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ABSTRACT
The objectives of this research were (1) to study some particular demographic 

characteristics of consumers who bought products from the major sanitary ware manufacturers; (2) to 
compare  their particular behaviors in buying the products; (3) to compare  their satisfactions on sanitary 
ware marketing mix factors.

The questionnaire survey was conducted   in Bangkok Metropolitan area on 400 samples of  
some home decorations’ and modern trade dealers’ customers. The questionnaire with statistical 
reliability of 0.93 was applied   to  the survey. Data were statistically analyzed on SPSS for Windows  
through Mean (X)  , Standard Deviation (S.D.) ,  Chi-Square Test , Analysis of Variance     and LSD test.

The survey result showed that (1) major portion  of consumers who prefer  to buy  products 
from the major sanitary ware manufacturers, was   the group of males working for private-run company 
with  ages ranged from 21 to 30  years ,Bachelor's degree graduate and  monthly income bracket between 
10,001 and 20,000 baht. Most of customers preferred  to buy products of Cotto , American Standard and 
Karat  respectively, they  were highly satisfied  with sanitary ware marketing mix  in terms of products , 
price  and marketing distributions; (2)Consumers with different genders ,ages, educational levels and 
occupations had their significantly different behaviors in choosing their brand preferences  at the 
statistical significance level of 0.05; (3) For consumers with different genders , no significantly different 
satisfaction in sanitary ware marketing mix was observed. Consumers with different ages and  income 
brackets had their significantly different satisfaction in marketing distributions and promotions, 
consumers with different educational levels and occupations had their significantly different satisfaction 
in marketing distributions and consumers with different income brackets had their significantly different 
satisfaction in products at the statistical significance level of 0.05.

Keywords : satisfaction, marketing mix, major sanitary ware manufacturer, Bangkok Metropolitan
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บทที ่1
บทนํ า

1.  ความเปนมาและความส ําคัญของปญหา

การดํ าเนินชีวิตของมนุษยมีความจ ําเปนพ้ืนฐานหรือปจจัยส่ี ซึ่งประกอบดวย อาหาร 
เคร่ืองนุงหม ยารักษาโรค และที่อยูอาศัย จะเห็นไดวาที่อยูอาศัยเปนสิ่งที่จ ําเปนตอการดํ าเนินชีวิต 
และสวนประกอบหน่ึงทีจํ่ าเปนและมคีวามส ําคญัของทีอ่ยูอาศยัหรือบาน คอื สขุา หรือหองน้ํ า โดยมี
อุปกรณประกอบตาง ๆ ภายใน หรือเรียกวา “ เครื่องสุขภัณฑ”  ซึ่งสุขภัณฑเปนสิ่งใหมที่เขามามีผล
กระทบตอชีวิตความเปนอยูในวิถีชีวิตประจํ าวัน วัฒนธรรมขับถายของมนุษยมีความสืบเนื่องและ
พัฒนามาโดยตลอด เพราะมีวิธีการจัดการเกี่ยวกับการขับถายของคนเรานั้นเปนเรื่องที่มีความส ําคัญ
มากในการอยู รวมกันเปนสังคมโดยเฉพาะในสังคมเมือง การเปลี่ยนแปลงในเร่ืองดังกลาวจะ
สะทอนใหเห็นรูปแบบการดํ าเนินชีวิตและทัศนคติที่เปลี่ยนไปของคนในสังคมมีผลตอพฤติกรรม
ของผูใชสอย การใชสุขภัณฑก็เปนหน่ึงในรูปแบบและทัศนคติที่เปลี่ยนแปลงไปของผูบริโภค     
ซึ่งปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตที่ผูบริโภคนิยมใชสุขภัณฑน่ังยองสีออน ไมมีเร่ืองของ
แฟชัน่เขามาเกีย่วของ กลาวคอื ผูบริโภคใชสขุภัณฑเพือ่ความจํ าเปนหรือประโยชนในการใชมากกวา
เร่ืองแฟช่ันหรือเร่ืองของรสนิยม ดังน้ัน ผูผลิตสวนใหญจึงยังไมมีการพัฒนารูปแบบของสุขภัณฑ
เทาใดนัก โดยมองวาเปนสินคาวัสดุกอสรางเทานั้น แตปจจุบันผูบริโภคเร่ิมมีการต่ืนตัวในเร่ืองของ
ส ี และรูปแบบของสุขภัณฑมากขึ้น เครื่องสุขภัณฑจึงกลายเปนสินคาตกแตงบาน แสดงถึงความ
หรูหรา รสนิยมและแบบแผนในการดํ าเนินชีวิตของผูใช  ทํ าใหผูผลิตหรือผูจํ าหนายสุขภัณฑ
พยายามสรางความแตกตางของผลติภัณฑเพื่อสนองความตองการของผูบริโภค และสามารถแขงขัน
กับผูผลิตหรือผูจํ าหนายที่เปนคูแขงขันได

