธีสุมตัวอยาง
แบบหลายขั้นตอน (Multi stage  Sampling) 
                     ขั้นตอนที ่ 1 ใชการสุมตัวอยางแบบชั้นภมูิ (Stratified  Sampling)  โดยแบงเขตการ
ปกครองของกรุงเทพมหานครออกเปน  3  กลุมเขต  ตามเกณฑของกรมการปกครอง
กระทรวงมหาดไทย   ไดแก  เขตเมือง  เขตตอเมือง  เขตชานเมือง 
                     กลุมเขตเมือง  มีทั้งหมด  14  เขต  คือ  เขตพระนคร  เขตปอมปราบศัตรูพาย  เขตปทุม
วัน  เขตสัมพันธวงศ  เขตบางรัก  เขตบางซื่อ  เขตดุสิต  เขตพญาไท  เขตราชเทวี  เขตหวยขวาง  เขต
ธนบุรี  เขตคลองสาน  เขตดนิแดง  เขตหลกัสี่ 
                     กลุมเขตตอเมอืง  มีทั้งหมด  17  เขต  คือ  เขตยานนาวา  เขตประเวศ  เขตสาธร  เขต
บางกะป  เขตพระโขนง  เขตคลองเตย  เขตบางเขน  เขตดอนเมือง  เขตบางคอแหลม  เขตลาดพราว  



เขตบึงกุม  เขตจตุจักร  เขตบางกอกนอย  เขตบางพลัด  เขตภาษีเจริญ  เขตราษฎรบูรณะ  เขตสวน
หลวง 
                     กลุมเขตชานเมือง  มีทั้งหมด 7 เขต  คือ  เขตหนองจอก  เขตมีนบุรี  เขตลาดกระบัง  
เขตบางขุนเทียน  เขตจอมทอง  เขตตลิ่งชัน  เขตหนองแขม 
 
                     ผูวิจัยเลือกกลุมตัวอยางทีจ่ะศึกษาวจิัย  19  เขต  จากทั้งหมด  38  เขต    จะไดสัดสวน
ของเขตในแตละกลุมเขต  ซ่ึงคํานวณได  ดงันี้ 
                     สัดสวนจากกลุมเขตเมืองมีคา (19X14)/38 = 7 เขต  ดังนั้นเลือกกลุมนี้  7  เขต 
                     สัดสวนจากกลุมเขตตอเมืองมีคา (19X17)/38 = 8.5 เขต  ดังนั้นเลือกกลุมนี้  8  เขต 
                     สัดสวนจากกลุมเขตชานเมืองมีคา (19X7)/38 = 3.5 เขต  ดังนั้นเลือกกลุมนี้  4  เขต 

 
โดยเลือกตวัแทนในแตละกลุมเขตจากจํานวนประชากรในเขตที่มีจํานวนมาก ดังนี ้
                     กลุมเขตเมือง  ไดตวัแทน  คอื  เขตธนบุรี   เขตดินแดง  เขตบางซื่อ  เขตราชเทวี  เขต
หลักสี่  เขตคลองสาน  เขตปทุมวัน 
                     กลุมเขตตอเมอืง  ไดตัวแทน   คือ  เขตบางเขน  เขตจตุจักร  เขตบางกอกนอย  เขตดอน
เมือง  เขตบางกะป  เขตภาษีเจริญ  เขตบึงกุม  เขตคลองเตย 
                     กลุมเขตชานเมือง  ไดตัวแทน  คือ  เขตจอมทอง  เขตลาดกระบัง  เขตบางขุนเทียน  
เขตหนองแขม 

 
                     ขั้นตอนที่ 2  สุมตัวอยาง  418 ตัวอยาง โดยใชการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ(Accidental  
Sampling) 
                     โดยการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางตามสถานที่ตางๆ  ไดแก  สถานที่ราชการตางๆ  
หนวยงานเอกชน  หนวยงานรัฐวิสาหกิจ  หางสรรพสินคา  เพื่อใหไดขอมูลที่มีความหลากหลาย 
โดยสุมตัวอยางเขตละ 22 ตัวอยาง  
  

2.  เครื่องมือที่ใชในการวจิัย  
 
                     2.1  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยในเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคและความยดืหยุน
ของการใชผงซักฟอก  จะใชการศึกษาแบบจําลองทางเศรษฐมิติโดยใชการวิเคราะหสมการถดถอย
เชิงซอน (Multiple regression analysis) ของสมการอุปสงคของผงซักฟอก  สวนเทคนิคการ
ประมาณคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรผันตาง ๆ ที่ปรากฏในแบบจําลองใชเทคนิคแบบกําลังสองนอย
ที่สุด (Ordinary Least square method)  



 
                     2.2  เครื่องมือที่ใชในการวิจยัในเรื่องปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้  เปน
แบบสอบถาม (Questionnaires)  ที่ผูวิจัยสรางขึ้นเอง  โดยมีวิธีดําเนนิการสรางแบบสอบถามดังนี้ 
                               2.2.1  การสรางแบบสอบถาม  

              1) ศึกษาหลักการสรางแบบสอบความเที่ยงตรง  ตามเนื้อหา (Content  
Validity )และการใชภาษา  จากนั้นผูวิจยัจะนําขอเสนอแนะที่ไดมาปรับปรุงแกไขแบบสอบถาม 
                                         2) กําหนดประเด็นและขอบเขตของคําถาม  โดยคํานึงถึงวัตถุประสงค
ของการวิจยัเปนหลัก 
                                         3) สรางแบบสอบถามแลวใหผูทรงคุณวุฒิตรวจสอบความเที่ยงตรง  ตาม
เนื้อหาและการใชภาษา  จากนั้นผูวจิัยจะนําขอเสนอแนะที่ไดมาปรับปรุงแกไขแบบสอบถาม 
                                         4) นําแบบสอบถามไปทดลองใช (Pilot Study) กับผูซ้ือผลิตภัณฑ
ผงซักฟอกในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่ไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 10 คน  เพื่อหาความเชื่อมัน่ 
(Reliability)ของแบบสอบถาม 
                               2.2.2  แบบสอบถามที่จะใชในการวิจยัแบงเปน  3  ตอน  คือ 

     ตอนที่ 1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมลูสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามซึ่ง 
ประกอบดวย  เพศ  อาย ุ  สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายไดเฉล่ียตอเดือน  จํานวน
สมาชิกในครอบครัว  จํานวน 7  ขอ 
                              ตอนที่ 2  เปนแบบสอบถามที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของผูซ้ือผงซักฟอกใน
เขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน  14  ขอ ไดแก    ตราสินคาที่ใชบอยที่สุด  วัตถุประสงคการซื้อ  
ประเภทของผงซักฟอกที่ซ้ือ  ลักษณะสูตรผสมในผงซักฟอกที่ชอบซ้ือ ชนิดของผงซักฟอกที่ชอบ
ซ้ือ  ลักษณะภาชนะบรรจุทีช่อบซ้ือ  ขนาดบรรจุที่ชอบซื้อ  จํานวนผงซักฟอกที่ชอบซ้ือ  ความถี่ใน
การซื้อ  สถานที่ที่สะดวกในการซื้อ  ส่ือที่ทําใหตัดสินใจซื้อ  บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซือ้  
ลักษณะการเลอืกซื้อ  พฤติกรรมภายหลังทีซ้ื่อ 
                              ตอนที่  3  เปนแบบสอบถามที่เกี่ยวกับความคิดเห็นของผูซ้ือผลิตภัณฑ
ผงซักฟอกในเขตกรุงเทพมหานครที่มีผลตอผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจําหนาย  และการ
สงเสริมการตลาด  โดยคําถามที่สรางขึ้นนั้น  จะมีลักษณะเปนมาตราสวนประเมนิคา(Rating  Scale) 
มี 5 ระดับ  คือ  มากที่สุด  มาก  ปานกลาง  นอย  นอยที่สุด  จํานวน  30 ขอ 

 

3.  การเก็บรวบรวมขอมลู 
 
                     3.1  ขอมูลปฐมภูมิ  (primary  data)    โดยใชแบบสอบถามเพื่อสัมภาษณผูซ้ือ
ผงซักฟอกดวยตนเอง  โดยใชระยะเวลาในระหวางเดือน มีนาคม 2548 – เมษายน 2548 



                     3.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary  data)   โดยเก็บรวบรวมจากเอกสารทางวิชาการที่
พิมพเผยแพรจากหนวยงานตาง ๆ ทั้งภาครัฐบาลและเอกชนที่เกีย่วของ  ตลอดจนขอมูลทางดาน
สถิติที่หนวยราชการไดเกบ็รวบรวมไว   อาทิเชน  กรมศุลกากร  กรมธุรกิจการคา  กระทรวง
อุตสาหกรรม   
  
 

4.  วธิีการวิเคราะหขอมลู   
 
                     ในการศึกษาแบงการศึกษาออกเปน  2  สวน  คือ 

4.1 การศึกษาความสัมพันธของปจจัยตาง ๆ ทีม่ีอิทธิพลตออุปสงคของผงซักฟอกอัน 
ไดแกปจจยัทางดาน ราคาขายปลีก รายไดประชาชาติเฉลี่ยตอคนตอป  อัตราเงินเฟอ  และคาความ
ยืดหยุนของการซื้อผงซักฟอก จะใชการศึกษาแบบจําลองทางเศรษฐมิติโดยใชวิธีเชิงปริมาณ  
วิเคราะหสมการถดถอยเชิงซอน (Multiple Regression Analysis) ของสมการอุปสงคของผงซักฟอก  
สวนเทคนิคการประมาณคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรผันตาง ๆ ที่ปรากฏในแบบจําลองใชเทคนิค
แบบกําลังสองนอยที่สุด (Ordinary Least Square Method)  
                     โดยสมการอุปสงคของผงซักฟอกอยูในรูปความสัมพันธของตัวแปรผนัตาง ๆ เขียน
ในรูปฟงกชันทางคณิตศาสตรดังนี ้  
 

Q =  f(P, I, N,F) 
 

                     โดยกําหนดให 
         Q =  ปริมาณความตองการใชผงซักฟอก  
         P =  ราคาขายปลีกผงซักฟอก   
         I =  รายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอป 
         N =  จํานวนประชากร 
         F =  อัตราเงินเฟอ  
         a, b1, b2, b3 , b4   เปนคาคงที่หรือสัมประสิทธิ์ของปจจัยตางๆในสมการ 
สวนรูปแบบฟงกชันใชรูปแบบฟงกชันอุปสงคลอกการิซึม  2  ขาง (Double Logarithm Demand 
Function) เนื่องจากคาสัมประสิทธิ์ของปจจัยตางๆที่ไดจะเปนคาความยืดหยุนของปจจัยนั้นๆ 
 

Ln Q = ln a+ b1 lnP+b2 lnI+ b3 lnN+ b4 lnF 
 ตัวแปรตาม  (Q)   



                     คือ   ปริมาณการความตองการใชผงซักฟอกในประเทศไทย  (หนวย: 1000 ตัน)  
  คํานวณมาจาก  
                     ปริมาณการความตองการใช  =  ปริมาณการผลิต+ปริมาณการนําเขา- ปริมาณการ
สงออก(ปริมาณการผลิตเปนปริมาณการผลิตที่รวมผงซักฟอกชนดิผงและชนิดน้ํา ตัวเลขมาจาก
กรมการคาภายใน  สวนปรมิาณการนําเขาและสงออกไดขอมูลมาจากกรมสงเสริมการสงออก ) 

 
ตัวแปรอิสระ 

1.  ราคาขายปลีกผงซักฟอก  (หนวย:บาทตอ100กรัม) 
คํานวณไดมาจาก 
                      คาเฉลี่ยของราคาของขนาดบรรจุ 200 , 700 ซ่ึงเปนตัวแทนของขนาดบรรจุของ
ผงซักฟอก 
                     หนวยคิดเปนบาทตอ100กรัมเนื่องจากขนาดบรรจุที่นอยที่สุดที่กรมทะเบียนการคา  
กระทรวงพาณิชยเคยกําหนดไว คือ 100 กรัม 
                     ผงซักฟอกที่นาํมาคํานวณราคาขายปลีกนัน้ใชยีห่อแฟบเปนตัวแทนของผงซักฟอก
ทั้งหมด เนื่องจากเปนยี่หอทีเ่ร่ิมจําหนายเปนรายแรก 
                     ตัวเลขราคาขายปลีกผงซักฟอกเปนราคาสินคาขายปลีกของกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก
สัดสวนของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมีมากที่สุดเมื่อเทียบกับจังหวดัอื่นๆ 
                     ราคาขายปลีก    เปนราคาของผงซักฟอกชนิดผงอยางเดียวไมรวมชนิดน้ํา  แตชนดิน้าํ
มีมูลคาเพียง 7.6 เปอรเซ็นตของตลาดรวม (สํานักงานวิจยัธุรกิจ บมจ.ธนาคารกรุงไทย,30 เม.ย.47)   
จึงใหราคาขายปลีกผงซักฟอกชนิดผง  เปนตัวแทนของราคาขายปลีกทั้งหมดของตลาดผงซักฟอก
ในประเทศไทย 

2.  รายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอป (หนวย:พันบาทตอคนตอป) 
                     3.  จํานวนประชากร (หนวย : พันคนตอป) 
                     4.  อัตราเงินเฟอ (หนวย : รอยละตอป) 
                     4.2  การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ผงซักฟอกของผูบริโภค
ภายในเขตกรุงเทพมหานคร  แบงการวเิคราะหขอมูลออกเปน 4  ตอน  ไดแก 
 
                     ตอนที่ 1  ลักษณะทัว่ไปของกลุมตัวอยาง 
                     เปนการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณา  โดยการหาสถิติพื้นฐาน  ไดแก  การแจกแจง
ความถี่  แสดงผลเปนคารอยละ  เพื่ออธิบายลักษณะทางประชากรของกลุมตัวอยาง อันไดแก  เพศ  
อาย ุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน  อาชีพ  ระดับการศึกษา  สถานภาพสมรส  จํานวนสมาชิกในครอบครัว   
 



                     ตอนที่ 2  พฤติกรรมการซื้อผงซักฟอก 
                     เปนการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณา  โดยแสดงในรูป  การแจกแจงความถี่   คารอยละ  
เพื่ออธิบายพฤติกรรมการซื้อผงซักฟอก อันไดแก  ตราสินคาที่ใชบอยที่สุด  วัตถุประสงคการซื้อ  
ประเภทของผงซักฟอกที่ซ้ือ  ลักษณะสูตรผสมในผงซักฟอกที่ชอบซ้ือ ชนิดของผงซักฟอกที่ชอบ
ซ้ือ  ลักษณะภาชนะบรรจุทีช่อบซ้ือ  ขนาดบรรจุที่ชอบซื้อ  จํานวนผงซักฟอกที่ชอบซ้ือ  ความถี่ใน
การซื้อ  สถานที่ที่สะดวกในการซื้อ  ส่ือที่ทําใหตัดสินใจซื้อ  บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซือ้  
ลักษณะการเลอืกซื้อ  พฤติกรรมภายหลังทีซ้ื่อ 
 
                     ตอนที่ 3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้
ผงซักฟอก 
                     เปนการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณา  โดยแสดงในรูป  การแจกแจงความถี่   ระดบั
คะแนนเฉลี่ยโดยการนําเอาขอมูลจากแบบสอบถามที่รวบรวมได  มาวิเคราะหทางสถิติโดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS    เปนการวิเคราะหเพื่อทดสอบความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลของผู
ที่ใชผงซักฟอก ซ่ึงโดยวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัย 4 ตัว  คอื ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจําหนาย  
การสงเสริมการตลาด  ที่ผูบริโภคใหระดับความสําคัญทางการตลาด  5  ระดับความสําคัญ  
                     โดยถากลุมตัวอยางเลือกความสําคัญลําดับ 1   แสดงวาใหความสําคัญนอยที่สุด   เลือก
ความสําคัญลําดับ 2     แสดงวาใหความสําคัญนอย  เลือกความสําคัญลําดับ 3    แสดงวาให
ความสําคัญปานกลาง  เลือกความสําคัญลําดับ 4    แสดงวาใหความสําคัญมาก  และเลือก
ความสําคัญลําดับ 5    แสดงวาใหความสําคัญลําดับมากที่สุด  
                     จากนั้นนาํความถี่ที่ได  มาถวงน้ําหนกัโดยคณูกับคะแนนที่ได   โดยปจจัยที่ถูกเลือกที่
ชองหมายเลข 1 ก็จะถวงน้ําหนักที่ 1 คะแนน  และปจจยัที่ถูกเลือกหมายเลข 2  3  4  5  ก็จะถวง
น้ําหนกัที่ 2 3 4 5 คะแนน ตามลําดับ  จากนั้นจึงนํามาคํานวณหาระดับคะแนนเฉลี่ยเพื่อหาปจจยัทีม่ี
ระดับคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 
                     โดยใชหลักเกณฑการประเมินคาระดับคะแนนเฉลี่ยตามแบบของ ศาสตราจารยบุญ
ธรรม  กิจปรีดาบริสุทธิ์  (2547 : 294-320)   ดังนี ้
                     คะแนนเฉลี่ยระหวาง  3.67-5.00  หมายถึง  ใหความสําคญัมาก 
                     คะแนนเฉลี่ยระหวาง  2.34-3.66  หมายถึง  ใหความสําคญัปานกลาง 
                     คะแนนเฉลี่ยระหวาง  1.00-2.33 หมายถึง  ใหความสําคญันอย 

 
                     ตอนที่ 4  การวิเคราะหความแตกตางดานปจจยัสวนบคุคลกับระดับความสําคัญของ
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อผงซักฟอก 



                     จะใชวิธีวิเคราะหทั้งเชิงปริมาณและเชิงพรรณา  ประกอบกับตาราง  ตัวเลข  อัตราสวน
รอยละ  โดยการนําเอาขอมูลจากแบบสอบถามที่รวบรวมได  มาวิเคราะหทางสถิติโดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูป SPSS    เปนการวิเคราะหเพื่อทดสอบความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลของผูที่ใช
ผงซักฟอก ซ่ึงไดแก    เพศ  อายุ  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  อาชีพ  ระดับการศึกษา  สถานภาพสมรส  
จํานวนสมาชิกในครอบครัว  กับระดับความสําคญัของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดซึ่ง
ไดแก  ผลิตภณัฑ  ราคา  ชองทางการจําหนาย  การสงเสริมการตลาด   ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผงซักฟอก  โดยการใชคาสถิติ F-test 
                     ในการทดสอบสมมุติฐาน  ซ่ึงกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ  0.05  โดยใช 
Degree of  freedom (df) คือ (k-1,n-k)โดยจะใหนัยสําคัญทางสถิติแตกตางกัน กต็อเมื่อคา F ที่
คํานวณไดหาไดโดยใชตาราง ANOVA มีคามากกวา คา F ที่เปดจากตาราง F-distribution  หรือคา
Probabilityที่คํานวณไดมีคานอยกวา 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมลู 
 
                     ในการศึกษาเรื่อง   การวิเคราะหอุปสงคและปจจยัที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้
ผงซักฟอกนี้  ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิจัย  โดยแบงเปน  2  สวน  ดังนี ้
 
                     สวนที1่ การศึกษาปจจัยที่มผีลกระทบตออุปสงคของผงซักฟอกภายในประเทศ 
 
                     สวนที่ 2  การประมาณคาความยืดหยุนของการซื้อผงซักฟอกภายในประเทศ 
 
                     สวนที่ 3 การศกึษาปจจัยที่มอิีทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของ
ผูบริโภคภายในเขตกรุงเทพมหานคร 
                      

สวนที่  1  การศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตออุปสงคของผงซักฟอกภายในประเทศ 
                 
                     ปจจัยท่ีมีผลกระทบตออุปสงคของผงซักฟอกในประเทศไทย 
                     สําหรับการศึกษาทางดานอุปสงคของผงซักฟอกในประเทศไทย ไดใชขอมูลใน
การศึกษาเปนขอมูลอนุกรมเวลารายปตั้งแตป  พ.ศ. 2536  ถึง  พ.ศ. 2545  รวมเปนระยะเวลาทั้งส้ิน  
10  ป  โดยแบบจําลองที่สรางขึ้นเพื่อศึกษาในครั้งนีจ้ะกําหนดแบบจาํลองในรูป logarithm  form  
ทั้งนี้เพราะคาสัมประสิทธิ์ที่ไดจากแบบจําลองชนิดนี้จะสามารถใชแทนคาความยดืหยุนของอุปสงค
ไดทันที  สําหรับแบบจําลองที่สรางขึ้นจะอยูในรูปสมการการอุปสงค  ดังนี้ 
 