สํ าหรับผูผลิตรายใหญในประเทศไทยม ี 3 บริษัท คือ บริษัท กะรัต สุขภัณฑ จํ ากัด 
(มหาชน) ผูผลิตสุขภัณฑภายใตยี่หอ “กะรัต”  บริษัท เครื่องสุขภัณฑอเมริกัน แสตนดารด จํ ากัด 
(มหาชน)  ผูผลิตสุขภัณฑภายใตยี่หอ “อเมริกัน แสตนดารด” และบริษัท สยามซานิทารีแวร จํ ากัด 
ผูผลิตสุขภัณฑภายใตยี่หอ “คอตโต”  ซึ่งการแขงขันทางธุรกิจของอุตสาหกรรมเครื่องสุขภัณฑที่
ผานมาสวนใหญผูผลิตแตละรายจะเนนการแขงขันที่ไมใชราคา โดยพยามยามพัฒนาสินคาใหตรง
กับความตองการ รายได ความสามารถในการซื้อของผูบริโภคแตละกลุม และก ําหนดราคาสินคาให
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มีความหลากหลายเพื่อลูกคาจะไดเลือกซื้อสินคาไดในราคาที่เหมาะสมกับฐานะ สํ าหรับการ        
สงเสริมการขายนั้นจะท ําในรูปแบบตาง ๆ เชน การใหสวนลด การตกแตงหนาราน การสรางจุดขาย 
ณ รานคา เปนตน รวมถึงการเสนอบริการพเิศษใหกบัผูบริโภค เชน การใหบริการหลังการขาย   
การรับออกแบบหองนํ ้าดวยระบบคอมพิวเตอรฟรี การสรางโชวรูม ศูนยการแสดงสินคา เปนตน 
เพื่อใหเกิดความแตกตางระหวางสินคาของตนเองและคูแขงขัน ซึ่งผูผลิตแตละรายจะมีกลยุทธทาง
การตลาดแตกตางกันออกไป

จากการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมหรือความตองการใชสุขภัณฑของผูบริโภคที่ใหความ
สนใจกับสีสันและรูปแบบของสุขภัณฑขางตน และการแขงขันของตลาดในประเทศ มีการแขงขัน
อยางรุนแรง แตละบริษัทจะเนนการพัฒนาและปรับปรุงเครื่องจักรใหสามารถพัฒนาสินคาใหมที่มี
ความโดดเดน และเนนการออกแบบที่ทันสมัย ใหเกิดมูลคาเพิ่มในตัวสินคา เพื่อตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป นอกจากน้ีการจํ าหนายสินคาผูผลิตแตละรายมีการใชกล
ยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาด
ที่แตกตางกัน ซึ่งผูบริโภคหรือลกูคานํ าไปใชประกอบการตัดสินใจซื้อสุขภัณฑได ดังน้ัน ผูวิจัยจึงมี
ความสนใจที่จะศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการ
ตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญทั้ง 3 บริษัทขางตน วาแตละบริษัทมีการใชกลยุทธสวนประสม
การตลาดอยางไรจึงสามารถดึงดูดหรือสรางความตองการและความพงึพอใจในสนิคากบัลกูคาเปาหมาย
ของบริษัทได ซึ่งการศึกษาครั้งนี้จะเปนประโยชนตอผูผลิตในอุตสาหกรรมสุขภัณฑ ใชเปนขอมูล
ในการวางแผนกลยุทธการตลาดเพื่อใหสอดคลองกับพฤติกรรมและสนองตอบความตองการของ  
ผูบริโภคใหไดรับความพึงพอใจตอไป

2.  วตัถุประสงคการวิจัย
การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยมีวัตถุประสงคการวิจัย ดังน้ี
2.1  เพือ่ศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคทีซ่ือ้สขุภัณฑของผูผลติรายใหญ
2.2  เพือ่ศกึษาเปรียบเทยีบพฤติกรรมการซือ้สขุภัณฑของผูบริโภคทีม่ตีอผูผลติสขุภัณฑ