Log Q = log a + b1 log P + b2 log I + b3 log N + b4 log F 
โดยที ่
                     Q =  ปริมาณความตองการใชผงซักฟอก  
        P =  ราคาขายปลีกผงซักฟอก   
        I =  รายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอป 
        N =  จํานวนประชากร 
        F =  อัตราเงินเฟอ  
        a, b1, b2, b3, b4    เปนคาคงที่หรือสัมประสิทธิ์ของปจจัยตางๆในสมการ 



 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
                     เมื่อนําตวัแปรอิสระทั้งหมดมาวิเคราะหการถดถอยเชิงซอน  โดยทําการประมวลผล
ขอมูลที่ไดดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows  พบวา คาVIF ของตัวแปรจํานวนประชากร
(N) มีคาเทากับ 10.563 ซ่ึงมีคามากกวา 5 แสดงวาตัวแปรจํานวนประชากร กอใหเกิดปญหา 
Multicollinearity จึงไดตัดตวัแปรจํานวนประชากร(N)  ออกจากสมการอุปสงคของผงซักฟอก และ
เมื่อนําตัวแปรที่เหลือมาประมวลผล พบวาคา Sig.ของตัวแปรราคาขายปลีกผงซักฟอก(P)  มีคา
เทากับ 0.491  คา Sig.ของตัวแปรรายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอป(I)  มีคาเทากับ 0.091 และคา 
Sig. ของตัวแปรอัตราเงินเฟอ(F) มีคาเทากับ 0.069 ซ่ึงคา Sig.ของแสดงตัวแปรอสิระทั้งหมด มีคา
มากกวาระดับนัยสําคัญที่ 0.05 แสดงวาสมการถดถอยเชิงซอนที่ไดกย็ังไมเหมาะสมในการนําไปใช
เนื่องจากสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระในสมการทุกตัวไมผานการทดสอบคาพารามิเตอร  จึงตัดตัว
แปรราคาขายปลีกผงซักฟอก(P)  ออกจากสมการอุปสงค 
 
ดังนั้นสมการอุปสงคของผงซักฟอกเปนดงันี้ 

Q =    1.522  + 0.472 I – 0.0584 F 
T-Ratio                                              (6.011)   (3.254)   (-2.798)  
Sig.                                              (0.001)   (0.014)   (0.027) 
VIF                                                                                (1.083)   (1.083) 
R2 = 0.784 
R 2 = 0.722 
SEE = 0.02828      
sig. = 0.005 
จํานวนปที่ใชในการวิเคราะห (n)  =  10  ,  กําหนดนัยสําคัญ  =  0.05 
                     จากผลการวิเคราะหขอมูลขางตน  ไดวา 
                     1. ตัวแปรอิสระท่ีนํามาประมาณคาปริมาณความตองการใชผงซักฟอกทั้งหมดมี 2  ตัว
แปร ไดแก รายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอป   และอัตราเงินเฟอ 
                     2. คาสัมประสิทธิ์ตัวกําหนดเชิงซอนที่ปรับปรุงแลว (R 2 )มีคาสูง(คา R  2= 0.722)  
(เขาใกล 1) แสดงวาตัวแปรอิสระ  I  ,F  สามารถอธิบาย Q ไดมากโดยตวัแปรอิสระทั้งหมด  อัน
ไดแก I ,F  มีผลตอการเปลี่ยนแปลงปริมาณความตองการใชผงซักฟอก 0.722% สวนอีก 0.278 %  
ของการเปลี่ยนแปลงปริมาณความตองการใชผงซักฟอกมีผลมาจากสาเหตุอ่ืนนอกจากตัวแปรอิสระ
ที่กําหนด   



                    3. ปริมาณความตองการใชผงซักฟอกในประเทศมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกนักบั
รายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอปและปรมิาณความตองการใชผงซักฟอกในประเทศมี
ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับอัตราเงินเฟอ 
                     4. การใชตัวแปรอิสระทั้งหมดมาประมาณคาปริมาณความตองการใชผงซักฟอก  มีคา
ความผิดพลาดมาตรฐานในการกะประมาณคาปริมาณความตองการใชผงซักฟอก เทากับ 0.02828 
พันตัน (คา SEE = 0.02828) 
                     5. มีตัวแปรอิสระอยางนอย 1 ตัวที่มีความสัมพันธกบัตัวแปรตาม (ปริมาณความ
ตองการใชผงซักฟอก ) อยางมีนัยสําคัญ  (คาระดับนยัสําคัญ = 0.005 นอยกวา 0.05 ) 
                     6. คาระดับนยัสําคัญ ของConstant  มีคาเทากับ 0.001 ซ่ึงนอยกวาระดับนยัสําคัญที่ 
0.05 ดังนั้น สมการการถดถอยเชิงซอนไมผานจุด(0,0)  คาระดับนยัสําคัญของสัมประสิทธิ์ของตัว
แปรรายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอป(I) มีคาเทากับ 0.014 แสดงวาตัวแปรรายไดประชาชาติเฉลี่ย
ตอคนตอป(I) มีความสัมพันธกับตัวแปร ปริมาณความตองการใชผงซักฟอก (Q)  คาระดับนยัสําคัญ
ของสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอัตราเงินเฟอ(F) มีคาเทากบั 0.027 แสดงวาตวัแปรอตัราเงินเฟอ(F)มี
ความสัมพันธกับตัวแปรปริมาณความตองการใชผงซักฟอก (Q)   
                     7. คา Variance Inflation Factor (VIF) ของตัวแปรรายไดประชาชาติเฉลี่ยตอคนตอป
(I) และตวัแปรอัตราเงินเฟอ(F) มีคาเทากนัและเทากับ 1.083  ซ่ึงมีคา นอยกวา 5  แสดงวาตัวแปรทั้ง
สองไมมีความสัมพันธกัน  หรือไมเกิดปญหา Multicollinearity 
 

สวนที่ 2  การประมาณคาความยืดหยุนของการซือ้ผงซักฟอกภายในประเทศ 
 
                     1. ความยดืหยุนตอรายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอปมีคา = + 0.472  แสดงวาปริมาณ
ความตองการใชผงซักฟอกในประเทศมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกนักับรายไดประชาชาติเฉล่ีย
ตอคนตอปซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตัง้ไว กลาวคอื  เมื่อรายไดประชาชาตเิฉล่ียตอคนตอป
เพิ่มขึ้น 1 เปอรเซ็นต  จะทําใหปริมาณการใชผงซักฟอกในประเทศเพิ่มขึ้น 0.472 เปอรเซ็นต  เมื่อ
กําหนดใหตัวแปรอื่นๆ คงที่  ในกรณีนี้ในทางเศรษฐศาสตรถือไดวาเปนสินคาปกติ (normal  
goods)  คือเมื่อผูซ้ือมีรายไดสูงขึ้น ก็จะซื้อสินคามากขึ้น 
                     2. ความยืดหยุนตออัตราเงินเฟอมีคา = - 0.0584  แสดงวาปริมาณความตองการใช
ผงซักฟอกในประเทศมีความสัมพันธในทศิทางตรงกันขามกับอัตราเงนิเฟอซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว กลาวคือ  เมื่ออัตราเงินเฟอ เพิ่มขึ้น 1 เปอรเซ็นต  จะทําใหปริมาณการใช
ผงซักฟอกในประเทศลดลง 0.0584 เปอรเซ็นต  เมื่อกําหนดใหตัวแปรอื่นๆ คงที่   
                                                                                         



สวนที่ 3  การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผงซักฟอก  ของ  
               ผูบริโภคภายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
                     โดยแบงการวิเคราะหขอมูลออกเปน  4  ตอน  ดังนี ้
 
                     ตอนที่  1  การศึกษาลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง 
 
                     ตอนที่  2  การศึกษาพฤติกรรมการซื้อผงซักฟอกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
                     ตอนที่  3  การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ                     
                                     ผงซักฟอกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
                     ตอนที่ 4  การวิเคราะหความแตกตางดานปจจัยสวนบุคคล   กับระดับความสําคัญของ               
                                    ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  ในการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของ 

                             ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

                     ตอนที่ 1  การศึกษาลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง 

 
                     ผลการศึกษาลักษณะทัว่ไปของกลุมตัวอยาง  มีรายละเอียดดังตารางที ่4.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
ตารางที่  4.1      ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง   
 

ลักษ จําน รอยณะทางประชากรศาสตร วน(คน) ละ 
1.  เพศ 
           ช
            ห
2.  อายุ 
           ต
           2
           3
           4
3.  สถาน
           โ
            ส
            อ
4.  ระดับ
            ต
            ป
            ส
5.  อาชีพ
            น
            ป
            ข จิ 
            พน
            แ
            อ
 
 
 

 
155 
263 

 
30 

238 
88 
62 
 

276 
139 
3 
 

145 
242 
31 
 

125 
48 
69 

113 
35 
28 
 

 
37.1
62.9

 
7.2 

56.9
21.1
14.8

 
66 

33.3
0.7 

 
34.7
57.9
7.4 

 
29.9
11.5
16.5
27.0
8.4 
6.7 

าย 
ญิง 

่ํากวา  20  ป 
0 – 30 ป 
1 – 40 ป 
1  ปขึ้นไป 
ภาพการสมรส 
สด 
มรส 
ื่นๆ 
การศกึษา 
่ํากวาปริญญาตรี 
ริญญาตรีหรือเทียบเทา 
ูงกวาปริญญาตรี 
 
ักศึกษา 
ระกอบธุรกิจสวนตัว 
าราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหก
ักงานเอกชน 

มบาน 
ื่นๆ 

 
 

 
 
 

 

 
 

 
 
 
 



ตารางที่ ตอ) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร จํานวน(คน) รอยละ 

 4.1 (

6.  รายไดเฉล่ียตอเดือน 
            ต่ํากวา  8,000  บาท 
            8,001 – 15,000 บาท 
            15,001 – 30,000 บาท 
            30,000 บาทขึ้นไป 
7.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
            อยูคนเดียว 
            2  คน 
            3 – 5 คน 
            มากกวา  5  คน      

 
175 
145 
62 
36 
 

54 
72 

218 
74 

 
41.9 
34.7 
14.8 
8.6 

 
12.9 
17.2 
52.2 
17.7 

หมายเหตุ   กลุมตัวอยางจากประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
                     จากตารางที่ 4.1   พบวา  ลักษณะทัว่ไปของกลุมตัวอยางจํานวน 418  ตัวอยาง  ใน
กรุงเทพมหานครสรุปไดดังนี้  
 เพศ           เพศชายจํานวน 155  คน  เพศหญิงจํานวน 263  คน  คิดเปนสัดสวนรอยละ 37.1  และ

ําดับ 
 อายุ      วนใหญอยูระหวางอ ิดเปนรอยละ 
รองลงม  ป , มากกวา 41 ป  ,  ต่าํกวา 20 ป คดิเปนรอยละ 21.1  , 14.8  ,  
7.2 ,  ตา
 สถานภ นรอยละ 66  รองลงมา ส  และ  อ่ืนๆ   คิดเป ละ  
33.3  , 7 นครอบครัวจํานวน  3-5 ค ี่สุด  คดิเปนรอ 2.2   
รองลงม , จํานวน 2 คน  และ อยูคนเดยี ิดเปนรอยละ 17.7 ,17.2 , 12.9  
ตามลําด
ระดับกา ึกษาของกลุมตัวอยางสวนใหญจะจบระดบัปริญญาตรีหรือเท  
มากที่สุด   57.9 รองลงมา ต่ํากวาปริญญาตรี  , สูงกว ิญญาตรี  คิดเปนรอ .7 
, 7.4   ต
 อาชีพ า มากที่สุดคิดเปนรอยละ 29.9  รองลงมา พนักงานเอกชน , 

 แมบาน ,และอ่ืนๆ  คดิเปนรอยละ 
7.0  , 16.5  , 11.5, 8.4 , 6.7 ตามลําดับ 

รอยละ 62.9  ตามล
         อายุของกลุมตวัอยางนัน้ส ายุ 20-30  ป  ค  56.9 
าไดแกอายุระหวาง 31-40   
มลําดับ 
าพ    มีสถานภาพ โสด คิดเป มรส นรอย
   ตามลําดับ  จํานวนสมาชิกใ น มากท ยละ 5
า  มีจาํนวนมากกวา  5 คน  ว ค
ับ 
รศึกษา    ระดับการศ ียบเทา
 คิดเปนรอยละ าปร ยละ 34
ามลําดับ 
         มีอาชีพ  นักศึกษ

ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกจิ , ประกอบธุรกิจสวนตัว ,
2



 ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน    ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยางสวนใหญจะมีรายได ต่ํา
กวา 8,000 บาท มากที่สุด คิดเปนสัดสวนรอยละ 41.9  รองลงมา 8,001 – 15,000 บาท , 15,001 – 

ลักษณะทางประชากรศาสตรระหวางเพศชายและเพศหญิง 
30,000 บาท , 30,000 บาทขึ้นไป คิดเปนรอยละ  34.7 , 14.8  , 8.6 ตามลําดับ 
ตารางที่ 4.2 เปรียบเทียบ

ลักษณะทางประชากรศาสตร            เพศชาย         เพศหญิง  
 จํานวน(คน) รอยละ จํานวน(คน) รอยละ 
1.  อายุ 
           ต่ํากวา  20  ป 
           20 – 30 ป 
           31 – 40 ป 
           41  ป

14 
94 
29 

9 
60.6 
18.7 

16 
144 
59 

6.1 
54.8 
22.4 

ขึ้นไป 

            ประก ตัว 
            ขาร ฯ 
            พนักงานเอกชน 
            แมบาน 
            อ  
 

 

18 

40 

45 

1 

 

11.6 

25.8 

29 

3.5 
18.7 
20.6 
0.6 

 

44 

99 

100 

 

40
81
34

 

 

16.7 

37.6 

38 

 
23.6 
10.3 
15.2 
30.8 
12.9 
7.2

 

2.  สถานภาพการสมรส 
           โสด 
            สมรส 

 
114 

 
73.5 

 
162 

 
61.6 

            อ่ืนๆ 
3.  ระดับการศกึษา 
            ต่ํากวาปริญญาตรี 

1 
 

0.6 
 

2 
 

0.8 
 

            ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
            สูงกวาปริญญาตรี 
4.  อาชีพ 

97 
13 
 

62.6 
8.4 

 

145 
18 

55.1 
6.8 

            นักศึกษา 63 40.6 62 
อบธุรกิจสวน

าชการหรือพนักงาน

ื่นๆ

21 
29 
32 

9 

1

5.8 
 

27 
 
 
 

19  

 
 
 
 
 



ตารางที่

ลักษณ ตร            ชาย         เพศหญิง  

 4.2  (ตอ) 

ะทางประชากรศาส เพศ
 จํานวน คน) รอยละ จํานวน น) รอยละ( (ค  
5.  รายไดเฉ ือน 
            ต   บาท 
            8  
            15,001 – 30,000 บาท 
            3
6.  จํานว อบครัว 
            อยูค
            2
            3 –
            ม

 

4
26 

23 

 

16.8 
1

1
14.8 

 
10
10
36 
1

3
49 

13
5

 
41.
38 

13.7 
6.8 

 
11.4
18.6 
49.
20.

ล่ียตอเด
่ํากวา  8,000
,001 – 15,000 บาท

0,000 บาทขึ้นไป 
นสมาชิกในคร

นเดียว 
  คน 

 5 คน 
ากกวา  5  คน      

66 
5 

18 
 

24 

87 
21 
 

42.6 
29 

1.6 
 

5.5 

56.1 
13.5 

9 
0 

8 
 
0 

1 
3 

4 

 

8 
2 

       
        จากตารางที่ 4.2    พบวา  กลุม ยางเพศชาย รุะหวาง 20-3 มากที่สุดจาํ

94 คน  ญงิมีอายุระหวาง 20-30 ปมากที่สุด วน 144 คน 
                 เพศชายมีสถานภาพโสดมากที่สุด ร 73.5 รองลงมาสมรส รอยละ
25.8  แล   กลุมตัวอยางเพศหญิงมีสถานภาพโสดมากที่สุด รอยละ61.6 รองลงมา
สมรส รอย รอยละ 0.8  แสดงวากลุมตวัอยางเพศชายมสีถานภาพโสดมากกวากลุม
ตัวอยาง ถานภาพสมรสนอยกวากลุมตัวอยางเพศหญิง 
                 วอยางเพศชายมีการศกึษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด รอยละ 62.6 รองลงมามี
การศึกษ รี รอยละ 29.0  และมีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี รอยละ 13 สวน
กลุมตัวอ ีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากที่สุด รอยละ 55.1 รองลงมามีการศึกษาต่ํา
กวาปริญญาตรี รอยละ 38.0  และมีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี รอยละ 6.8  แสดงวากลุม
ัวอยางเพศชายมีการศึกษาระดับปริญญาตรีและสูงกวาระดับปริญญาตรีมากกวากลุมตัวอยางเพศ
ญิง   และกลุมตัวอยางเพศหญิงมีการศึกษาต่ํากวาระดบัปริญญาตรีมากกวาเพศชาย 
                   กลุมตัวอยางเพศชายมีอาชพีนักศึกษามากที่สุด รอยละ 40.6 รองลงมา คือพนักงาน
กชน รอยละ 20.6 ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกจิ รอยละ 18.7   ประกอบธุรกิจสวนตวั  รอย
ะ 13.5 อ่ืนๆ รอยละ 5.8  พอบาน รอยละ 0.6 สวนกลุมตัวอยางเพศหญิงมีอาชีพพนักงานเอกชน

0.8 รองลงมา คือนักศึกษา รอยละ 23.6 ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกจิ รอย
ละ 15.2  แม   12.9 ประกอ วนตวั  รอยละ 10.3 อ่ืนๆ รอ แสดงวากลุม

ตัวอ มีอาย 0 ป นวน 
กลุมตัวอยางเพศห

    กลุมตัวอยาง
จําน
อยละ

ะอื่นๆ รอยละ 0.6
ละ37.6  และอ่ืนๆ

เพศหญิง  และมีส
    กลุมตั

าต่ํากวาปริญญาต
ยางเพศหญิงม

ต
ห
  
เอ
ล
มากที่สุด รอยละ 3

บาน รอยละ บธุรกิจส ยละ 7.2  



ตัวอยางเพศ กษา  ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ ประกอบธุรกิจสวนตัว   
มากกวากลุมตวัอย งิ  แตกลุม างเพศหญิงมีอาชีพพนกังานเอก และแมบาน
มากกวากลุมตวัอยางเพศชาย
                     กลุมตัวอยางเพศชายมีราย อเดือนต่ําก ,000 บาท  รอยละ 42.6 
รองลงมาคือ 8,001-15,000 บาท รอยละ 29.0  15,001-30,000  รอยละ 16.8 บาทข
ไป  รอยละ 11.6 ตามลําดับ กลุมตัวอยางเพศหญิงมีรายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวา 8,000 บาทมากที่ส
รอยละ 001-15,00 บาท รอยละ38.0  15,001-30,000 าท รอยละ 13.7  
30,000 บา   รอยละ 6.8 ตามลําด แสดงวากลุม ีรายไดเฉลี่ยตอเดือ
กวา 8,00 0,000 บาท 30,00 าทขึ้นไปมากก ลุมตัวอยางเพศหญิง 
                  ู  3-5  มากที่สุด รอ 6.1 รองลงม  อยูคนเดียว
ละ 15.5 ละ 14.8 มากกวา 5  รอยละ 13.5 ตัวอยางเพศห อยู  3-5 คน 
ที่สุด รอยล มาคือ มากกวา 5 คน รอยละ 20.2 อย  คน รอยละ 18.6 ูคนเดียว รอยละ 
11.4  แส างเพศชายอยูคนเ  และอยู 3-5 ากกวากลุมตั ิง  
กลุมตัวอยา ู 2 คน และมากก  คนมากกวาก ยางเพศชาย
 
                 ี่ 2  การศึกษาพฤติกรรมการซื้อผงซักฟอกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหาน
 
                 พฤติกรรมการซื้อผงซักฟอกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  มี
รายละเอ
 
 
 
 
 
 

ชายมีอาชีพนกัศึ
างเพศหญ ตัวอย ชน  

ไดเฉล่ียต วา 8
บาท

มากทีสุ่ด
และ 30,000 ึ้น

ุด 
41.4 รองลงมาคือ 8,

ทขึ้นไป
0 บ และ

ับ  ตัวอยางเพศชายม นต่าํ
0 บาท 15,001-3

   กลุมตัวอยางเพศชายอย
0 บ วาก
 คน ยละ 5 าคือ  รอย

อยู 2 คน รอย
ะ 49.8 รองลง

 คน  กลุม ญิง มาก
ู 2  อย

ดงวากลุมตัวอย
งเพศหญิง  อย

ดียว คน ม วอยางเพศหญ และ
วา 5 ลุมตัวอ  

    ตอนท คร
 

    ผลการศึกษา
ียดดังตารางที่  4.3 

 
 
 
 
 
 
 



ตารางที่ 4.3  รอยละของผูบริโภคจําแนกตามพฤติกรรมการซื้อของกลุมตัวอยาง 

พฤติกรรมการซื้อ รอยละ 
ตราสินคาสวนใหญที่เลือกซื้อ 
            บรีส 

 

            โอโม 
            แอทแทค 
            เปา 
            บิ๊ก 
            แฟบ 
            เซิฟ 
            เพาเวอร  เมท 
            โปร 

10.3 
27.5 
5.3 
0.5 
4.1 
0 

0.2 

            อ่ืนๆ 
วัตถุประสงคที่เลือกซื้อผงซักฟอก 
            ซักผา 
            ซักผาและลางสิ่งตางๆ 
ประเภทของผงซักฟอกที่ซ้ือเพื่อนําไปใช 
            ผงซักฟอกสําหรับซักมือ 

0 
 

77.5 
22.5 

 
3

            ผงซักฟอกสําหรับเครื่องฝาบน 
            ผงซักฟอกสําหรับเครื่องฝาหนา 
            ผงซักฟอกสําหรับเครื่องฝาบนและเครื่องฝาหนา 
            ผงซักฟอกสําหรับเครื่องฝาบนและซักมือ 
            ผงซักฟอกสําหรับเครื่องฝาหนาและซักมือ 

22.7 
9.3 
5.3 

14.8 

            ผงซักฟอกสําหรับเครื่องฝาบน  เครื่องฝาหนา  และซักมือ 

ราบสกปรกฝงลึก 

          สูตรผสมน้ํายาปรับผานุม 

51.4 

0.7 

6.1 

6.5 
5.3 

59.6 

5.0 
7.9 

ลักษณะสูตรผสมในผงซักฟอกที่ชอบซ้ือ 
            สูตรขจัดค

 

            สูตรปองกันคราบยอนกลับ 
            สูตรขจัดแบคทีเรีย 

2.6 

  
 
 
 



ตารางที่ 4.3 (ตอ) 

พฤติกรรมการซื้อ รอยละ 
            สูตรผสมผงซักผาขาว 
          สูตรขจัดกลิ่นอับชื้น 
นิดของผงซักฟอกที่ชอบซ้ือ 
          เปนผงชนิดธรรมดา 
          เปนผงชนิดเขมขน 
          ชนิดน้าํ 
ักษณะภาชนะบรรจุที่ชอบซื้อ 

            ถุงพลาสติก 
            ก
ขนาดบร
            ข
            ข
            ข รัม 
            ข   กรัม 
            ข กรัม 
            ข กรัม 
            ข
            ข กรัม 
จํานวนผ อคร้ัง 
            1
            2
            3
            4
            ม
ความถี่ใ
            ส
            เ

16.5 
8.4 

 
43.1 
49.5 
7.4 

 
13.6 
63.9 
22.5 

 
8.9 
7.7 

18.7 
35.2 
6.5 

11.5 
8.6 
3.1 

 
63.2 
24.9 
7.4 
3.1 
1.4 

 
22.0 
50.0 

  
ช
  
  
  
ล
            กลองกระดาษ 

ลองพลาสติก 
รจุทีช่อบซ้ือ 
นาด 200 กรัม 
นาด  300  กรัม 
นาด  700  ก
นาด  1,500
นาด   2,500  
นาด  3,000  
นาด  5,000  กรัม 
นาด  8,000  
งซักฟอกที่ซ้ือต
  หนวย 
  หนวย 
  หนวย 
  หนวย 
ากกวา 4 หนวยข้ึนไป 
นการซื้อผงซักฟอก 
ัปดาหละครั้ง 
ดือนละครั้ง 

 
 

 



 
ตารางที่ 4.3 ) 

รอยละ 

 (ตอ

พฤติกรรมการซื้อ 
            2
            อ
สถานที่ท ก 
            ซ
            ร าใกลบาน 

         รานสะดวกซื้อ(เชน 7-eleven) 
         ตลาดสด 

ินคา 
ส่ือที่ชวยในการตัดสินใจซื้อผ
            โทรทัศน 
            ปายโฆษณา 
            หนังสือพิมพ 
            นิตยสาร 
            วิทย ุ
            ซ้ือโดยบังเอิญ 
บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อผงซักฟอก 
            ซ้ือเอง 
            คูสมรส 
            บุตร 
            ญาติพี่นอง 
ลักษณะการเลอืกซื้อผงซักฟอก 
            เลือกยีห่อเดิม  ถาไมมีก็เปลี่ยนยี่หออ่ืน 
            ไมเจาะจงยีห่อ  เปลีย่นเรื่อยๆ 
            เลือกซื้อยี่หอเดิมตลอด 
 
 
 
 
 

18.4 
9.6 

 
76.8 
12.4 
10.0 
0.7 
0 

84.4 
2.4 
1.9 
1.0 
1.0 
9.3 

 
72.7 
10.8 
1.7 

14.8 
 

48.1 
32.3 
19.6 

 เดือนตอคร้ัง 
ื่นๆ 
ี่สะดวกในการซื้อผงซักฟอ
ุปเปอรมาเก็ตในหางสรรพสินคา 
านค

   
   
            งานแสดงส

งซักฟอก  



ตารางที่  

รซื้อ รอยล

 4.3 (ตอ) 

พฤติกรรมกา ะ 
พฤติกรร
            พ
            พ
            ไ ี่หออ่ืน 
            ไ

 
60.0
34.0
5.0 
1.0 

มภายหลังที่ซ้ือผงซักฟอกแลว 
อใจและซื้อยี่หอเดมิอีก 
อใจแตลองซ้ือยี่หออ่ืน 
มพอใจและเปลี่ยนย
มพอใจแตซ้ือยี่หอเดิม 

 
 

 
                 แสดงถึงพฤติกรรมการซื้อผงซักฟอกของกลุมตัวอยาง ดังนี ้
             ที่ผูบริโภคชอบซื้อมากที่สุด ไดแก ยี่หอ บรีส   ค รอยละ   
51.4 รอ ค คิดเปนรอยละ 27.5 ตามลําดับ โดยผูบริโภคนยิมซ้ือยี่หอ บรีส 
เนื่องจาก ราบฝงลึกไดด ี
             ื้อผงซักฟอกสวนใหญเพื่อใชในการซักผา คิดเปนร ะ 77.5 
รองลงม างๆ คิดเปนรอยละ  22.5 ตามลําดับ   
             ที่ผูบริโภคชอบซื้อมากที่สุด  ไดแก  ผงซักฟอก ักมอื  
คิดเปนร ักฟอกสําหรับเครื่องฝาบน คิดเปนรอยละ 22.7 ตา ับ   
             ิโภคชอบซื้อไดแก สูตรขจัดคราบสกปรกฝงลึก  ค รอยละ 
59.6 รอง  คิดเปนรอยละ 16.5 ตามลําดับ  
             ูบริโภคชอบซื้อไดแก ผงซักฟอกแบบผงชนิดเขม คิดเปน
รอยละ 4 รมดา คิดเปนรอยละ 43.1 ตามลําดับ   
             ุที่ผูบริโภคสวนใหญชอบซ้ือคือ เปนถุงพลาสติก  ค รอยละ  
63.9  รอ ลาสติก คิดเปนรอยละ  22.5 ตามลําดับ  
             ีผู่บริโภคชอบซื้อ  คือขนาด 1,500 กรัม  คดิเปนรอยละ 35.2 งมาคือ 
ขนาด  7 ตามลําดับ   
             รั้ง คือ จํานวน 1 หนวย คิดเปนรอยละ  63.2  คือ 
จํานวน ามลําดับ   
             งซักฟอกสวนใหญ คือ  เดือนละ 1 คร้ัง คิดเปน ะ 50.0 
รองลงม ง  คิดเปนรอยละ  22.0  ตามลําดับ   
                     สถานที่ที่สะดวกในการซื้อผงซักฟอก คือ ซุปเปอรมาเก็ตในหางสรรพสินค   คิดเปน
รอยละ 76.8 รองลงมา คือ รานคาใกลบาน คิดเปนรอยละ 12.4 ตามลําดับ   
                     ส่ือที่ชวยในการตัดสินใจซื้อผงซักฟอก คือ การชมโทรทัศน   คิดเปนรอยละ 84.4 
รองลงม   คิดเปนรอยละ 9.3 ตามลําดบั   

        จากตารางที่ 4.3 สรุปได
        ตราสินคาสวนใหญ ิดเปน
งลงมาคือยี่หอ แอทแท
ชอบคุณสมบัติการขจัดค

        วัตถุประสงคในการซ อยล
าคือ ใชซักผาและลางสิ่งต
        ประเภทของผงซักฟอก สําหรับซ
อยละ 36.1 รองลงมาคือ ผงซ มลําด
        ลักษณะสูตรผสมที่ผูบร ิดเปน
ลงมา คือ สูตรผสมผงซักผาขาว

        ชนิดของผงซักฟอกที่ผ ขน 
9.5 รองลงมาคือแบบผงชนิดธร

        ลักษณะภาชนะบรรจ ิดเปน
งลงมาคือ กลองพ
        ขนาดบรรจุท รองล
00 คิดเปนรอยละ 18.7  
        จํานวนผงซักฟอกที่ซ้ือตอค รองลงมา
2 หนวย คิดเปนรอยละ 24.9 ต
        ความถี่ในการซื้อผ รอยล
า คือ สัปดาหละ 1 คร้ั

า

า คือ ซ้ือโดยบังเอิญ



                     บุคคลที่มีสวนร ื้อผงซักฟอกจะไมม ีคิดเปนรอยละ ลงมา 
คือ คูสม ตามลําดับ   
             ารเลอืกซื้อผงซักฟอก คือ เลือกยี่หอเดิมถาไมมกี็เปลี่ยนยี่หออ่ืน เปนรอย
ละ 48.1  คิดเปนรอยละ 32.3 ตามลําดับ   
             แลวสวนใหญจะพอใจและซื้อยีห่อ ีก  คิด
เปนรอย อใจแตลองยี่หออ่ืน คิดเปนรอยละ  34.0 ตามลําดับ   
 
             ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดส ซื้อ 
ผงซักฟ งเทพมหานคร 
 
             จจัยดานสวนประสมทางการตลาดอันไดแก  ผลิตภัณฑ   ชอง
ทางการ สริมการตลาด  ที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของผูบริโภค
นั้น  น้ําหนักความสําคัญของกลุมตัวอยาง  โดยถากลุม างเลอืก
ความสํา ดงวา  ใหความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกนอยที่ส ถากลุม
ตัวอยาง คัญลําดับ 2 แสดงวา  ใหความสาํคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกนอย  ถา
กลุมตัวอ ับ 3  แสดงวา  ใหความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผง อกปาน
กลาง  งวา  ใหความสําคัญตอการต ินใจซื้อ
ผงซักฟ ัวอยางเลือกความสําคัญลําดับ 5 แสดงวา  ใหความสําคัญตอการตัดสินใจ
ซ้ือผงซัก
             ะนําความถี่ที่ไดจากแบบสอบถามมาถวงน้ําหนกัโดยคูณกับคะแนนที่ได โดย
ปจจัยที่ถ ลข 1  ก็จะถวงน้ําหนกัที ่ 1 คะแนน  และปจจยัที่ถ กที่ชอง
หมายเล กัที่ 2,3,4 และ 5 คะแนน ตามลําดับ  จาก ั้นจึงนํามา
คํานวณห รายละเอียดในการศึกษามดีังน
 
 
 
 
 
 
 
 
 

วมในการตัดสินใจซ 72.7 รอง
รส คิดเปนรอยละ 10.8 
        ลักษณะก   คิด
รองลงมา คือ  ไมเจาะจงยีห่อ เปลีย่นเรื่อยๆ
        พฤติกรรมภายหลังจากที่ซ้ือผงซักฟอก เดิมอ
ละ  60.0 รองลงมา คือ พ

        ตอนที่ 3 การ ินใจ
อกของผูบริโภคในเขตกรุ

        ในการศึกษาป  ราคา
จําหนาย  และการสงเ
จะพจิารณาจากการให ตัวอย
คัญลําดับ 1  แส ุด   
เลือกความสํา
ยางเลือกความสําคัญลําด ซักฟ

 ถากลุมตัวอยางเลอืกความสําคัญลําดับ 4  แสด ัดส
อกมาก ถากลุมต
ฟอกมากที่สุด 

        จากนั้นจ
ูกเลือกที่ชองหมายเ ูกเลือ
ข 2,3,4 และ 5 ก็จะถวงน้ําหน น
าคาเฉลี่ย  เพื่อหาปจจัยที่มีคาเฉลีย่สูงที่สุด  โดย ี้ 



ตารางที่ นประสมทางการตลาด 

ป  รวมคะแนนเฉลี่ย 

 4.4    คะแนนรวมเฉลี่ยของปจจัยดานสว

จจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ผลิตภัณฑ 4.0576 
ราคา 3.8624 

3.8517 
การสงเสริมการตลาด 3.5640 
ชองทางการจําหนาย 

 
จากตารางที่ 4.4  แสดงไดดังนี้ 
 
ปจจัยทางดานผลิตภณัฑ 
                     กลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร  ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑในระดับ “ มาก”  ซ่ึงมีคาระดับคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.0576 

ใย

ระสมทาง

ากที่สุดไดแก ราคาเหมาะสม

ดับ 

ับคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.8517 

 มีการตกแตงสถานที่ให

                     โดยปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางใหความสําคญักับการซักผาไดสะอาดเปน
อันดับที่1   รองลงมาไดแก ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดด ี ,ไมกอใหเกดิอาการแพ ,  ไมทําลายเสน
ผา  ตามลําดับ 

 
ปจจัยทางดานราคา 
                     กลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครใหความสําคัญกับปจจัยสวนป
การตลาดดานราคาในระดับ “ มาก”  ซ่ึงมีคาระดับคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.8624 
                     โดยปจจัยทางดานราคาที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญม
กับคุณภาพ เปนอันดับที่ 1  รองลงมาไดแก  ระบุราคาชัดเจน  , ราคาต่ํากวายี่หออ่ืน , การคาดคะเน
ราคาในอนาคตวาจะสูงขึ้นหรือต่ําลง  ตามลํา

 
ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย 
                     กลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานชองทางการจดัจําหนายในระดับ “ มาก ”  ซ่ึงมีคาระด
                     โดยปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนาย ที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด
ไดแก สถานทีท่ี่ซ้ือจะตองเดนิทางไดสะดวก เปนอนัดับที ่1 รองลงมาไดแก
หาสินคางายและเหมาะสม , มีการจัดชั้นวางสินคาที่สะดุดตา , มีสินคาใหซ้ือไดทีละมากมาก  
ตามลําดับ 
ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาด 



                     กลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร  ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดในระดบั “  ปานกลาง ”  ซ่ึงมีคาระดับคะแนนเฉลี่ยเทากับ 

ที่สุดไดแก 
ารใหสวนลดพิเศษ เปนอนัดับที่ 1 รองลงมาไดแก บริการที่ดีจากพนักงานขาย , การแจกตวัอยาง

                   ตอนที่  4  การวิเคราะหความแตกตางดานปจจัยสวนบุคคล     กับระดับความสําคัญ

วา คา F ที่เปดจากตาราง  หรือระดับนยัสําคัญที่คํานวณไดมีคานอยกวา 

มสําคัญกับ
ารซักผาไดสะอาดมากที่สุด  รองลงมาคือสามารถขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี  และไมกอใหเกดิ
าการแพ  ตามลําดับ 
                   ผูใชที่มีเพศแตกตางกันใหความสําคัญทางดานราคาไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
ถิติ โดยทั้งเพศหญิงและเพศชายใหความสําคัญกับปจจัยราคาทีเ่หมาะสมกับคณุภาพมากที่สุด 
องลงมา คือ การระบุราคาชัดเจน  และราคาต่ํากวายี่หออ่ืน  ตามลําดับ 
                   ผูใชที่มีเพศแตกตางกันใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายไมแตกตางกันอยางมี
ัยสําคัญทางสถิติ โดยทั้งเพศชายและเพศหญิงใหความสําคัญกับสถานที่ซ้ือจะตองเดินทางได
ะดวก  รองลงมาคือ มีการจดัแตงสถานที่ใหหาสินคางายและเหมาะสม    และมีการตกแตงสถานที่
หหาสินคางายเหมาะสม  ตามลําดับ 

รตลาดไมแตกตางกัน
อยางมีนัย เพศชายใหความสําคญั พิเศษมาก

3.5640 
                     โดยปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมาก
ก
สินคา , มีของแถม  ตามลําดับ 
 
  
ของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
   
                     ในสวนนีจ้ะเปนการวิเคราะหเพื่อทดสอบความแตกตางของปจจัยสวนบุคคล ของผูใช
ผงซักฟอกซึ่งไดแก เพศ  อายุ  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  อาชีพ  ระดับการศึกษา  สถานภาพสมรส  
จํานวนสมาชิกในครอบครัว  กับ ระดบัความสําคัญของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด  ซ่ึง
ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจดัจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  ที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยการใชคาสถิติ F – test  ในการ
ทดสอบสมมุติฐาน  ซ่ึงกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติเทากับ 0.05  โดยจะแตกตางกันก็ตอเมื่อคา  
F ที่คํานวณไดมีคามากก
0.05  สําหรับรายละเอียดในการศึกษามดีังนี้ 
                     1.  ปจจัยดานเพศ 
                     ผลการศึกษาพบวา ผูที่ใชผงซักฟอกที่มีเพศแตกตางกนั ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยทั้งเพศหญิงและเพศชายใหควา
ก
อ
  
ส
ร
  
น
ส
ใ
                     ผูใชที่มีเพศแตกตางกันใหความสําคัญกับการสงเสริมทางกา

สําคญัทางสถิติ   โดยทั้งเพศหญิงและ กับการใหสวนลด



ที่สุด  รองลงมาคือ  ก ีจากพนักงานขาย  และการแจกตวัอยาง ตามลําดับ  ดัง
ตารางภาคผนวกที่ 5 
                     2.  ป
                     ผลก ักฟอกที่มีอายุแตกตางกัน ใหค ับปจจัยดาน
ลิตภัณฑไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยผูใชที่มีอายุต่ํากวา 20 ป,  อาย ุ20-30 ป , อายุ 

ใหความสําคัญกับปจจยัดานผลิตภณัฑทางดานซักผาไดสะอาดมาก
ี่สุด  รองลงมาคือ  ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี  และไมกอใหเกิดอาการแพ  ตามลําดับ    

ตกตางกันใหความสําคัญทางดานราคาแตกตางกันอยางมนียัสําคัญทาง
ีอายุต่าํ

 ใหความสําคัญ

ุด และการคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะสูงขึ้น หรือนอยลงนอยที่สุด  และผูใชที่มี
อายุ 31 – 40 ป จะใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมากที่สุด และการ

าคตวาจะสูงขึ้นหรือนอยลงนอยที่สุดและผูใชที่มอีายุตั้งแต 41 ปขึ้นไป ให
 วาจะ

ต

านสถานที่ที่ซ้ือจะตองเดินทางไดสะดวก , มกีาร
ตกแตงสถานที่ใหหาสินคางายเหมาะสม  และมีสินคาใหซ้ือไดทีละมากมาก  ตามลาํดับ   

ความสําคัญ กับการสงเสริมทางการตลาดไมแตกตางกนั
ายุ 41 ป

ือ  
ตาม

   ผลการศึกษาพบวา ผูที่ใชผงซักฟอกที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันให
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   โดยผูใชที่มีสถานภาพ

นซักผา
รแพ  

ับ       

ารบริการที่ด สินคา  

จจัยดานอาย ุ
ารศึกษาพบวา  ผูที่ใชผงซ วามสําคญัก

ผ
31-40 ป และอายุ 41 ปขึ้นไป  
ท
                     ผูใชที่มีอายุแ
สถิติ โดยผูใชที่มีอายุ 41 ปขึน้ไปใหความสําคัญกับปจจยัทางดานราคามากที่สุด  และผูใชที่ม
กวา 20 ป ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคานอยที่สุด  โดยผูใชที่มีอายุต่ํากวา 20 ป
กับปจจยัดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพมากที่สุด และการคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะสูงขึ้นหรือ
นอยลงนอยทีสุ่ด  และผูใชที่มีอายุ 20 – 30 ป จะใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพมากทีส่