รายใหญ
2.3 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ
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3.  กรอบแนวคดิในการวิจัย
การศกึษาวิจัยเร่ือง “การเปรียบเทยีบความพงึพอใจของผูบริโภคทีม่ตีอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ กรณีศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร” มีตัวแปรท่ีใช
ในการวิจัย ดังน้ี

3.1  ตัวแปรอิสระ คือ ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก  เพศ อายุ ระดับการ
ศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน

3.2  ตัวแปรตาม ไดแก
3.2.1  ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ
3.2.2  พฤติกรรมการซือ้ ประกอบดวย ยี่หอสุขภัณฑที่ใช  ประเภทสุขภัณฑที่สนใจ

ซื้อ สถานที่ขายสุขภัณฑที่สนใจซื้อ จํ านวนรานที่สนใจเขาเลือกซื้อสุขภัณฑ  สาเหตุในการเลือกซ้ือ   
สุขภัณฑ  สื่อที่รับรูเกี่ยวกับสุขภัณฑ  และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสุขภัณฑ

กรอบแนวคิดในการวิจัย
การศกึษาวิจัยเร่ือง “การเปรียบเทยีบความพงึพอใจของผูบริโภคทีม่ตีอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดของผูผลติสขุภัณฑรายใหญ  กรณีศกึษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร” มกีรอบแนวคดิ
ในการวิจัย ดังน้ี

     ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม

ภาพที่ 1.1 แสดงกรอบแนว

ลักษณะทางประชากรศาสตร
1.! เพศ
2.! อายุ
3.! การศึกษา
4.! อาชีพ
5.! รายไดตอเดือน
ความพึงพอใจตอสวนประสมการ
ตลาดผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ
1.! ดานผลิตภัณฑ
2.! ดานราคา
3.! ดานการจัดจํ าหนาย
4.! ดานการสงเสริมการตลาด

พฤติกรรมการซือ้สุขภณัฑ
คิดในการวิจัย
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4.  สมมติฐานการวิจัย
การวิจัยคร้ังน้ีมีสมมติฐานในการวิจัย คือ
4.1  ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสุขภัณฑ

จากผูผลิตสุขภัณฑรายใหญแตกตางกัน
4.2  ผูบริโภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกนัมคีวามพงึพอใจตอสวนประสม

การตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญแตกตางกัน

5.  ขอบเขตการวิจัย
การวิจัยครั้งนี้ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคท่ีใชบริการราน

ตัวแทนจํ าหนายสุขภัณฑประเภทรานขายวัสดุตกแตงบานและประเภทโมเดิรนเทรดในเขต
กรุงเทพมหานคร ใน 1 ป ทั้งหมด 31 ราน ซึ่งมีสุขภัณฑของผูผลิตรายใหญทุกรายจํ าหนาย โดยกลุม
ตัวอยางที่จะเก็บขอมูลใชสูตรในการคํ านวณ จํ านวนทั้งสิ้น 400 คน

6.  นยิามศัพทเฉพาะ
6.1  การเปรียบเทียบ
หมายถงึ การเปรียบเทยีบพฤติกรรมการซือ้สขุภัณฑ ไดแก ยีห่อสขุภัณฑทีเ่ลอืกซือ้

รานทีส่นใจเลอืกซือ้สขุภัณฑ  จํ านวนรานทีเ่ลอืกซือ้สขุภัณฑ และสาเหตุทีเ่ลอืกซือ้สขุภัณฑ  สวนการ
เปรียบเทยีบความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาด ไดแก ดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย
และดานการสงเสริมการตลาด

6.2  ผูบริโภค
หมายถึง ผูบริโภคที่เขาไปใชบริการเลือกซื้อสุขภัณฑของผูผลิตรายใหญจากราน

ตัวแทนจํ าหนายที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบงตามลักษณะทางประชากรศาสตร คือ เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน

6.3  ความพึงพอใจ
หมายถงึ ระดับความรูสกึของผูบริโภคทีม่ผีลจากการเปรียบเทยีบระหวางสวนประสม

การตลาดของสุขภัณฑของผูผลิตรายใหญ

6.4  สวนประสมการตลาด
หมายถึง  ความพึงพอใจของผูบริโภคตอกลยุทธสวนประสมการตลาดของผูผลิต      

สุขภัณฑรายใหญ โดยใชกลยุทธดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจํ าหนาย และดานการ
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สงเสริมการตลาด เพื่อสนองตอบความตองการของผูบริโภคหรือลกูคา โดยแบงเปน 5 ระดับ คือ 
พอใจมากที่สุด พอใจมาก พอใจปานกลาง พอใจนอย และพอใจนอยที่สุด