คาดคะเนราคาในอน
ความสําคัญกับปจจัยดานการระบุราคาชัดเจนมากที่สุด และการคาดคะเนราคาในอนาคต
สูงขึ้นหรือนอยลงนอยที่สุด  
                     ผูใชที่มีอายุแตกตางกันใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายไมแ กตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ โดยผูใชที่มีอายุต่ํากวา 20 ป,  อายุ 20-30 ป , อายุ 31-40 ป และอายุ 41 ปขึ้นไป  
ใหความสําคญักับปจจัยชองทางการจําหนายทางด

                     ผูใชที่มีอายุแตกตางกันให
อยางมีนัยสําคญัทางสถิติ  โดยผูใชที่มีอายตุ่ํากวา 20 ป,  อายุ 20-30 ป , อายุ 31-40 ป และอ
ขึ้นไป  ใหความสําคัญกับการสงเสริมการตลาดทางดานการใหสวนลดพิเศษมากทีสุ่ด  รองลงมาค
บริการที่ดีจากพนักงานขาย  และการแจกตวัอยางสินคา  ลําดับ  ดังตารางภาคผนวกที่ 6 
 
                     3.    ปจจัยดานสถานภาพการสมรส 
                  
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑไม
โสด  สมรส  และอื่นๆ  เชน  หมาย  หยาราง  ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภณัฑทางดา
ไดสะอาดมากที่สุด  รองลงมาคือ ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี  และไมกอใหเกิดอากา
ตามลําด



                     ผูใชที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันใหความสําคัญทางดานราคาไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคญัทางสถิติ  โดยผูใชที่มีสถานภาพโสด  สมรส  และอื่นๆ  เชน  หมาย  หยาราง  ใ
ความสําคัญกับปจจัยดานราคาท

ห
างดานราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมากที่สุด  รองลงมาคือ  ระบุราคา

ัดเจน  และราคาต่ํากวายี่หออ่ืน ตามลําดับ 

ูใชที่มีสถานภาพโสด  สมรส  และอื่นๆ  เชน  หมาย  
ารางใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายทางดานสถานที่ที่ซ้ือจะตองเดินทางได

ผูที่ใชผงซักฟอกที่มีระดับการศกึษาแตกตางกันใหความสําคัญกับ

งก

ามลําดับ       

คัญท
เทาใหความสําคัญกับ

ัยดานราคาทางดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพมากที่สุด และ

ือต่ําลงนอยที่สุด   

ช
                     ผูใชที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนาย
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยผ
หย
สะดวกมากทีสุ่ด  รองลงมาคือ มีการตกแตงสถานที่ใหหาสินคางายเหมาะสม  และมีการจดัชั้นวาง
สินคาที่สะดุดตา  ตามลําดับ   
                     ผูใชที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันใหความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาด
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคญัทางสถิติ  ผูใชที่มีสถานภาพโสด  สมรส  และอื่นๆ  เชน  หมาย  หยา
ราง  ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดทางดาน การใหสวนลดพิเศษมากทีสุ่ด 
รองลงมาคือ  บริการที่ดีจากพนักงานขาย  และการแจกตัวอยางสินคา  ตามลําดับ    ดังตาราง
ภาคผนวกที่ 7 
                 4.    ปจจัยดานระดับการศึกษา 
                     ผลการศึกษาพบวา  
ปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกันอยางมนียัสําคัญทางสถิติ โดยผูใชที่มีระดับการศึกษาต่ํากวา
ปริญญาตรี  ปริญญาตรีหรือเทียบเทา  และสู วาปริญญาตรี  ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑทางดานซักผาไดสะอาดมากทีสุ่ด  รองลงมาคือ ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี  และไม
กอใหเกิดอาการแพ  ต
                     ผูใชที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันใหความสําคัญทางดาน ราคาแตกตางกันอยางมี
นัยสํา างสถิติ โดยผูใชผงซักฟอกที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับปจจยั
ดานราคามากที่สุดและผูใชที่มีระดับการศกึษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบ
ปจจัยดานราคานอยที่สุด โดยผูใชที่มีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรีใหความสําคญักับปจจัยดาน
ราคาทางดาน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพมากที่สุด และใหความสําคญักับปจจัยดานราคาทางดาน 
การคาดคะเนราคาในอนาคต วาจะสูงขึ้นหรือต่ําลงนอยที่สุด , ผูใชที่มีระดับการศกึษาระดับปริญญา
ตรีหรือเทียบเทาใหความสําคัญกับปจจ
ใหความสําคญักับปจจัยดานราคาทางดานการคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะสูงขึ้นหรือต่ําลงนอย
ที่สุด, ผูใชทีม่ีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาทางดานราคา
เหมาะสมกับคณุภาพมากที่สุด และใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาทางดานการคาดคะเนราคาใน
อนาคตวาจะสงูขึ้นหร



                     ผูใชที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายแตกตาง
กันอยางมนีัยสําคัญทางสถิติ  โดยผูใชที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับ ชอง
ทางการจัดจําหนายมากที่สุด และผูใชที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับ
ชองทางการจดัจําหนายนอยที่สุด   โดยผูใชที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับ

ัญ

บั
ิญญาตรี  ใหความสําคญักับปจจัยดานสงเสริมทางการตลาดทางดาน

จจัยดาน
โด

                   ผูใชที่มีอาชีพแตกตางกันใหความสําคัญทางดาน ราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
าน ราคามากที่สุด  และผูใชที่มีอาชีพรับราชการ

สําคัญทาง

น
านการคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะสูงขึ้นหรือต่ําลงนอยที่สุด , ผูใชที่มีอาชีพรับ

าพ

นอยที่สุด , ผูใชที่มีอาชีพพนักงานเอกชนใหความสําคัญทางดานราคาดานราคาเหมาะสมกบั

ชองทางการจําหนายทางดานสถานที่ที่ซ้ือจะตองเดนิทางไดสะดวกมากที่สุด  และใหความสําค
กับชองทางการจําหนายทางดานมีสินคาใหซ้ือทีละมากมากนอยที่สุด , ผูใชทีม่ีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีหรือเทียบเทาใหความสําคัญกับชองทางการจําหนายทางดานความสําคญักับชองทางการ
จําหนายทางดานสถานที่ที่ซ้ือจะตองเดนิทางไดสะดวกมากที่สุด  และใหความสําคัญกับชองทาง
การจําหนายทางดาน มีการจดัชั้นวางที่สะดุดตานอยที่สุด , ผูใชที่มีระดับการศึกษา สูงกวาปริญญา
ตรีใหความสําคัญกับชองทางการจําหนายทางดานสถานที่ที่ซ้ือจะตองเดินทางไดสะดวกมากที่สุด  
และใหความสาํคัญกับชองทางการจําหนายทางดานมีสินคาใหซ้ือทีละมากมากนอยที่สุด 
                     ผูใชที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันใหความสําคัญกับ การสงเสริมทางการตลาดไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  โดยผูใชที่มีระด การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี  ปริญญาตรี
หรือเทียบเทา  และสูงกวาปร
การใหสวนลดพิเศษมากทีสุ่ด  รองลงมาคือ  บริการที่ดีจากพนักงานขาย  และการแจกตวัอยาง
สินคา  ตามลําดับ    ดังตารางภาคผนวกที่ 8 
                     5.    ปจจัยดานอาชีพ 
                     ผลการศึกษาพบวา  ผูที่ใชผงซักฟอกที่มีอาชีพแตกตางกนัใหความสําคัญกับป
ผลิตภัณฑไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   ยผูใชที่มีอาชีพนกัศึกษา  ธุรกิจสวนตวั  รับ
ราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ  พนักงานเอกชน  แมบาน  และอืน่ๆ เชนลูกจางชั่วคราว  ให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑทางดานซักผาไดสะอาดมากที่สุด  รองลงมาคือ ขจัดคราบ
สกปรกฝงลึกไดดี  และไมกอใหเกดิอาการแพ  ตามลําดับ       
  
สถิติ โดยผูใชที่มีอาชีพแมบานใหความสําคัญทางด
หรือพนักงานรัฐวิสาหกจิใหความ ดานราคานอยที่สุด  โดยผูใชที่มีอาชพีนักศึกษา ให
ความสําคัญทางดานราคาดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพมากที่สุด  และใหความสําคญัทางดานราคา
ดานการคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะสูงขึ้นหรือต่ําลงนอยที่สุด  ,  ผูใชที่มีอาชีพประกอบธรุกิจ
สวนตัวใหความสําคัญทางดานราคาดา ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมากที่สุด และใหความสําคญั
ทางดานราคาด
ราชการหรือเปนพนักงานรฐัวิสาหกจิ ใหความสําคญัทางดานราคาดานราคาเหมาะสมกับคุณภ
มากที่สุด  และใหความสําคญัทางดานราคา ดานการคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะสงูขึ้นหรือต่ําลง



คุณภาพมากทีสุ่ดและใหความสําคัญทางดานราคาดานการคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะสูงขึ้นหรือ
ต่ําลงนอยที่สุด , ผูใชที่มีอาชีพเปนแมบานใหความสําคัญทางดานราคาดานราคาเหมาะสมกบั

ึ้น

ตางกัน ใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมี
ะ

ธุรกิจสวนตวัใหความสําคญักับชองทางการจัดจําหนายดานสถานทีท่ี่ซ้ือจะตอง
ําคัญกับชองทางการจัดจําหนายดานมีสินคาใหซ้ือไดที

ุด  แ

ชั้นวางสินคาที่สะดดุตานอยที่สุด , ผูใชที่เปนแมบานให
ส

รจดั

ส

ะกอบธุรกิจสวนตัว ใหความสําคัญกับการสงเสริมทาง

คุณภาพมากทีสุ่ด  และใหความสําคัญทางดานราคาดานการคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะสูงข
หรือต่ําลงนอยที่สุด , ผูใชทีม่ีอาชีพอ่ืนๆ เชน ลูกจางชัว่คราว ใหความสําคัญทางดานราคาดานราคา
เหมาะสมกับคณุภาพมากที่สุด และใหความสําคัญทางดานราคาดานการคาดคะเนราคาในอนาคตวา
จะสูงขึ้นหรือต่ําลงนอยที่สุด 
                     ผูใชที่มีอาชีพแตก
นัยสําคัญทางสถิติ  โดยผูใชที่เปนแมบานใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายมากที่สุด  แล
ผูใชที่ประกอบธุรกิจสวนตวัใหความสําคญักับชองทางการจัดจําหนายนอยที่สุด  โดยผูใชทีเ่ปน
นักศึกษาใหความสําคัญกับชองทางการจดัจําหนายดานสถานที่ที่ซ้ือจะตองเดนิทางไดสะดวกมาก
ที่สุด  และใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายดานมีสินคาใหซ้ือไดทีละมากมากนอยที่สุด , 
ผูใชที่ประกอบ
เดินทางไดสะดวกมากที่สุด  และใหความส
ละมากมากนอยที่สุด , ผูใชทีรั่บราชการหรือเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจใหความสําคัญกับชองทางการ
จัดจําหนายดานสถานที่ที่ซ้ือจะตองเดินทางไดสะดวกมากที่ส ละใหความสําคัญ กับชองทางการ
จัดจําหนายดานมีสินคาใหซ้ือทีละมากมากนอยที่สุด , ผูใชที่เปนพนักงานเอกชนใหความสําคัญกับ
ชองทางการจดัจําหนายดานสถานที่ที่ซ้ือจะตองเดนิทางไดสะดวกมากที่สุด และใหความสําคัญกับ
ชองทางการจดัจําหนายดานมีการจัด
ความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายดานสถานที่ที่ซ้ือจะตองเดินทางได ะดวกมากที่สุด  และให
ความสําคัญ กับชองทางการจัดจําหนายดานมีสินคาใหซ้ือไดทีละมากมาก  และมีการตกแตง
สถานที่ใหหาสินคางายและเหมาะสมนอยที่สุด,ผูใชที่มีอาชีพอ่ืนๆใหความสําคัญกับชองทางกา
จําหนายดานสถานที่ที่ซ้ือจะตองเดินทางไดสะดวกมากที่สุด และใหความสําคัญกับชองทางการจัด
จําหนายดานมี ินคาใหซ้ือทีละมากมากนอยที่สุด   
                     ผูใชที่มีอาชีพแตกตางกันใหความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาดแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติ  โดยผูใชที่มีอาชีพแมบานใหความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาดมากที่สุด  
และผูใชที่มีอาชีพรับราชการหรือเปนพนกังานรัฐวิสาหกจิใหความสําคัญกับการสงเสริมทาง
การตลาดนอยที่สุด  โดยผูใชที่มีอาชีพนักศึกษาใหความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาดดาน
บริการที่ดีจากพนักงานขายมากที่สุด และใหความสําคญักับการสงเสริมทางการตลาดดานการจัด
กิจกรรมพิเศษนอยที่สุด,ผูใชที่มีอาชีพปร
การตลาดดานการใหสวนลดพิเศษมากทีสุ่ด  และใหความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาดดาน
การจัดกจิกรรมพิเศษตางๆ นอยที่สุด , ผูใชที่มีอาชีพรับราชการหรือเปนพนักงานรัฐวิสาหกิจให
ความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาดดานการแจกตวัอยางสินคามากที่สุด  และใหความสําคญั



กับการสงเสริมทางการตลาดดานการจัดกจิกรรมพิเศษตางๆนอยที่สุด  , ผูใชทีม่ีอาชีพพนักงาน
เอกชนใหความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาด ดานการใหสวนลดพิเศษมากที่สุด และให
ความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาดดานการจดักิจกรรมพิเศษนอยที่สุด  , ผูใชที่มีอาชีพแมบาน
ใหความสําคญักับการสงเสริมทางการตลาด ดานมีของแถมมากที่สุด  และใหความสําคัญกับการ
สงเสริมทางการตลาดดานการสงชิ้นสวนชิงโชคและการสะสมคูปองตามจํานวนเพือ่แลกซื้อสินคา
นอยที่สุด , ผูใชที่มีอาชีพอ่ืนๆ เชน ลูกจางชั่วคราว ใหความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาดดาน
การใหสวนลดพิเศษมากทีสุ่ด  และใหความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาดดานการจัดกิจกรรม
พิเศษตางๆนอยที่สุด   ดังตารางภาคผนวกที่ 9 
                     6.   ปจจัยดานรายไดเฉล่ียตอเดือน 
                     ผลการศึกษาพบวา  ผูที่ใชผงซักฟอกที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกนัให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยผูใชที่มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน ต่ํากวา 8,000 บาท  , 8,001-15,000 บาท , 15,001-30,000 บาท และ 30,000 บาทขึ้นไป  ให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑทางดานซักผาไดสะอาดมากที่สุด  รองลงมาคือ ขจัดคราบ

  ตามลําดับ       

ําคัญกับชองทางการจัดจําหนายไม

า 8

ี่ด



สกปรกฝงลึกไดดี  และไมกอใหเกดิอาการแพ
                     ผูใชที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันใหความสําคัญทางดานราคาไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคญัทางสถิติ  โดยผูใชที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 8,000 บาท  , 8,001-15,000 บาท , 
15,001-30,000 บาท และ 30,000 บาทขึ้นไป  ใหความสําคัญกับปจจยัดานราคาทางดานราคา
เหมาะสมกับคณุภาพมากที่สุด  รองลงมาคือ  ระบุราคาชัดเจน  และราคาต่ํากวายี่หออ่ืน ตามลําดับ 
                     ผูใชที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันใหความส
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  โดยผูใชที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 8,000 บาท  , 8,001-
15,000 บาท , 15,001-30,000 บาท และ 30,000 บาทขึ้นไปใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนายทางดานสถานทีท่ี่ซ้ือจะตองเดนิทางไดสะดวกมากที่สุด  รองลงมาคือ มีการตกแตง
สถานที่ใหหาสินคางายเหมาะสม  และมีการจัดชั้นวางสินคาที่สะดุดตา  ตามลําดับ   
                     ผูใชที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันใหความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาดไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   โดยผูใชที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากว ,000 บาท  , 8,001-
15,000 บาท , 15,001-30,000 บาท และ 30,000 บาทใหความสําคัญกับปจจัยทางดานการใหสวนลด
พิเศษมากที่สุด  รองลงมาคือ  บริการท ีจากพนักงานขาย  และการแจกตัวอยางสินคา  ตามลําดับดงั
ตารางภาคผนวกที่ 10 
                     7.   ปจจัยดานจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 
                     ผลการศึกษาพบวา  ผูที่ใชผงซักฟอกที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกัน ให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  โดยผูใชที่มีจํานวน
สมาชิกในครอบครัว 1  คน  , 2  คน ,  3-5 คน ,  มากกวา 5 คน ใหความสําคัญกับปจจัยดาน



ผลิตภัณฑทางดานซักผาไดสะอาดมากทีสุ่ด  รองลงมาคือ ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี  และไม
กอใหเกิดอาการแพ  ตามลําดับ       
                     ผูใชที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันใหความสําคัญทางดานราคาไม

ัด

ินคา

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  โดยผูใชที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 1  คน  , 2  คน ,  3-5 
คน ,  มากกวา 5 คนใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาทาง ดานราคาเหมาะสมกับคณุภาพมากที่สุด  
รองลงมาคือ  ระบุราคาชัดเจน  และราคาต่าํกวายี่หออ่ืน ตามลําดับ 
                     ผูใชที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกัน ใหความสําคัญกับชองทางการจ
จําหนายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  โดยผูใชที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 1  คน  , 2  
คน ,  3-5 คน ,  มากกวา 5 คนใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายทางดานมีส
ใหซ้ือทีละมากมาก มากที่สุด  รองลงมาคือ มีการตกแตงสถานที่ใหหาสินคางายเหมาะสม  และมี
การจัดชั้นวางสินคาที่สะดุด ตามลําดับ   
                     ผูใชที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกันใหความสําคัญกับการสงเสริมทาง
การตลาดไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  โดยผูใชที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 1  คน  , 
2  คน ,  3-5 คน ,  มากกวา 5 คนใหความสําคัญกับปจจัยทางดานการใหสวนลดพิเศษมากทีสุ่ด  
รองลงมาคือ  การแจกตัวอยางสินคา  และของแถมตามลําดับ ดังตารางภาคผนวกที่ 11 
 
 



บทที่ 5 

สรุปการวจิัย  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 
 

1. สรุปการวิจัย 
 

                     ในการวจิัยเรื่อง   การวิเคราะหอุปสงคและปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ผงซักฟอกนี้  ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิจัย  โดยแบงเปน  3  สวน  ดังนี ้

 
                     สวนที่ 1     ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตออุปสงคของผงซักฟอกภายในประเทศ 
 
จากการศึกษาไดสมการอุปสงคของผงซักฟอกภายในประเทศดังนี ้
 

Q =    1.522  + 0.472 I – 0.0584 F 
 
                     ผลการวิจัยสรุปไดวาปริมาณความตองการผงซักฟอกของประเทศไทย   ถูกกําหนด
จากปจจยัตางๆที่สําคัญ  ไดแก      รายไดประชาชาติเฉลี่ยตอคนตอป (I)   อัตราเงินเฟอ(F)  โดยอุป
สงคของผงซักฟอกมีความสมัพันธในทิศทางเดียวกนักับ  รายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอป (I) อุป
สงคของผงซักฟอกมีความสมัพันธในทิศทางตรงกันขามกับ  อัตราเงินเฟอ(F)  ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมุติฐานที่ตัง้ไว 
          
                     สวนที่ 2  การประมาณคาความยืดหยุนของการซื้อผงซักฟอกภายในประเทศ 

 
                     ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอปมีคา = + 0.472  
กลาวคือ   เมื่อรายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอปเพิ่มขึ้น 1 เปอรเซ็นต  จะทําใหปริมาณการใช
ผงซักฟอกในประเทศเพิ่มขึน้ 0.472 เปอรเซ็นต  เมื่อกําหนดใหตัวแปรอื่นๆคงที่  คาความยืดหยุน
ของอุปสงคตอรายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอปเปนบวกแสดงวาสินคาผงซักฟอกเปนสินคาปกต ิ
                     ความยืดหยุนของอุปสงคตออัตราเงินเฟอมีคา = - 0.0584 กลาวคือ  เมือ่อัตราเงินเฟอ
เพิ่มขึ้น 1 เปอรเซ็นต  จะทําใหปริมาณการใชผงซักฟอกในประเทศลดลง 0.0584 เปอรเซ็นต  เมื่อ
กําหนดใหตัวแปรอื่นๆ คงที่   
 



                     สวนที่ 3  ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผงซักฟอก  
ของผูบริโภคภายในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
                     ผลการวิจัยสรุปไดวา ตราสินคาสวนใหญที่ผูบริโภคชอบซื้อมากที่สุด ไดแก ยีห่อ 
บรีส เนื่องจากชอบสูตรปองกันคราบสกปรกฝงลึก วัตถุประสงคในการซื้อผงซักฟอกสวนใหญเพือ่
ใชในการซักผา ประเภทของผงซักฟอกที่ผูบริโภคชอบซื้อมากที่สุด  ไดแก  ผงซักฟอกสําหรบัซัก
มือ  สวนลักษณะสูตรผสมที่ผูบริโภคชอบซื้อไดแก สูตรขจัดคราบสกปรกฝงลึก  สวนผงซักฟอกที่
ผูบริโภคชอบซื้อไดแก ผงซักฟอกแบบผงชนิดเขมขน  ลักษณะภาชนะบรรจุที่ผูบริโภคสวนใหญ
ชอบซ้ือคือ เปนถุงพลาสติก  ขนาดบรรจุที่ผูบริโภคชอบซื้อ  คือขนาด 1,500 กรัม  จํานวน
ผงซักฟอกที่ซ้ือตอคร้ัง คือ จํานวน 1 หนวย ความถี่ในการซื้อผงซักฟอกสวนใหญ คือ  เดือนละ 1 
คร้ัง สถานที่ที่สะดวกในการซื้อผงซักฟอก คือ ซุปเปอรมาเกตในหางสรรพสินคา  ผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อผงซักฟอกสวนมากจากการชมโฆษณาทางโทรทัศน บุคคลที่มีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อผงซักฟอกจะไมมี ลักษณะการเลือกซื้อผงซักฟอก คือ เลือกยีห่อเดมิถาไมมีก็เปลี่ยน
ยี่หออ่ืน  พฤตกิรรมภายหลังจากที่ซ้ือผงซักฟอกแลวสวนใหญจะพอใจและซื้อยีห่อเดิมอีก   
                     ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อในระดับที่ “ มาก ”   
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้ในระดับที่  “  มาก ”   
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อในระดบั
ที่ “ มาก ”   
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาด มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อใน
ระดับที่ “ ปานกลาง ”   
 
ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกนั ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน   
ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกนั ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาแตกตางกัน    
ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกนั ใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน   
ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกนั ใหความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาดที่แตกตางกัน   
 
 
 
 
 



2. อภิปรายผล 
 
                     2.1 ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตออุปสงคของผงซักฟอกภายในประเทศ 
 
                        ผลการศึกษาการวิเคราะหอุปสงคหรือปริมาณความตองการผงซักฟอกในประเทศ
ไทยจากแบบจาํลองที่กําหนดขึ้น  พบวาปริมาณความตองการผงซักฟอกของประเทศไทยถูก
กําหนดจากปจจัยตางๆไดแก รายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอป (I)  อัตราเงินเฟอ (F)  โดยปริมาณ
ความตองการใชผงซักฟอกในประเทศมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกนักับรายไดประชาชาติเฉล่ีย
ตอคนตอป(I) และมีความสมัพันธในทิศทางตรงกันขามกับอัตราเงินเฟอ(F) 
 
                     2.2  ผลการประมาณคาความยดืหยุนของการซื้อผงซักฟอกภายในประเทศ 
 
                     ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายไดประชาชาติเฉล่ียตอคนตอปมีคา = + 0.472  มีคา
เปนบวก   แสดงวาผงซักฟอกเปนสินคาปกติ (normal  goods) 
                     ความยืดหยุนของอุปสงคตออัตราเงินเฟอมีคา = - 0.0584 มีคาเปนลบ  
 
                     2.3  ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการตัดสนิใจซื้อผงซักฟอกของ
ผูบริโภคภายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
                     ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง 418  ตัวอยางในเขตกรงุเทพมหานคร  กลุมตัวอยาง
สวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 263  คน  คิดเปนรอยละ 62.9  และเพศชายจํานวน 155  คน  คิดเปน
รอยละ  37.1 อายุของกลุมตวัอยางนัน้สวนใหญอยูระหวางอายุ 20-30  ป  กลุมตัวอยางสวนใหญจะ
ประกอบอาชพี  นักศกึษา  ระดับรายไดเฉลี่ยต่ํากวา 8,000 บาทตอเดอืน ระดับการศึกษาของกลุม
ตัวอยางสวนใหญจะจบระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเทา และสถานภาพโสด  และมจีํานวนสมาชิกใน
ครอบครัวจํานวน  3-5 คน 
 
                     พฤติกรรมการซื้อผงซักฟอกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตราสินคาสวน
ใหญที่ผูบริโภคชอบซื้อมากที่สุด ไดแก ยี่หอ บรีส  เนื่องจากชอบสูตรขจัดคราบสกปรกฝงลึก
วัตถุประสงคในการซื้อผงซักฟอกสวนใหญเพื่อใชในการซักผา ประเภทของผงซักฟอกที่ผูบริโภค
ชอบซ้ือมากที่สุด  ไดแก  ผงซักฟอกสําหรับซักมือ  สวนลักษณะสูตรผสมที่ผูบริโภคชอบซื้อไดแก 
สูตรขจัดคราบสกปรกฝงลึก  สวนผงซักฟอกที่ผูบริโภคชอบซื้อไดแก ผงซักฟอกแบบผงชนดิ



เขมขน  ลักษณะภาชนะบรรจุที่ผูบริโภคสวนใหญชอบซ้ือคือ เปนถุงพลาสติก  ขนาดบรรจุที่
ผูบริโภคชอบซื้อ  คือขนาด 1,500 กรัม  จํานวนผงซักฟอกที่ซ้ือตอคร้ัง คือ จํานวน 1 หนวย ความถี่
ในการซื้อผงซักฟอกสวนใหญ คือ  เดือนละ 1 คร้ัง สถานที่ที่สะดวกในการซื้อผงซักฟอก คือ 
ซุปเปอรมาเกตในหางสรรพสินคา  ผูบริโภคตัดสินใจซื้อผงซักฟอกสวนมากจากการชมโฆษณาใน
โทรทัศน   บคุคลที่มีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อผงซักฟอกจะไมมี ลักษณะการเลือกซื้อผงซักฟอก 
คือ เลือกยี่หอเดิมถาไมมีก็เปลี่ยนยีห่ออ่ืน  พฤติกรรมภายหลังจากทีซ้ื่อผงซักฟอกแลวสวนใหญจะ
พอใจและซื้อยีห่อเดิมอีก   
 
                     ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสนิใจซื้อผงซักฟอกของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

        กลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร  ใหความสําคัญกับ ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑในระดับ “  มาก ”  โดยปจจยัทางดานผลิตภัณฑ    ที่กลุมตัวอยางให
ความสําคัญมากที่สุด ไดแก ซักผาไดสะอาด   ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานราคาในระดับ “  มาก ”   โดยปจจัยทางดานราคา ที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดไดแก 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ    ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนายในระดับ “  มาก ”   โดยปจจยัทางดานชองทางการจัดจําหนายที่กลุมตัวอยางใหความสําคญั
มากที่สุดไดแก สถานที่ที่ซ้ือจะตองเดินทางไดสะดวก ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาดในระดบั “ ปานกลาง ” โดยปจจยัทางดานการสงเสริมการตลาด
ที่กลุมตัวอยางใหความสําคญัมากที่สุดไดแก การใหสวนลดพิเศษ 
 
                     การทดสอบความแตกตางดานปจจยัสวนบุคคลกับระดบัความสําคัญของปจจัยดาน
สวนประสมทางการตลาด ในการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร                   
                     ปจจัยดานผลิตภัณฑ  พบวา กลุมตัวอยางที่มีเพศ  อาย ุ  สถานภาพการสมรส  ระดับ
การศึกษา  อาชีพ  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  และจํานวนสมาชิกในครอบครัว  ทีแ่ตกตางกัน  ให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน  โดยกลุมที่ใหความสําคัญกับปจจัยนี้มากทีสุ่ด
ไดแก เพศหญงิ อายุ 41 ปขึ้นไป  แมหมายหรือหยาราง  การศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี  อาชีพ
แมบาน  รายไดเฉล่ียตอเดือน 8,001 – 15,000 บาท  จํานวนสมาชิกในครอบครัวมี 3 – 5 คน 
                     ปจจัยดานราคา  พบวา กลุมตัวอยางที่ม ี  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  ที่แตกตางกัน  
ใหความสําคญักับปจจัยดานราคาแตกตางกัน  โดยกลุมตัวอยางที่มีอายุ 31-40 ปและ 41 ปขึ้นไป ให
ความสําคัญกับปจจัยทางดานราคามากกวากลุมตัวอยางที่มีอายุ ต่ํากวา 31 ป    ดังตารางผนวกที่ 12   
กลุมตัวอยางทีม่ีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญาตรีและสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญกับปจจยั
ทางดานราคามากกวากลุมตวัอยางที่มกีารศึกษาระดับปริญญาตรี  ดังตารางผนวกที่ 13   กลุม



ตัวอยางที่มีอาชีพแมบานใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคามากที่สุด  สวนกลุมตวัอยางที่มีอาชพี
รับราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกจิใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคานอยที่สุด  ดังตารางผนวก
ที่ 14 
                     ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวากลุมตัวอยางที่มีสถานภาพสมรส  ระดับ
การศึกษา  อาชีพ  ที่แตกตางกัน  ใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน  โดยกลุม
ตัวอยางที่มีสถานภาพสมรส  ใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายมากกวากลุมตัวอยางที่โสด 
และอ่ืนๆ  ดังตารางผนวกที่ 15 กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรีให
ความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายมากกวากลุมตัวอยางที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและสูง
กวาระดับปรญิญาตรี ดังตารางผนวกที่ 16  กลุมตัวอยางที่มีอาชีพแมบานใหความสําคัญกับชองทาง
การจัดจําหนายมากกวากลุมตัวอยางอื่นๆ  ดังตารางผนวกที่ 17 
                     ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด     พบวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพแตกตางกัน     ให
ความสําคัญกับการสงเสริมทางการตลาดที่แตกตางกัน  โดยกลุมตัวอยางที่ใหความสาํคัญกับปจจัย
นี้มากที่สุดไดแก กลุมตวัอยางที่ประกอบอาชีพแมบาน   ดังตารางผนวกที่ 18 
 

3.  ขอเสนอแนะ 
 
                    3.1 ขอเสนอแนะจากการวิจัยคร้ังนี ้
                              3.1.1  จากการศึกษาพบวา   ผงซักฟอกที่ผูบริโภคชอบซื้อไดแก ผงซักฟอกแบบ
ผงชนิดเขมขน  สวนลักษณะสูตรผสมที่ผูบริโภคชอบซื้อไดแก สูตรขจัดคราบสกปรกฝงลึก  ดังนัน้
ผูผลิตควรมีการปรับสูตรผงซักฟอกใหใชไดในปริมาณแตนอยแตมีประสิทธิภาพในการขจัดคราบ
สกปรกฝงลึกไดด ี และจากการที่ผูบริโภคมักจะเลือกยีห่อเดิมถาไมมีก็เปลี่ยนยีห่ออ่ืน  ทําใหแสดง
ถึงการภักดีตอตราสินคา      ดังนัน้ผูผลิตควรใหความสําคัญกับการพัฒนากลยุทธทางธุรกิจ     เพื่อ
สนับสนุนตราสินคาของตนเองในแงภาพลกัษณ โดยการจัดการสงเสริมการขาย  การโฆษณา  เพื่อ
จูงใจใหผูบริโภคภักดีตอตราสินคามากขึ้น 
                              3.1.2 จากผลการศึกษาพบวา  ปจจยัดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคมากที่สุดคือปจจัยทางดานผลิตภัณฑ  ซ่ึงการทดสอบความแตกตาง
ระหวางตัวแปรสวนบุคคล ซ่ึงไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  อาชพี  
รายไดเฉล่ียตอเดือน  และจํานวนสมาชกิในครอบครัว  กับปจจยัดานสวนประสมทางการตลาด 
ทางดานผลิตภณัฑแสดงใหเห็นวา ปจจัยทางดานผลิตภัณฑมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อไม
แตกตางกันในทุกกลุม  ดังนั้นผูประกอบการควรใหความสําคัญทางดานตัวผลิตภัณฑโดยเนน
ความสามารถในการซักผาไดสะอาดและขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดีมากท่ีสุด   



 
                     3.2 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป            
                                 3.2.1 การศึกษาวิจยัในครั้งนี้เปนการศึกษาวจิัยในเขตกรุงเทพมหานครเทานัน้  
ดังนั้นในการวจิัยครั้งตอไปควรทําการวจิัยโดยใชกลุมตัวอยางทั่วประเทศเพื่อใหทราบถึงผล
โดยรวมวาผูบริโภคในเขตอืน่ๆมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกันออกไปหรือไม 
                                3.2.2    การวิจยัในครัง้นี้วิเคราะหพฤติกรรมการใชผงซักฟอกที่มีลักษณะเปน
เกล็ดเทานัน้  ดังนั้นในการวจิัยครั้งตอไปควรทําการวจิัยโดยใชผงซกัฟอกที่มีลักษณะเปนน้ําบาง 
                   3.2.3   ราคาขายปลีกผงซักฟอก   ที่นํามาคํานวณอุปสงคของผงซักฟอก    ใน
ประเทศไทยครั้งนี้ไมรวมปรมิาณ 1500  กรมั  ดังนั้นในการวิจัยคร้ังตอไปควรนําราคาผงซักฟอก
ปริมาณ 1500 กรัมมาวิเคราะหดวย 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บรรณานุกรม 
กรมการคาภายใน,การจัดการเกษตรและอุตสาหกรรม (2536) “โครงสรางทางการตลาดกรณีสินคา 

       ที่จําเปนตอการครองชีพ”  กระทรวงพาณิชย   
__________. “ดัชนีราคาผูบริโภค”  กระทรวงพาณิชย (2548) http://www.price.moc.go.th/ cpi/   
                     statistics/others /cpi_g.htm   
คาโอ  คอมเมอรเชียล (ประเทศไทย)(2547)  “วิจยัผูบริโภคผลิตภัณฑผงซักฟอก (2544-2546)” หนา             
                     3-12  กรุงเทพมหานคร มปท. 
บรรยงค  โตจินดา  (2542) องคการและการจัดการ  กรุงเทพมหานคร  รวมสาสน   
ประพันธ   โนระด ี (2545)  “สัดสวนมูลคาผลิตภัณฑมวลรวมภายในประเทศ”  กองบัญชี
ประชาชาติ   
                     สํานักงาน คณะกรรมการพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  (11 พฤศจิกายน 2545) 
พัชรินทร  รัตนพงศภิญโญ (2548)  ผงซักฟอก  สํานักงานวิจยัธุรกิจ  ธนาคารกรุงไทย   (มหาชน)   
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร  คณะพาณิชยศาสตรและการบญัชี  ศูนยวจิัยธุรกิจ (2535) “การศึกษา  
                     โครงสราง    การผลิตและการตลาดของวัตถุดิบเคมีภณัฑทีใ่ชในการผลิตผงซักฟอก    
                     แชมพู  สระผม  และ  ยาสีฟน” กรุงเทพมหานคร  มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร 
รัตนา   ศิริรัตนวรสกุล (2540) “การวิเคราะหสมการการผลิตของอุตสาหกรรมผงซักฟอกใน 

       ประเทศไทย” วิทยานิพนธปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑติ  คณะเศรษฐศาสตร 
                     มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร   
วรชาต นาคอวม (2537) “การวิเคราะหโครงสรางตลาดและพฤติกรรมการแขงขันอุตสาหกรรม 
                     ผงซักฟอกในประเทศไทย” วิทยานิพนธปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต  คณะ               
                     เศรษฐศาสตร   มหาวิทยาลัยหอการคาไทย   
ศักดิ์ณรงค  เหรียญธีรวงค (2525)  “ทัศนคติของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครตอผงซักฟอกที่  
                     ผลิตภายในประเทศ”  วิทยานิพนธปริญญาพาณิชยศาสตรมหาบัณฑิต  ภาควิชา 
                     การตลาด  จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย 
สิรินทร  ปยพฤทธ์ิ (2541)   “โครงสรางอุตสาหกรรมและอุปสงคของแผนยิปซัมในประเทศไทย”   
                     วิทยานิพนธปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชาเศรษฐศาสตร  ภาควิชา 
                     เศรษฐศาสตร  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย   
สุรัชนี  อริยภูวงศ (2539)  มาตรการกํากับดแูลและการวิเคราะหราคาสินคาผงซักฟอก  กลุมงาน 
                     สินคาเครื่องใชประจําบาน  กองการคาสินคาอุตสาหกรรม 1  กรมการคาภายใน    
                     กระทรวงพาณิชย   
 
 

http://www.price.moc.go.th/


สุวรรณฑา  จลุไกรอานิสงส (2539) แนวโนมและการเจริญเติบโตของตลาดผงซักฟอกในอนาคต   
                     กองการคาสินคาอุตสาหกรรม1  กรมการคาภายใน  กระทรวงพาณิชย   
สิทธิโชค  สวัสดิวัตน (2541) “การเปดรับโฆษณา  ทัศนคติ  และการตดัสินใจซื้อเครือ่งสําอาง”    
                     วิทยานิพนธปริญญานิเทศศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาวิชาการโฆษณา   
                     ภาควิชาประชาสัมพันธ  จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย   
อนุสรณ  สรพรหม (2539) “ พฤติกรรมผูบริโภค”  ในเศรษฐศาสตรจุลภาค  หนวยที่ 3 หนา 66-91  
                  กรุงเทพมหานคร  คณะเศรษฐศาสตร  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ    
Nielsen  Media  Research (2547)  “เปรียบเทียบงบโฆษณาผงซักฟอกระหวางป 2546 กับป 2545”   
                      สยามธุรกิจ (1-7กุมภาพันธ) : 25 
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ภาคผนวก  ก 
ตารางประมาณขนาดกลุมตัวอยาง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางประมาณขนาดกลุมตวัอยาง 
 

Size of 
Population(N) 

+1% +2% +3% +4% +5% +10% 

500 
1,000 
1,500 
2,000 
2,500 

b 
b 
b 
b 
b 

b 
b 
b 
b 

1,250 

b 
b 

638 
714 
769 

b 
385 
441 
476 
500 

222 
286 
316 
333 
345 

83 
91 
94 
95 
96 

3,000 
3,500 
4,000 
4,500 
5,000 

b 
b 
b 
b 
b 

1,364 
1,458 
1,538 
1,607 
1,667 

811 
843 
870 
891 
909 

517 
530 
541 
549 
556 

353 
359 
364 
367 
370 

97 
97 
98 
98 
98 

6,000 
7,000 
8,000 
9,000 

10,000 

b 
b 
b 
b 

5,000 

1,765 
1,842 
1,905 
1,957 
2,000 

938 
959 
976 
989 

1,000 

566 
574 
580 
584 
588 

375 
378 
381 
383 
385 

98 
99 
99 
99 
99 

15,000 
20,000 
25,000 
50,000 

100,000 

∞ 

6,000 
6,667 
7,143 
8,333 
9,091 
10,000 

2,143 
2,222 
2,273 
2,381 
2,439 
2,500 

1,034 
1,053 
1,064 
1,087 
1,099 
1,111 

600 
606 
610 
617 
621 
625 

390 
392 
394 
397 
398 
400 

99 
100 
100 
100 
100 
100 

ที่มา :  Yamane, Taro Statistics;An Introductory Analysis  : N.Y.Harper and Row 1967 p.886-887 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ขอมูลที่ใชในการคํานวน 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 



1. ปริมาณความตองการใชผงซักฟอกในประเทศไทย (หนวย:พันตัน) 
   

ป ปริมาณความตองการใช ปริมาณการผลิตรวม(ตัน) ปริมาณการนําเขา(ตัน) ปริมาณการสงออก(ตัน) 

2536 179.957 183,759 2,297 6,099 

2537 182.782 184,712 2,609 4,539 

2538 181.548 185,000 2,777 6,229 

2539 195.74212 199,918.12 3,012 7,188 

2540 204.94863 209,952.63 2,495 7,499 

2541 193.62122 198,442.22 1,936 6,757 

2542 213.47564 216,793.64 1,058 4,376 

2543 220.10666 227,008.66 2,238 9,140 

2544 240.82916 249,204.16 1,620 9,995 

2545 258.93167 285,420.67 2,139 28,628 
 
ที่มา : กรมการคาภายใน  “ รายงานสินคาผงซักฟอก”  กระทรวงพาณิชย  2548 
               
   
2.  จํานวนประชากรทั้งหมดของประเทศไทย (หนวย: พันคนตอป) 
 

 
  

 ป ประชากรทั้งหมด   

 2536 58,336.072   

 2537 59,095.419   

 2538 59,460.382   

 2539 60,116.182   

 2540 60,816.227   

 2541 61,466.178   

 2542 61,661.701   

 2543 61,878.746   

 2544 62,308.887   

 2545 62,799.872   

    
ที่มา : กรมการปกครอง  “ ประชากรจากการทะเบียนของประเทศไทย ”  กระทรวงมหาดไทย  2546 
 
 



 
1. รายไดประชาชาติเฉลี่ยตอคน (หนวย:พันบาทตอคนตอป) 
  

 ป รายไดประชาติเฉลีย่ตอคน  

 2536 36.496  

 2537 46.410  

 2538 52.709  

 2539 55.992  

 2540 56.891  

 2541 54.168  

 2542 53.882  

 2543 57.932  

 2544 60.026  

 2545 62.833  
 
ที่มา : สํานักงานสถิติแหงชาติ  “ รายได  คาใชจายของครัวเรือน ”  กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร  2546 
 
4.  อัตราเงินเฟอ (หนวย:เปอรเซ็นต) 
 

 ป อัตราเงินเฟอ(%)  

 2536 3.30  

 2537 5.00  

 2538 5.80  

 2539 5.90  

 2540 5.60  

 2541 8.10  

 2542 0.30  

 2543 1.60  

 2544 1.60  

 2545 0.70  
 
ที่มา : ธนาคารแหงประเทศไทย  “ เคร่ืองชี้เศรษฐกิจมหภาคของไทย ”    2546 
 
 



 
5.  ราคาขายปลีกผงซักฟอก  ชนิดผงอยางเดียว (หนวย : บาทตอ100 กรัม)  

    

ป คาเฉลีย่ราคาสินคาขายปลีกทั้งหมด(100กรัม) ราคาขนาด200กรัม ราคาขนาด700กรัม 

    ตราแฟบ ตราแฟบ 

2536 4.27 9.87 25.03 

2537 4.265 9.89 25.09 

2538 4.52 9.93 28.46 

2539 4.51 9.76 28.95 

2540 4.505 9.79 28.8 

2541 5.105 11.07 32.66 

2542 4.845 10.44 31.26 

2543 4.63 9.83 30.37 

2544 4.725 9.83 31.74 

2545 5.46 12.5 32.7 

 

 
ที่มา : กรมการคาภายใน “ รายงานสินคาผงซักฟอก” กระทรวงพาณิชย
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แบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



แบบสอบถาม 
ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของผูบริโภคภายในเขตกรุงเทพมหานคร 

การสอบถามนี้มีวัตถุประสงคที่จะนําขอมูลที่รวบรวมไดไปใชในการวิเคราะหในการทําวิทยานิพนธปริญญาโท  
คณะเศรษฐศาสตร  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  เรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผงซักฟอก
ของผูบริโภคภายในเขตกรุงเทพมหานคร”  โดยขอมูลที่รวบรวมไดจะถูกเก็บเปนความลับและนําเสนอใน
ภาพรวม 
แบบสอบถามแบงเปน 3 ตอน  ดังนี้ 
1. ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม  จํานวน 7 ขอ 
2. ขอมูลพฤติกรรมการซื้อของผูซื้อผงซักฟอกในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน 14  ขอ 
3. ขอมูลความคิดเห็นของผูซื้อผงซักฟอกในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอ  ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจําหนาย  

และการสงเสริมการตลาด  จํานวน 30 ขอ 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
คําช้ีแจง  โปรดใสเครื่องหมาย / ลงหนาขอความหรือกรอกขอความลงในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน
หรือขอเท็จจริงมากที่สุด  
ตอนที่ 1 ขอมูลสวนตัว 
1. เพศ 

(     )   1.  ชาย     (     )   2.   หญิง 
2. อายุ 

(     )   1.   ตํ่ากวา 20 ป      (     )   2.   20-30  ป 
(     )   3.   31-40 ป    (     )   4.   41  ปขึ้นไป 

3. สถานภาพการสมรส 
(     )   1.   โสด    (     )   2.   สมรส 
(     )   3.   อื่นๆ (โปรดระบุ)………………….. 

4. ระดับการศึกษา 
(     )   1.   ตํ่ากวาปริญญาตรี   (     )   2.   ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
(     )   3.   สูงกวาปริญญาตรี 

5. อาชีพ 
(     )   1.   นักศึกษา    (     )   2.   ประกอบธุรกิจสวนตัว 
(     )   3.   ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ (     )   4.   พนักงานเอกชน 
(     )   5.   แมบาน    (     )   6.   อื่นๆ (โปรดระบุ)…………… 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
(     )   1.   ตํ่ากวา 8,000 บาท   (     )   2.   8,001-15,000  บาท 
(     )   3.   15,001-30,000 บาท   (     )   4.   30,000  บาทขึ้นไป 

7. จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
(     )   1.  อยูคนเดียว    (     )   2.  2  คน 
(     )   3.   3-5  คน    (     )   4.  มากกวา 5 คน 



 
ตอนที่ 2  ขอมูลพฤติกรรมการซื้อของผูซื้อผงซักฟอกในเขตกรุงเทพมหานคร  (เลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว) 
1. ตราสินคาสวนใหญที่ทานเลือกซื้อ 

(     )   1.   บรีส    (     )   2.   โอโม 
(     )   3.  แอทแทค    (     )   4.   เปา 
(     )   5.   บิ๊ก     (     )   6.   แฟบ 
(     )   7.   เซิฟ     (     )   8.   เพาเวอร  เมท 
(     )   9.   โปร    (     )   10.  อื่นๆ.................. 

2. วัตถุประสงคที่ทานเลือกซื้อผงซักฟอก 
(     )   1.   ซักผา    (     )   2.   ซักผาและลางสิ่งตางๆ 

3. ประเภทของผงซักฟอกที่ทานซื้อเพื่อนําไปใช 
(     )   1.   ผงซักฟอกสําหรับซักมือ  (     )  2.ผงซักฟอกสําหรับเครื่องฝาบน 
(     )   3.   ผงซักฟอกสําหรับเครื่องฝาหนา  (     )  4.ผงซักฟอกสําหรับเครื่องฝาบน 

และเครื่องฝาหนา   
       (     )   5.  ผงซักฟอกสําหรับเครื่องฝาบนและซักมือ     (     )  6. ผงซักฟอกสําหรับเครื่องฝาหนาและซักมือ 
       (      )  7.  ผงซักฟอกสําหรับเครื่องฝาบน  เครื่องฝาหนา  และซักมือ 
4. ลักษณะสูตรผสมในผงซักฟอกที่ทานชอบซื้อ 

(     )   1.   สูตรขจัดคราบสกปรกฝงลึก  (     )   2.   สูตรปองกันคราบยอนกลับ 
(     )   3.   สูตรขจัดแบคทีเรีย   (     )   4.   สูตรผสมน้ํายาปรับผานุม 
(     )   5.   สูตรผสมผงซักผาขาว   (     )   6.   สูตรขจัดกลิ่นอับช้ืน 

5. ชนิดของผงซักฟอกที่ทานชอบชื้อ 
(     )   1.   เปนผงชนิดธรรมดา   (      )   2.   เปนผงชนิดเขมขน 
(     )   3.   ชนิดน้ํา 

6. ลักษณะภาชนะบรรจุที่ทานชอบซื้อ 
(     )   1.   กลองกระดาษ   (     )   2.   ถุงพลาสติก 
(     )   3.   กลองพลาสติก 

7. ขนาดบรรจุที่ทานชอบซื้อ  ( 1,000 กรัม = 1 กิโลกรัม) 
(     )   1.   ขนาด  200  กรัม   (     )   2.   ขนาด  300  กรัม 
(     )   3.   ขนาด  700  กรัม   (     )   4.   ขนาด  1,500  กรัม 
(     )   5.   ขนาด  2,500  กรัม   (     )   6.   ขนาด  3,000  กรัม 
(     )   7.   ขนาด  5,000  กรัม   (     )   8.   ขนาด  8,000  กรัม 
 

8. จํานวนผงซักฟอกที่ทานซื้อตอครั้ง 
(     )   1.   1   หนวย    (     )   2.   2   หนวย 
(     )   3.   3   หนวย    (     )   4.   4   หนวย 
(     )   5.   มากกวา 4 หนวยขึ้นไป 



 
 

9. ความถี่ในการซื้อผงซักฟอกของทาน 
(     )   1.   สัปดาหละครั้ง   (     )   2.   เดือนละครั้ง 
(     )   3.   2   เดือนตอครั้ง   (     )   4.   อื่นๆ....................... 

10. สถานที่ที่ทานสะดวกในการซื้อผงซักฟอก 
(     )   1.   ซุปเปอรมาเก็ตในหางสรรพสินคา (     )   2.   รานคาใกลบาน 
(     )   3.   รานสะดวกซื้อ (เชน 7- eleven)  (     )   4.   ตลาดสด 
(     )   5.   งานแสดงสินคา 

11. ทานตัดสินใจซื้อผงซักฟอกจากสื่อชนิดใด 
(     )   1.   โทรทศัน    (     )   2.   ปายโฆษณา 
(     )   3.   หนังสือพิมพ    (     )   4.   นิตยสาร 
(     )   5.   วิทยุ    (     )   6.   ซื้อโดยบังเอิญ 

12. บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกกับทาน 
(     )   1.   ซื้อเอง    (     )   2.   คูสมรส 
(     )   3.   บุตร    (     )   4.   ญาติพ่ีนอง 

13. ลักษณะการเลือกซื้อผงซักฟอกของทาน 
(     )   1.   เลือกยี่หอเดิม  ถาไมมีก็เปลี่ยนยี่หออื่น (     )   2.   ไมเจาะจงยี่หอ   เปลี่ยนเรื่อยๆ 
(     )   3.   เลือกซื้อยี่หอเดิมตลอด 

14. พฤติกรรมภายหลังที่ทานซื้อผงซักฟอกแลว 
(     )   1.   พอใจและซื้อยี่หอเดิมอีก  (     )   2.   พอใจแตลองซื้อยี่หออื่น 
(     )   3.   ไมพอใจและเปลี่ยนยี่หออื่น  (     )   4.   ไมพอใจแตซื้อยี่หอเดิม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
ตอนที่ 3  ขอมูลความคิดเห็นของผูซื้อผงซักฟอกในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอ  ผลิตภัณฑ  ราคา  ชอง
ทางการจําหนาย   และการสงเสริมการตลาด 

1. ทานคิดวาปจจัยดานตัวผงซักฟอก  ตอไปนี้  มีผลตอการตัดสินใจซื้อของทานมากนอยเพียงใด 
(  1     =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานนอยที่สุด  

2 =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานนอย 
3 =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานปานกลาง 
4 =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานมาก 
5 = มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานมากที่สุด ) 
 

 5=มาก
ที่สุด 

4=มาก 3=ปาน
กลาง 

2=นอย 1=นอยที่  
   สุด 

1.  ตรายี่หอ      
2.ความสวยงามของภาชนะที่บรรจุ      
3.คุณภาพของภาชนะที่บรรจุ      
4.ความสะอาดของผงซักฟอก      
5.ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี      
6.ซักผาไดสะอาด      
7.ถนอมสีผา      
8.มีกลิ่นหอมติดผา      
9.ขจัดกลิ่นอับช้ืน      
10.มีฟองมาก      
11.ละลายน้ําไดดี      
12.มีสีสันสวยงาม      
13.ไมกอใหเกิดอาการแพ      
14.ไมทําลายเสนใยผา      

 
  

 
 
 

 
 
 
 
 



 
 
2. ทานคิดวาปจจัยดานราคา  ตอไปน้ี  มีผลตอการตัดสินใจซื้อของทานมากนอยเพียงใด 

(  1     =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานนอยที่สุด  
    2    =   มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานนอย  
    3    =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานปานกลาง 

4 = มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานมาก 
5     = มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานมากที่สุด ) 
 

 5=มาก
ที่สุด 

4=มาก 3=ปาน
กลาง 

2=นอย 1=นอยที่  
   สุด 

1.  ระบุราคาชัดเจน      
2.  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      
3.  ราคาต่ํากวายี่หออื่น      
4.การคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะสูงขึ้นหรือ    
   ตํ่าลง 

     

 
 
3. ทานคิดวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ตอไปนี้มีผลตอการตัดสินใจซื้อของทานมากนอยเพียงใด 

(  1     =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานนอยที่สุด  
2      =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานนอย 
3      =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานปานกลาง 
4      =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานมาก 
5 = มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานมากที่สุด ) 
 

 5=มาก
ที่สุด 

4=มาก 3=ปาน
กลาง 

2=นอย 1=นอยที่  
   สุด 

1.  สถานที่ที่ซื้อจะตองเดินทางไดสะดวก      
2. มีการจัดช้ันวางสินคาที่สะดุดตา      
3. มีการตกแตงสถานที่ใหหาสินคางาย เหมาะสม      
4. มีสินคาใหซื้อไดทีละมากมาก      

 
 

 
 
 



4. ทานคิดวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ตอไปนี้  มีผลตอการตัดสินใจซื้อของทานมากนอยเพียงใด 
(  1     =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานนอยที่สุด  

2     =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานนอย 
3     =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานปานกลาง 
4     =  มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานมาก 
5     = มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของทานมากที่สุด ) 
 

 5=มาก
ที่สุด 

4=มาก 3=ปาน
กลาง 

2=นอย 1=นอยที่  
   สุด 

1.  มีการโฆษณาอยางตอเนื่องผานหลายสื่อ      
2.  บริการที่ดีจากพนักงานขาย      
3. การใหสวนลดพิเศษ      
4. มีของแถม      
5. การแจกตัวอยางสินคา      
6.การสงช้ินสวนชิงโชค      
7. การสะสมคูปองตามจํานวนเพื่อแลกซื้อสินคา      
8. การจัดกิจกรรมพิเศษตางๆ      

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
ตารางภาคผนวก 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
ตารางผนวกที่ 1  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของผูบริโภคในเขต 
                           กรุงเทพมหานคร  
                              
 
ลําดับที่ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ระดับคะแนนความสําคัญ 

(จํานวนผูตอบ) 
ระดับคะแนน

เฉลี่ย 
  1 2 3 4 5  

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 
14 

ตรายี่หอ 
ความสวยงามของภาชนะที่บรรจุ 
คุณภาพของภาชนะที่บรรจุ 
ความสะอาดของผงซักฟอก 
ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี 
ซักผาไดสะอาด 
ถนอมสีผา 
มีกลิ่นหอมติดผา 
ขจัดกลิ่นอับช้ืน 
มีฟองมาก 
ละลายนํ้าไดดี 
มีสีสันสวยงาม 
ไมกอใหเกิดอาการแพ 
ไมทําลายเสนใยผา 

6 
10 
4 
0 
1 
0 
0 
0 
2 
17 
4 
32 
2 
2 

24 
42 
9 
3 
1 
2 
4 
6 
6 
41 
11 
71 
8 
3 

160 
213 
124 
41 
34 
31 
48 
67 
53 

176 
92 

187 
53 
59 

158 
127 
173 
155 
112 
101 
135 
158 
138 
121 
169 
81 
94 

104 

70 
26 

108 
219 
270 
284 
231 
187 
219 
63 

142 
47 

261 
250 

3.6268 
3.2799 
3.8900 
4.4115 
4.5526 
4.5957 
4.4187 
4.2584 
4.3541 
3.4115 
4.0383 
3.0957 
4.4450 
4.4282 

 รวมคะแนนเฉลี่ย      4.0576 

 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
ตารางผนวกที่ 2    ปจจัยทางดานราคาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของผูบริโภคในเขต 
                             กรุงเทพมหานคร  
                              
 
ลําดับที่ ปจจัยดานราคา ระดับคะแนนความสําคัญ 

(จํานวนผูตอบ) 
ระดับคะแนน

เฉลี่ย 
  1 2 3 4 5  

1 
2 
3 
4 
 

ระบุราคาชัดเจน 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
ราคาต่ํากวายี่หออื่น 
การคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะ
สูงขึ้นหรือตํ่าลง 

3 
0 
5 

28 

12 
4 

35 
44 

62 
40 
181 
161 

173 
167 
116 
129 

168 
207 
81 
56 

4.1746 
4.3804 
3.5574 
3.3373 

 รวมคะแนนเฉลี่ย      3.8624 

 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 
 
ตารางผนวกที่ 3   ปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนายที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของผูบริโภค 
                            ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ลําดับที่ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ระดับคะแนนความสําคัญ 

(จํานวนผูตอบ) 
ระดับคะแนน

เฉลี่ย 
  1 2 3 4 5  

1 
2 
3 
 
4 
 

สถานที่ที่ซื้อจะตองเดินทางได
สะดวก 
มีการจัดช้ันวางสินคาที่สะดุดตา 
มีการตกแตงสถานที่ใหหาสินคางาย
และเหมาะสม 
มีสินคาใหซื้อไดทีละมากมาก 

1 
5 
3 
 

8 

9 
15 
15 

 
28 

67 
149 
142 

 
145 

176 
158 
163 

 
148 

165 
91 
95 

 
89 

4.1842 
3.7536 
3.7943 

 
3.6746 

 รวมคะแนนเฉลี่ย      3.8517 

 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 
 
 



ตารางผนวกที่ 4   ปจจัยทางดานการสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกของผูบริโภค 
                             ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ลําดับที่ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ระดับคะแนนความสําคัญ 

(จํานวนผูตอบ) 
ระดับคะแนน

เฉลี่ย 
  1 2 3 4 5  

1 
 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
 
8 

มีการโฆษณาอยางตอเนื่องผาน
หลายสื่อ 
บริการที่ดีจากพนักงานขาย 
การใหสวนลดพิเศษ 
มีของแถม 
การแจกตัวอยางสินคา 
การสงช้ินสวนชิงโชค 
การสะสมคูปองตามจํานวนเพื่อ
แลกซื้อสินคา 
การจัดกิจกรรมพิเศษตางๆ 

5 
 
5 
3 
8 

10 
34 
35 

 
46 

32 
 

28 
21 
30 
36 
66 
69 

 
73 

150 
 

111 
109 
130 
110 
159 
157 

 
153 

151 
 

155 
152 
123 
134 
86 
98 

 
96 

80 
 

119 
133 
127 
128 
73 
59 

 
50 

3.6435 
 

3.8493 
3.9354 
3.7919 
3.7990 
3.2344 
3.1842 

 
3.0742 

 รวมคะแนนเฉลี่ย      3.5640 

 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางผนวกที่ 5   ผลการทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อผงซักฟอก 
                            ระหวางกลุมตัวอยางที่มีเพศแตกตางกัน 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด เพศ(ระดับคะแนนเฉลี่ย) คา F ที่
คํานวณได 

ระดับ
นัยสําคัญ 

 หญิง ชาย รวม   

ผลิตภณัฑ 
ตรายี่หอ 
ความสวยงามของภาชนะที่บรรจุ 
คุณภาพของภาชนะที่บรรจุ 
ความสะอาดของผงซักฟอก 
ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี 
ซักผาไดสะอาด 
ถนอมสีผา 
มีกลิ่นหอมติดผา 
ขจัดกลิ่นอับชื้น 
มีฟองมาก 
ละลายน้ําไดด ี
มีสีสันสวยงาม 
ไมกอใหเกิดอาการแพ 
ไมทําลายเสนใยผา 

4.0782 
3.6160 
3.2319 
3.8631 
4.4601 
4.5779 
4.6122 
4.4373 
4.2852 
4.3840 
3.4373 
4.0989 
3.1559 
4.4867 
4.4487 

4.0226 
3.6452 
3.3613 
3.9355 
4.3290 
4.5097 
4.5677 
4.3871 
4.2129 
4.3032 
3.3677 
3.9355 
2.9935 
4.3742 
4.3935 

4.0576 
3.6268 
3.2799 
3.8900 
4.4115 
4.5526 
4.5957 
4.4187 
4.2584 
4.3541 
3.4115 
4.0383 
3.0957 
4.4450 
4.4282 

1.649 
0.107 
2.436 
0.712 
3.491 
1.001 
0.459 
0.461 
0.849 
1.015 
0.477 
3.484 
2.316 
1.834 
0.470 

0.200 
0.743 
0.119 
0.399 
0.062 
0.318 
0.499 
0.498 
0.357 
0.314 
0.490 
0.063 
0.129 
0.176 
0.493 

ราคา 
ระบุราคาชัดเจน 
ราคาเหมาะสมกับคณุภาพ 
ราคาต่ํากวายี่หออื่น 
การคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะสูงขึน้
หรือต่ําลง 

ชองทางการจัดจําหนาย 
สถานที่ที่ซื้อจะตองเดินทางไดสะดวก 
มีการจัดชั้นวางสินคาที่สะดุดตา 
มีการตกแตงสถานที่ใหหาสินคางาย
เหมาะสม 
มีสินคาใหซื้อไดทีละมากมาก 

การสงเสริมการตลาด 
มีการโฆษณาอยางตอเนื่องผานหลายสื่อ 
บริการที่ดีจากพนักงานขาย 
การใหสวนลดพิเศษ 
มีของแถม 
การแจกตัวอยางสินคา 

3.8432 
4.1407 
4.4030 
3.5437 
3.2852 

 
3.8479 
4.1711 
3.7460 
3.8023 

 
3.6692 
3.5713 
3.6198 
3.8441 
3.9468 
3.8707 
3.8707 

3.8952 
4.2323 
4.3419 
3.5806 
3.4258 

 
3.8581 
4.2065 
3.7613 
3.7806 

 
3.6839 
3.5516 
3.6839 
3.8581 
3.9161 
3.6581 
3.6774 

3.8624 
4.1746 
4.3804 
3.5574 
3.3373 

 
3.8517 
4.1842 
3.7536 
3.7943 

 
3.6746 
3.5640 
3.6435 
3.8493 
3.9354 
3.7919 
3.7990 

0.749 
1.167 
0.749 
0.152 
1.746 

 
0.023 
0.193 
0.019 
0.062 

 
0.023 
0.072 
0.477 
0.021 
0.018 
4.302 
3.358 

0.387 
0.281 
0.387 
0.697 
0.187 

 
0.879 
0.661 
0.890 
0.803 

 
0.879 
0.789 
0.490 
0.885 
0.742 

0.039* 
0.068 

 
 
 



 
 
 
ปจจัยสวนประสมการตลาด เพศ(ระดับคะแนนเฉลี่ย) คา F ที่

คํานวณได 
ระดับ

นัยสําคัญ 
 หญิง ชาย รวม   
การสงชิ้นสวนชิงโชค 
การสะสมคูปองตามจํานวนเพื่อแลกซื้อ
สินคา 
การจัดกิจกรรมพิเศษตางๆ 
 

3.1787 
3.1825 
3.0570 

3.3290 
3.1871 
3.1032 

3.2344 
3.1842 
3.0742 

1.652 
0.002 
0.157 

0.199 
0.968 
0.692 

 
*หมายถึงแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 
ตารางผนวกที่ 6   ผลการทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อผงซักฟอก 
                            ระหวางกลุมตัวอยางที่มีอายุแตกตางกัน 
 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด อายุ(ระดับคะแนนเฉลี่ย) คา F ที่
คํานวณได 

ระดับ
นัยสําคัญ 

 ต่ํากวา 
20 ป 

20-30 ป 31-40 ป 41ปขึ้น
ไป 

รวม   

ผลิตภณัฑ 
ตรายี่หอ 
ความสวยงามของภาชนะที่บรรจุ 
คุณภาพของภาชนะที่บรรจุ 
ความสะอาดของผงซักฟอก 
ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี 
ซักผาไดสะอาด 
ถนอมสีผา 
มีกลิ่นหอมติดผา 
ขจัดกลิ่นอับชื้น 
มีฟองมาก 
ละลายน้ําไดด ี
มีสีสันสวยงาม 
ไมกอใหเกิดอาการแพ 
ไมทําลายเสนใยผา 

3.9881 
3.6667 
3.5333 
4.1000 
4.4000 
4.5000 
4.5667 
4.2333 
4.0667 
4.0667 
3.5000 
3.7333 
3.2000 
4.1000 
4.1667 

4.0462 
3.6471 
3.3067 
3.9286 
4.3908 
4.5714 
4.5798 
4.3782 
4.2353 
4.3403 
3.3824 
3.9580 
3.0420 
4.4580 
4.4286 

4.0885 
3.5795 
3.1705 
3.8182 
4.4659 
4.5909 
4.6250 
4.5568 
4.3182 
4.4318 
3.3182 
4.1477 
3.1477 
4.5227 
4.5455 

4.0910 
3.5968 
3.2097 
3.7419 
4.4194 
4.4516 
4.6290 
4.4677 
4.3548 
4.4355 
3.6129 
4.3387 
3.1774 
4.4516 
4.3871 

4.0576 
3.6268 
3.2799 
3.8900 
4.4115 
4.5526 
4.5957 
4.4187 
4.2584 
4.3541 
3.4115 
4.0383 
3.0957 
4.4450 
4.4282 

0.596 
0.171 
1.724 
1.630 
0.255 
0.680 
0.182 
2.053 
1.180 
1.853 
1.259 
5.008 
0.497 
2.064 
1.794 

0.618 
0.916 
0.161 
0.182 
0.858 
0.564 
0.909 
0.106 
0.317 
0.137 
0.288 
0.002 
0.685 
0.104 
0.148 

 
 
 
 
 



 
 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด อายุ(ระดับคะแนนเฉลี่ย) คา F ที่
คํานวณ
ได 

ระดับ
นัยสําคัญ 

 ต่ํากวา 
20 ป 

20-30 
ป 

31-40 
ป 

41ปขึ้น
ไป 

รวม   

ราคา 
ระบุราคาชัดเจน 
ราคาเหมาะสมกับคณุภาพ 
ราคาต่ํากวายี่หออื่น 
การคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะสูงขึน้หรือ
ต่ําลง 

ชองทางการจัดจําหนาย 
สถานที่ที่ซื้อจะตองเดินทางไดสะดวก 
มีการจัดชั้นวางสินคาที่สะดุดตา 
มีการตกแตงสถานที่ใหหาสินคางายเหมาะสม 
มีสินคาใหซื้อไดทีละมากมาก 

การสงเสริมการตลาด 
มีการโฆษณาอยางตอเนื่องผานหลายสื่อ 
บริการที่ดีจากพนักงานขาย 
การใหสวนลดพิเศษ 
มีของแถม 
การแจกตัวอยางสินคา 

3.8583 
4.0333 
4.3333 
3.8667 
3.2000 

 
3.8500 
4.1667 
3.8000 
3.7667 
3.6667 
3.5042 
3.6000 
3.6333 
3.6667 
3.7667 
3.7333 

3.7899 
4.0672 
4.3403 
3.4706 
3.2815 

 
3.7994 
4.1471 
3.7269 
3.7227 
3.6008 
3.5678 
3.6597 
3.8866 
3.8824 
3.7185 
3.7773 

3.9744 
4.3068 
4.4659 
3.6477 
3.4773 

 
3.8636 
4.1250 
3.7273 
3.8409 
3.7614 
3.5270 
3.6136 
3.7727 
4.1364 
3.8864 
3.8523 

3.9839 
4.4677 
4.4355 
3.6129 
3.4194 

 
4.0363 
4.4194 
3.8710 
4.0161 
3.8387 
3.6310 
3.6452 
3.9194 
3.9839 
3.9516 
3.8387 

3.8624 
4.1746 
4.3804 
3.5574 
3.3373 

 
3.8517 
4.1842 
3.7536 
3.7943 
3.6746 
3.5640 
3.6435 
3.8493 
3.9354 
3.7919 
3.7990 

3.143 
4.995 
0.878 
2.139 
1.039 

 
2.142 
2.173 
0.498 
2.051 
1.353 
0.321 
0.078 
0.938 
2.616 
1.185 
0.179 

0.025* 
0.002* 
0.453 
0.095 
0.375 

 
0.094 
0.091 
0.684 
0.106 
0.257 
0.810 
0.972 
0.422 
0.051 
0.315 
0.911 

การสงชิ้นสวนชิงโชค 
การสะสมคูปองตามจํานวนเพื่อแลกซื้อสินคา 
การจัดกิจกรรมพิเศษตางๆ 
 

3.4000 
3.2667 
2.9667 

3.2773 
3.2227 
3.1176 

3.0455 
3.0000 
2.9091 

3.2581 
3.2581 
3.1935 

3.2344 
3.1842 
3.0742 

1.108 
1.020 
1.030 

0.346 
0.384 
0.379 

 
*หมายถึงแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
ตารางผนวกที่ 7   ผลการทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อผงซักฟอก   
                            ระหวางกลุมตัวอยางที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกัน 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด สถานภาพการสมรส(ระดับคะแนนเฉลี่ย) คา F ที่
คํานวณ
ได 

ระดับ
นัยสําคัญ 

 โสด สมรส อื่นๆ รวม   

ผลิตภณัฑ 
ตรายี่หอ 
ความสวยงามของภาชนะที่บรรจุ 
คุณภาพของภาชนะที่บรรจุ 
ความสะอาดของผงซักฟอก 
ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี 
ซักผาไดสะอาด 
ถนอมสีผา 
มีกลิ่นหอมติดผา 
ขจัดกลิ่นอับชื้น 
มีฟองมาก 
ละลายน้ําไดด ี
มีสีสันสวยงาม 
ไมกอใหเกิดอาการแพ 
ไมทําลายเสนใยผา 

ราคา 
ระบุราคาชัดเจน 
ราคาเหมาะสมกับคณุภาพ 
ราคาต่ํากวายี่หออื่น 
การคาดคะเนราคาในอนาคต 

ชองทางการจัดจําหนาย 
สถานที่ที่ซื้อจะตองเดินทางไดสะดวก 
มีการจัดชั้นวางสินคาที่สะดุดตา 
มีการตกแตงสถานที่ใหหาสินคางาย
เหมาะสม 
มีสินคาใหซื้อไดทีละมากมาก 

การสงเสริมการตลาด 
มีการโฆษณาอยางตอเนื่องผานหลายสื่อ 
บริการที่ดีจากพนักงานขาย 
การใหสวนลดพิเศษ 
มีของแถม 
การแจกตัวอยางสินคา 

4.0393 
3.6739 
3.3116 
3.9529 
4.3768 
4.5399 
4.5761 
4.3986 
4.2428 
4.3261 
3.3659 
3.9601 
3.0326 
4.3986 
4.3949 
3.8207 
4.1341 
4.3442 
3.4928 
3.3116 
3.7899 
4.1667 
3.6812 
3.7101 

 
3.6014 
3.5367 
3.6775 
3.8043 
3.8768 
3.7391 
3.7536 

4.0889 
3.5252 
3.2158 
3.7482 
4.4748 
4.5683 
4.6331 
4.4532 
4.2878 
4.3957 
3.5108 
4.1871 
3.2302 
4.5252 
4.4892 
3.9406 
4.2518 
4.4532 
3.6763 
3.3813 
3.9766 
4.2158 
3.9065 
3.9640 

 
3.8201 
3.6079 
3.5755 
3.9424 
4.0504 
3.8993 
3.8921 

4.2857 
4.0000 
3.3333 
4.6667 
4.6667 
5.0000 
4.6667 
4.6667 
4.3333 
5.0000 
3.0000 
4.3333 
2.6667 
5.0000 
4.6667 
4.0833 
4.3333 
4.3333 
4.0000 
3.6667 
3.7500 
4.3333 
3.3333 
3.6667 

 
3.6667 
4.0417 
3.6667 
3.6667 
4.0000 
3.6667 
3.6667 

4.0576 
3.6268 
3.2799 
3.8900 
4.4115 
4.5526 
4.5957 
4.4187 
4.2584 
4.3541 
3.4115 
4.0383 
3.0957 
4.4450 
4.4282 
3.8624 
4.1746 
4.3804 
3.5574 
3.3373 
3.8517 
4.1842 
3.7536 
3.7943 

 
3.6746 
3.5640 
3.6435 
3.8493 
3.9354 
3.7919 
3.7990 

1.048 
1.602 
0.636 
4.031 
1.125 
0.748 
0.376 
0.434 
0.170 
1.364 
1.244 
3.380 
1.879 
1.796 
0.789 
2.111 
0.968 
1.139 
2.127 
0.350 
3.786 
0.230 
3.450 
4.151 

 
2.484 
1.101 
0.573 
1.030 
1.665 
1.171 
0.836 

0.351 
0.203 
0.530 

0.018* 
0.326 
0.474 
0.687 
0.649 
0.844 
0.257 
0.289 

0.035* 
0.154 
0.167 
0.455 
0.122 
0.381 
0.321 
0.120 
0.705 

0.023* 
0.795 

0.033* 
0.016* 

 
0.085 
0.334 
0.564 
0.358 
0.190 
0.311 
0.434 

 

 



 
 
ปจจัยสวนประสมการตลาด สถานภาพการสมรส(ระดับคะแนนเฉลี่ย) คา F ที่

คํานวณ
ได 

ระดับ
นัยสําคัญ 

 โสด สมรส อื่นๆ รวม   
การสงชิ้นสวนชิงโชค 
การสะสมคูปองตามจํานวนเพื่อแลกซื้อ
สินคา 
การจัดกิจกรรมพิเศษตางๆ 
 

3.2065 
3.1630 
3.0725 

3.2662 
3.1942 
3.0432 

4.3333 
4.6667 
4.6667 

3.2344 
3.1842 
3.0742 

1.492 
2.675 
2.959 

0.226 
0.070 
0.053 

 
 
*หมายถึงแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 
 
 
ตารางภาคผนวกที่ 8   ผลการทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ 
                                   ผงซักฟอกระหวางกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน 
 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด ระดับการศึกษา(ระดับคะแนนเฉลีย่) คา F ที่
คํานวณ
ได 

ระดับ
นัยสําคัญ 

 ต่ํากวา
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเทา 

สูงกวาปริญญา
ตรี 

รวม   

ผลิตภณัฑ 
ตรายี่หอ 
ความสวยงามของภาชนะที่บรรจุ 
คุณภาพของภาชนะที่บรรจุ 
ความสะอาดของผงซักฟอก 
ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี 
ซักผาไดสะอาด 
ถนอมสีผา 
มีกลิ่นหอมติดผา 
ขจัดกลิ่นอับชื้น 
มีฟองมาก 
ละลายน้ําไดด ี
มีสีสันสวยงาม 
ไมกอใหเกิดอาการแพ 
ไมทําลายเสนใยผา 

4.0695 
3.5172 
3.2345 
3.9103 
4.4552 
4.5379 
4.5862 
4.4000 
4.3034 
4.3379 
3.5862 
4.1172 
3.1586 
4.4276 
4.4000 

4.0525 
3.6777 
3.2851 
3.8843 
4.4050 
4.5702 
4.6033 
4.4298 
4.2190 
4.3512 
3.3554 
4.0165 
3.0455 
4.4545 
4.4380 

4.0415 
3.7419 
3.4516 
3.8387 
4.2581 
4.4839 
4.5806 
4.4194 
4.3548 
4.4516 
3.0323 
3.8387 
3.1935 
4.4516 
4.4839 

4.0576 
3.6268 
3.2799 
3.8900 
4.4115 
4.5526 
4.5957 
4.4187 
4.2584 
4.3541 
3.4115 
4.0383 
3.0957 
4.4450 
4.4282 

0.094 
1.807 
0.907 
0.104 
1.054 
0.278 
0.041 
0.075 
0.798 
0.266 
4.985 
1.503 
0.665 
0.050 
0.186 

0.910 
0.165 
0.405 
0.901 
0.350 
0.758 
0.960 
0.928 
0.451 
0.767 

0.007* 
0.224 
0.515 
0.951 
0.831 

 



 
 
 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด ระดับการศึกษา(ระดับคะแนนเฉลีย่) คา F ที่
คํานวณได 

ระดับ
นัยสําคัญ 

 ต่ํากวา
ปริญญา
ตรี 

ปริญญาตรี
หรือเทียบเทา 

สูงกวา
ปริญญาตรี 

รวม   

ราคา 
ระบุราคาชัดเจน 
ราคาเหมาะสมกับคณุภาพ 
ราคาต่ํากวายี่หออื่น 
การคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะสูงขึน้
หรือต่ําลง 

ชองทางการจัดจําหนาย 
สถานที่ที่ซื้อจะตองเดินทางไดสะดวก 
มีการจัดชั้นวางสินคาที่สะดุดตา 
มีการตกแตงสถานที่ใหหาสินคางาย
เหมาะสม 
มีสินคาใหซื้อไดทีละมากมาก 

การสงเสริมการตลาด 
มีการโฆษณาอยางตอเนื่องผานหลายสื่อ 
บริการที่ดีจากพนักงานขาย 
การใหสวนลดพิเศษ 
มีของแถม 
การแจกตัวอยางสินคา 
การสงชิ้นสวนชิงโชค 
การสะสมคูปองตามจํานวนเพื่อแลกซื้อ
สินคา 
การจัดกิจกรรมพิเศษตางๆ  
 

3.9586 
4.3586 
4.3931 
3.6069 
3.4759 

 
3.9845 
4.2966 
3.9241 
3.9448 

 
3.7724 
3.6431 
3.7241 
3.9862 
4.0483 
3.8552 
3.8138 
3.3172 
3.2414 

 
3.1586 

 

3.7965 
4.0826 
4.3512 
3.4959 
3.2562 

 
3.7831 
4.1074 
3.6446 
3.7231 

 
3.6570 
3.5077 
3.5992 
3.7934 
3.8636 
3.7273 
3.7438 
3.1777 
3.1570 

 
3.0000 

 

3.9274 
4.0323 
4.5484 
3.8065 
3.3226 

 
3.7661 
4.2581 
3.8065 
3.6452 

 
3.3548 
3.6331 
3.6129 
3.6452 
3.9677 
4.0000 
4.1613 
3.2903 
3.1290 

 
3.2581 

3.8624 
4.1746 
4.3804 
3.5574 
3.3373 

 
3.8517 
4.1842 
3.7536 
3.7943 

 
3.6746 
3.5640 
3.6435 
3.8493 
3.9354 
3.7919 
3.7990 
3.2344 
3.1842 

 
3.0742 

3.630 
5.529 
1.137 
1.831 
1.990 

 
4.580 
2.740 
4.767 
3.584 

 
2.604 
1.735 
0.862 
2.653 
1.863 
1.422 
2.229 
0.699 
0.294 

 
1.294 

0.027* 
0.004* 
0.322 
0.161 
0.138 

 
0.011* 
0.066 

0.009* 
0.029* 

 
0.075 
0.178 
0.423 
0.072 
0.156 
0.242 
0.109 
0.498 
0.746 

 
0.275 

 
 
*หมายถึงแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 

 
 
 
 
 
 
 



 
ตารางภาคผนวกที่ 9    ผลการทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ 
                                    ผงซักฟอกระหวางกลุมตัวอยางทีม่ีระดับอาชีพแตกตางกัน 
 
ปจจัยสวนประสมการตลาด อาชีพ(ระดับคะแนนเฉลี่ย) คา F ที่

คํานวณ
ได 

ระดับ
นัยสําคั
ญ 

 นักศึกษา ธุรกิจ
สวนตัว 

รับราชการ
หรือ

พนักงาน
รัฐวิสาหฯ 

เอกชน แมบาน อื่นๆ รวม   

ผลิตภณัฑ 
ตรายี่หอ 
ความสวยงามของภาชนะที่
บรรจุ 
คุณภาพของภาชนะที่บรรจุ 
ความสะอาดของผงซักฟอก 
ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี 
ซักผาไดสะอาด 
ถนอมสีผา 
มีกลิ่นหอมติดผา 
ขจัดกลิ่นอับชื้น 
มีฟองมาก 
ละลายน้ําไดด ี
มีสีสันสวยงาม 
ไมกอใหเกิดอาการแพ 
ไมทําลายเสนใยผา 

ราคา 
ระบุราคาชัดเจน 
ราคาเหมาะสมกับคณุภาพ 
ราคาต่ํากวายี่หออื่น 
การคาดคะเนราคาในอนาคต
วาจะสูงขึ้นหรือตํ่าลง 

ชองทางการจัดจําหนาย 
สถานที่ที่ซื้อจะตองเดินทาง
ไดสะดวก 
มีการจัดชั้นวางสินคาที่สะดุด
ตา 
มีการตกแตงสถานที่ใหหา
สินคางายเหมาะสม 
มีสินคาใหซื้อไดทีละมากมาก 

4.0400 
3.7680 
3.4800 

 
4.0960 
4.3520 
4.5280 
4.5280 
4.3280 
4.1760 
4.2880 
3.3280 
3.9280 
3.0240 
4.4080 
4.3280 
3.9200 
4.2640 
4.3440 
3.6080 
3.4640 

 
3.8540 
4.1840 

 
3.7680 

 
3.7760 

 
3.6880 

4.0074 
3.5417 
3.0833 

 
3.6458 
4.3125 
4.5417 
4.6042 
4.5417 
4.1042 
4.3125 
3.6042 
4.1250 
3.0625 
4.2708 
4.3542 
3.8438 
4.2292 
4.2917 
3.5833 
3.2708 

 
3.7708 
4.0000 

 
3.7500 

 
3.7500 

 
3.5833 

4.1139 
3.3768 
3.1449 

 
3.8261 
4.4928 
4.5797 
4.7971 
4.5797 
4.4203 
4.5362 
3.3043 
4.1594 
3.0000 
4.6957 
4.6812 
3.7029 
3.9420 
4.3478 
3.4058 
3.1159 

 
3.8261 
4.1594 

 
3.7681 

 
3.7826 

 
3.5942 

4.0228 
3.6460 
3.2035 

 
3.8407 
4.3805 
4.5398 
4.5487 
4.4159 
4.2478 
4.3186 
3.2832 
3.9823 
3.0531 
4.4336 
4.4248 
3.8296 
4.1504 
4.4159 
3.5044 
3.2478 

 
3.7810 
4.2389 

 
3.5841 

 
3.6991 

 
3.6018 

4.1490 
3.7714 
3.4000 

 
3.8571 
4.5429 
4.5429 
4.5143 
4.4286 
4.3714 
4.3714 
3.7429 
4.2286 
3.6000 
4.3429 
4.3714 
4.1000 
4.4000 
4.4857 
3.8857 
3.6286 

 
4.2000 
4.2857 

 
4.2286 

 
4.1429 

 
4.1429 

4.1097 
3.5000 
3.2143 

 
3.7857 
4.6071 
4.6786 
4.6786 
4.2143 
4.3929 
4.3929 
3.8214 
4.0714 
3.2500 
4.4643 
4.4643 
3.8661 
4.0714 
4.5000 
3.4643 
3.4286 

 
3.8929 
4.2143 

 
3.7500 

 
3.9286 

 
3.6786 

4.0576 
3.6268 
3.2799 

 
3.8900 
4.4115 
4.5526 
4.5957 
4.4187 
4.2584 
4.3541 
3.4115 
4.0383 
3.0957 
4.4450 
4.4282 
3.8624 
4.1746 
4.3804 
3.5574 
3.3373 

 
3.8517 
4.1842 

 
3.7536 

 
3.7943 

 
3.6746 

0.963 
2.202 
2.860 

 
2.577 
1.311 
0.261 
1.956 
1.791 
1.600 
0.992 
2.873 
1.213 
2.019 
1.904 
1.956 
2.476 
2.027 
0.635 
1.440 
1.771 

 
2.437 
0.758 

 
2.988 

 
1.626 

 
2.066 

0.440 
0.053 

0.015* 
 

0.026* 
0.258 
0.934 
0.084 
0.113 
0.159 
0.422 

0.015* 
0.302 
0.075 
0.093 
0.084 

0.032* 
0.074 
0.673 
0.209 
0.118 

 
0.034* 
0.581 

 
0.012* 

 
0.152 

 
0.069 

 



ปจจัยสวนประสมการตลาด อาชีพ(ระดับคะแนนเฉลี่ย) คา F ที่
คํานวณ
ได 

ระดับ
นัยสําคั
ญ 

 นักศึกษา ธุรกิจ
สวนตัว 

รับราชการ
หรือ

พนักงาน
รัฐวิสาหฯ 

พนักงา
น

เอกชน 

แมบาน อื่นๆ รวม   

การสงเสริมการตลาด 
มีการโฆษณาอยางตอเนื่อง
ผานหลายสื่อ 
บริการที่ดีจากพนักงานขาย 
การใหสวนลดพิเศษ 
มีของแถม 
การแจกตัวอยางสินคา 
การสงชิ้นสวนชิงโชค 
การสะสมคูปองตามจํานวน
เพื่อแลกซื้อสินคา 
การจัดกิจกรรมพิเศษตางๆ 
 

3.6070 
3.8240 

 
3.9840 
3.9120 
3.7760 
3.7200 
3.2560 
3.2560 

 
3.1280 

 
 
 

3.4974 
3.5208 

 
3.8958 
3.9583 
3.6250 
3.8333 
3.2500 
3.0833 

 
2.8125 

3.4565 
3.2754 

 
3.6957 
3.7971 
3.7681 
3.9275 
3.1014 
3.0870 

 
3.0000 

 
 

3.4945 
3.6460 

 
3.6903 
3.9204 
3.7168 
3.7168 
3.1327 
3.1150 

 
3.0177 

 

3.9071 
4.0000 

 
4.2286 
4.2857 
4.3143 
3.9714 
3.4286 
3.4286 

 
3.6000 

 

3.6027 
3.5000 

 
3.7143 
3.9643 
3.8571 
3.8929 
3.6071 
3.2500 

 
3.0357 

3.5640 
3.6435 

 
3.8493 
3.9354 
3.7919 
3.7990 
3.2344 
3.1842 

 
3.0742 

 

2.296 
4.777 

 
2.799 
1.373 
2.303 
0.736 
1.150 
0.713 

 
2.166 

 

0.045* 
0.000* 

 
0.017* 
0.233 

0.044* 
0.597 
0.333 
0.614 

 
0.057 

 

 
 
*หมายถึงแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางภาคผนวกที่ 10    ผลการทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ 
                                      ผงซักฟอกระหวางกลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด รายไดเฉลี่ยตอเดือน(ระดับคะแนนเฉลี่ย) คา F ที่
คํานวณได 

ระดับ
นัยสําคัญ 

 ต่ํากวา 
8,000
บาท 

8,001-
15,000
บาท 

15,001-
30,000
บาท 

30,000 
บาทขึ้น
ไป 

รวม   

ผลิตภณัฑ 
ตรายี่หอ 
ความสวยงามของภาชนะที่บรรจุ 
คุณภาพของภาชนะที่บรรจุ 
ความสะอาดของผงซักฟอก 
ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี 
ซักผาไดสะอาด 
ถนอมสีผา 
มีกลิ่นหอมติดผา 
ขจัดกลิ่นอับชื้น 
มีฟองมาก 
ละลายน้ําไดด ี
มีสีสันสวยงาม 
ไมกอใหเกิดอาการแพ 
ไมทําลายเสนใยผา 

ราคา 
ระบุราคาชัดเจน 
ราคาเหมาะสมกับคณุภาพ 
ราคาต่ํากวายี่หออื่น 
การคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะ
สูงขึ้นหรือต่ําลง 

ชองทางการจัดจําหนาย 
สถานที่ที่ซื้อจะตองเดินทางได
สะดวก 
มีการจัดชั้นวางสินคาที่สะดุดตา 
มีการตกแตงสถานที่ใหหาสินคางาย
เหมาะสม 
มีสินคาใหซื้อไดทีละมากมาก 

การสงเสริมการตลาด 
มีการโฆษณาอยางตอเนื่องผาน
หลายสื่อ 
บริการที่ดีจากพนักงานขาย 

4.0290 
3.6857 
3.3314 
4.0057 
4.4114 
4.5314 
4.5371 
4.3314 
4.1543 
4.2229 
3.4000 
3.9657 
3.0857 
4.3886 
4.3543 
3.8900 
4.1714 
4.3029 
3.5771 
3.5086 

 
3.8757 
4.1714 

 
3.7486 
3.8171 

 
3.7657 
3.5657 
3.7943 

 
3.9143 

4.1094 
3.5241 
3.2483 
3.8621 
4.4966 
4.6414 
4.6621 
4.5379 
4.3586 
4.5034 
3.3862 
4.1379 
3.0207 
4.5862 
4.5655 
3.8362 
4.2069 
4.4138 
3.5241 
3.2000 

 
3.7983 
4.1241 

 
3.7379 
3.7517 

 
3.5793 
3.5784 
3.5379 

 
3.8621 

4.0668 
3.6935 
3.2419 
3.7903 
4.3065 
4.5323 
4.5968 
4.4355 
4.3065 
4.3710 
3.5000 
4.0323 
3.2258 
4.4516 
4.4516 
3.8347 
3.9839 
4.5000 
3.5968 
3.2581 

 
3.8548 
4.2258 

 
3.7258 
3.7903 

 
3.6774 
3.5726 
3.5000 

 
3.7581 

3.9722 
3.6389 
3.2222 
3.6111 
4.2500 
4.3333 
4.6111 
4.3333 
4.2778 
4.3611 
3.4167 
4.0000 
3.2222 
4.1389 
4.1944 
3.8819 
4.3889 
4.4167 
3.5278 
3.1944 

 
3.9444 
4.4167 

 
3.8889 
3.8611 

 
3.6111 
3.4826 
3.5833 

 
3.6389 

4.0576 
3.6268 
3.2799 
3.8900 
4.4115 
4.5526 
4.5957 
4.4187 
4.2584 
4.3541 
3.4115 
4.0383 
3.0957 
4.4450 
4.4282 
3.8624 
4.1746 
4.3804 
3.5574 
3.3373 

 
3.8517 
4.1842 

 
3.7536 
3.7943 

 
3.6746 
3.5640 
3.6435 

 
3.8493 

1.458 
1.044 
0.404 
2.765 
1.857 
2.205 
0.993 
2.325 
1.964 
3.388 
0.202 
1.072 
0.735 
3.432 
3.060 
0.277 
1.945 
1.479 
0.135 
2.742 

 
0.630 
1.381 

 
0.323 
0.233 

 
1.085 
0.172 
2.818 

 
1.058 

0.225 
0.373 
0.750 

0.042* 
0.136 
0.087 
0.396 
0.074 
0.119 

0.018* 
0.895 
0.361 
0.532 

0.017* 
0.028* 
0.842 
0.122 
0.220 
0.939 

0.043* 
 

0.596 
0.248 

 
0.809 
0.874 

 
0.355 
0.915 

0.039* 
 

0.367 

 
 



 
ปจจัยสวนประสมการตลาด รายไดเฉลี่ยตอเดือน(ระดับคะแนนเฉลี่ย) คา F ที่

คํานวณได 
ระดับ

นัยสําคัญ 
 ต่ํากวา 

8,000บาท 
8,001-
15,000
บาท 

15,001-
30,000
บาท 

30,000 
บาทขึ้นไป 

รวม   

การใหสวนลดพิเศษ 
มีของแถม 
การแจกตัวอยางสินคา 
การสงชิ้นสวนชิงโชค 
การสะสมคูปองตามจํานวนเพื่อ
แลกซื้อสินคา 
การจัดกิจกรรมพิเศษตางๆ 
 

3.8743 
3.7829 
3.7371 
3.2114 
3.1771 

 
3.0343 

4.0207 
3.7517 
3.8414 
3.2552 
3.2138 

 
3.1448 

3.9839 
3.9516 
3.9516 
3.2903 
3.0968 

 
3.0484 

3.8056 
3.7222 
3.6667 
3.1667 
3.2500 

 
3.0278 

3.9354 
3.7919 
3.7990 
3.2344 
3.1842 

 
3.0742 

0.974 
0.645 
0.917 
0.127 
0.200 

 
0.281 

0.405 
0.586 
0.433 
0.944 
0.896 

 
0.839 

 
*หมายถึงแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 
 
ตารางผนวกที่ 11    ผลการทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ
ผงซักฟอก 
                              ระหวางกลุมตัวอยางที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกัน 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด จํานวนสมาชิกในครอบครัว(ระดับคะแนนเฉลี่ย) คา F ที่
คํานวณได 

ระดับ
นัยสําคัญ 

 อยูคน
เดียว 

2 คน 3-5 คน มากกวา 5 
คน 

รวม   

ผลิตภณัฑ 
ตรายี่หอ 
ความสวยงามของภาชนะที่บรรจุ 
คุณภาพของภาชนะที่บรรจุ 
ความสะอาดของผงซักฟอก 
ขจัดคราบสกปรกฝงลึกไดดี 
ซักผาไดสะอาด 
ถนอมสีผา 
มีกลิ่นหอมติดผา 
ขจัดกลิ่นอับชื้น 
มีฟองมาก 
ละลายน้ําไดด ี
มีสีสันสวยงาม 
ไมกอใหเกิดอาการแพ 

4.0066 
3.7037 
3.2778 
3.9444 
4.2593 
4.4074 
4.5556 
4.3889 
4.1296 
4.2407 
3.3889 
4.0000 
3.0556 
4.3704 

4.0347 
3.5139 
3.3056 
3.7083 
4.3889 
4.4861 
4.5694 
4.3750 
4.3194 
4.3611 
3.3889 
4.0417 
3.2361 
4.4028 

4.0757 
3.6514 
3.3028 
3.9358 
4.4541 
4.5872 
4.6055 
4.4220 
4.2936 
4.3853 
3.3945 
4.0138 
3.0780 
4.4771 

4.0637 
3.6081 
3.1892 
3.8919 
4.4189 
4.6216 
4.6216 
4.4730 
4.1892 
4.3378 
3.5000 
4.1351 
3.0405 
4.4459 

4.0576 
3.6268 
3.2799 
3.8900 
4.4115 
4.5526 
4.5957 
4.4187 
4.2584 
4.3541 
3.4115 
4.0383 
3.0957 
4.4450 

0.457 
0.601 
0.380 
1.396 
1.168 
1.525 
0.164 
0.253 
0.994 
0.492 
0.238 
0.400 
0.537 
0.321 

0.713 
0.615 
0.767 
0.244 
0.322 
0.207 
0.921 
0.859 
0.396 
0.688 
0.870 
0.753 
0.657 
0.810 

 
 



 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด จํานวนสมาชิกในครอบครัว(ระดับคะแนนเฉลี่ย) คา F ที่
คํานวณได 

ระดับ
นัยสําคัญ 

 อยูคน
เดียว 

2 คน 3-5 คน มากกวา 5 
คน 

รวม   

ไมทําลายเสนใยผา 
ราคา 

ระบุราคาชัดเจน 
ราคาเหมาะสมกับคณุภาพ 
ราคาต่ํากวายี่หออื่น 
การคาดคะเนราคาในอนาคตวาจะ
สูงขึ้นหรือต่ําลง 

ชองทางการจัดจําหนาย 
สถานที่ที่ซื้อจะตองเดินทางไดสะดวก 
มีการจัดชั้นวางสินคาที่สะดุดตา 
มีการตกแตงสถานที่ใหหาสินคางาย
เหมาะสม 
มีสินคาใหซื้อไดทีละมากมาก 

การสงเสริมการตลาด 
มีการโฆษณาอยางตอเนื่องผานหลาย
สื่อ 
บริการที่ดีจากพนักงานขาย 

4.3704 
3.7685 
3.9074 
4.3519 
3.6296 
3.1852 

 
3.9352 
4.2593 
3.7407 
3.9259 

 
3.8148 
3.5093 
3.5741 

 
3.7778 

4.3889 
3.8785 
4.1528 
4.3056 
3.6667 
3.3889 

 
3.8958 
4.1944 
3.8750 
3.9028 

 
3.6111 
3.5313 
3.4722 

 
3.7917 

4.4587 
3.8681 
4.2523 
4.4128 
3.4908 
3.3165 

 
3.8050 
4.1376 
3.7110 
3.7661 

 
3.6055 
3.5682 
3.6881 

 
3.9128 

4.4189 
3.8986 
4.1622 
4.3784 
3.5946 
3.4595 

 
3.8851 
4.2568 
3.7703 
3.6757 

 
3.8378 
3.6233 
3.7297 

 
3.7703 

4.4282 
3.8624 
4.1746 
4.3804 
3.5574 
3.3373 

 
3.8517 
4.1842 
3.7536 
3.7943 

 
3.6746 
3.5640 
3.6435 

 
3.8493 

0.264 
0.565 
2.508 
0.463 
0.840 
0.794 

 
0.821 
0.619 
0.645 
1.364 

 
1.631 
0.317 
1.336 

 
0.683 

0.851 
0.638 
0.058 
0.708 
0.472 
0.498 

 
0.483 
0.603 
0.587 
0.253 

 
0.182 
0.813 
0.262 

 
0.563 

การใหสวนลดพิเศษ 
มีของแถม 
การแจกตัวอยางสินคา 
การสงชิ้นสวนชิงโชค 
การสะสมคูปองตามจํานวนเพื่อแลก
ซื้อสินคา 
การจัดกิจกรรมพิเศษตางๆ 
 

3.8889 
3.6852 
3.7222 
3.1481 
3.1667 

 
3.1111 

3.8333 
3.7361 
3.7222 
3.3750 
3.2083 

 
3.1111 

3.9679 
3.8211 
3.8440 
3.1560 
3.1193 

 
3.0367 

3.9730 
3.8378 
3.7973 
3.3919 
3.3649 

 
3.1216 

3.9354 
3.7919 
3.7990 
3.2344 
3.1842 

 
3.0742 

0.474 
0.379 
0.360 
1.250 
0.891 

 
0.162 

0.701 
0.768 
0.782 
0.291 
0.446 

 
0.922 

 
 
*หมายถึงแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 

 
 
 
 
 
 
 



ตารางผนวกที่ 12  เปรียบเทียบระดับการใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคาเปนรายคู  จําแนกตามอายุ 
 

อาย ุ Mean Std.Deviation อาย ุ
                    1                   2                  3                 4 
ต่ํากวา 20 ป 
20-30 ป 
31-40 ป 
41 ปขึ้นไป 

3.8583 
3.7899 
3.9744 
3.9839 

0.7000 
0.5918 
0.5674 
0.5486 

                  - 
                                      - 
                                      *                   - 
                                      *                                     - 

 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 

 
 
 
ตารางผนวกที่ 13  เปรียบเทียบระดับการใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคาเปนรายคู  จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา Mean Std.Deviation ระดับการศึกษา 
                    1                          2                         3              
ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
สูงกวาปริญญาตรี 

3.9586 
3.7965 
3.9274 

0.5698 
0.6023 
0.5816 

 

                  - 
                 *                          - 
                                                                         - 
                                                                            

 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 
 
ตารางผนวกที่ 14  เปรียบเทียบระดับการใหความสําคัญกับปจจัยทางดานราคาเปนรายคู  จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ Mean Std.Deviation อาชีพ 
             1             2             3             4            5           6 
นักศึกษา 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 
ขาราชการหรือพนักงาน
รัฐฯ 
พนักงานเอกชน 
แมบาน 
อื่นๆ 

3.9200 
3.8438 
3.7029 
3.8296 
4.1000 
3.8661 

0.5894 
0.5664 
0.5578               
0.6090 
0.6039 
0.5872 

          - 
                         - 
          *                            - 
                                                        -       
                                        *              *            - 
                                                                                   - 

 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 

 
 
 
 



 
ตารางผนวกที่ 15  เปรียบเทียบระดับการใหความสําคัญกับปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนายเปนรายคู  จําแนกตามสถานภาพ
การ 
                            สมรส 
 

สถานภาพการสมรส Mean Std.Deviation สถานภาพการสมรส 
                    1                          2                         3              
โสด 
สมรส 
อื่นๆ 

3.7899 
3.9766 
3.7500 

0.6496 
0.6641 
0.8660 

                  - 
                 *                          - 
                                                                         - 
                                                                            

 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 

 
 
ตารางผนวกที่ 16  เปรียบเทียบระดับการใหความสําคัญกับปจจัยทางดานชองทางการจําหนายเปนรายคู  จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา Mean Std.Deviation ระดับการศึกษา 
                    1                          2                         3              
ต่ํากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
สูงกวาปริญญาตรี 

3.9845 
3.7831 
3.7661 

0.6570 
0.6517 
0.6644 

                 * 
                                              - 
                                                                         - 
                                                                            

 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 

 
ตารางผนวกที่ 17  เปรียบเทียบระดับการใหความสําคัญกับปจจัยทางดานชองทางการจัดจําหนายเปนรายคู  จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ Mean Std.Deviation อาชีพ 
             1             2             3             4            5           6 
นักศึกษา 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 
ขาราชการหรือพนักงาน
รัฐฯ 
พนักงานเอกชน 
แมบาน 
อื่นๆ 

3.8540 
3.7708 
3.8261 
3.7810 
4.2000 
3.8929 

0.6781 
0.6142 
0.6688 
0.6462 
0.6935 
0.5504 

          - 
                         - 
                                        - 
                                                        -       
         *              *            *              *             - 
                                                                                   - 

 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 

 
 
 



ตารางผนวกที่ 18  เปรียบเทียบระดับการใหความสําคัญกับปจจัยทางดานการสงเสริมทางการตลาดเปนรายคู  จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ Mean Std.Deviation อาชีพ 
             1             2             3             4            5           6 
นักศึกษา 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 
ขาราชการหรือพนักงาน
รัฐฯ 
พนักงานเอกชน 
แมบาน 
อื่นๆ 

3.6070 
3.4974 
3.4565 
3.4945 
3.9071 
3.6027 

0.7345 
0.7208 
0.7493 
0.7097 
0.7714 
0.5249 

          - 
                         - 
                                        - 
                                                       -       
          *             *             *             *            - 
                                                                                   - 

 
ที่มา : สํารวจจากกลุมตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครเดือนมีนาคม - เมษายน 2548 
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