6.5  พฤติกรรมการซือ้
หมายถงึ  การซือ้สขุภัณฑของผูบริโภคจากรานตัวแทนจํ าหนาย โดยพจิารณาดาน

ผลติภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ของผูผลิตหรือ     
ผูขายเปนเกณฑในการตัดสินใจเลือกซื้อสุขภัณฑ

6.6  สุขภัณฑ
หมายถึง ผลิตภัณฑที่ท ําดวยดินเผาเคลือบชนิดวิเทรียสไชนา ใชหรือใชประกอบ

ในการช ําระลางใหเกิดสุขอนามัย สวนใหญอยูในหองน้ํ า และอุปกรณหองอ่ืน ๆ ท่ีใชประกอบ  ได
แก ยี่หอคอตโต อเมริกันสแตนดารด และกะรัต

6.7  ผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ
หมายถึง บริษัทผูผลิตสุขภัณฑ 3 ราย ที่มีก ําลงัการผลิตรวมรอยละ 80 ของก ําลัง

การผลิตรวมของอุตสาหกรรมสุขภัณฑในประเทศไทย ประกอบดวย บริษัท สยามซานิทารีแวร 
จํ ากัด บริษัท เครื่องสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด (ประเทศไทย) จํ ากัด และบริษัท กะรัต สุขภัณฑ 
จํ ากัด (มหาชน) ซึ่งมีสวนแบงการตลาดในประเทศรอยละ 40, 31 และ 16 ตามล ําดับ

6.8  รานวัสดุตกแตง
หมายถงึ  รานทีจํ่ าหนายสินคาท่ีเปนเคร่ืองใชหรืออุปกรณตกแตงภายในบาน ซึง่

ดํ าเนินการโดยตัวแทนจํ าหนายของผูผลิต

6.9  รานแบบโมเดิรนเทรด
หมายถึง รานที่จํ าหนายสินคาที่เปนเคร่ืองใชหรืออุปกรณภายในบาน ซึ่งดํ าเนิน

การโดยบริษัทผูผลิตเอง เชน โฮมโปร โฮมเวิรก ซึ่งมีการจํ าหนายเคร่ืองสุขภัณฑดวย

6.10  รานวัสดุกอสราง
หมายถึง  รานที่จ ําหนายสินคาส ําหรับกอสรางทุกชนิด เชน ปูน ทราย เหล็ก ไม 

เปนตน รวมถงึเคร่ืองสขุภัณฑดวย ซึง่อาจดํ าเนินการโดยตัวแทน หรือรานของผูผลติ เชน ซเีมนตไทย
โฮมมารท เปนตน

6.11  รายจ ําหนายสุขภัณฑ / กระเบื้องโดยเฉพาะ
 หมายถึง รานตัวแทนที่จํ าหนายเฉพาะสุขภัณฑและกระเบื้องเทาน้ัน แตจะ

จํ าหนายในหลายยี่หอใหลูกคาไดเลือก
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7. ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
7.1  ผูผลติสขุภัณฑรายใหญแตละบริษทัไดทราบถงึลกัษณะของผูบริโภคทีซ่ือ้สขุภัณฑ

ของตนเอง
7.2  ผูผลิตสุขภัณฑรายใหญแตละบริษัทไดทราบถึงความแตกตางดานพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภคแยกตามยี่หอของสุขภัณฑ
7.3  ผูผลิตสุขภัณฑรายใหญแตละบริษัทไดทราบถึงความพึงพอใจตอสวนประสมการ

ตลาดของผูบริโภคแยกตามยี่หอของสุขภัณฑ



บทที ่2
วรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาวิจัยเร่ือง “การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ  กรณีศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัย
ไดศึกษาวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ ดังตอไปน้ี

1.  ความเปนมาของอุตสาหกรรมเครื่องสุขภัณฑในประเทศไทย
2.  สภาวะการแขงขันของอุตสาหกรรมเคร่ืองสุขภัณฑในประเทศไทย
3.  แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ
4.  แนวคดิเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค
5.  แนวคิดสวนประสมการตลาด
6.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ

1.  ความเปนมาของอุตสาหกรรมสุขภัณฑในประเทศไทย

อุตสาหกรรมสุขภัณฑในสังคมไทยเริ่มมีมาตั้งแตป พ.ศ. 2513 โดยการสงเสริมของ      
รัฐบาลใหผลิตในประเทศเพ่ือทดแทนการนํ าเขา การดํ าเนินกิจการในระยะเริ่มแรกมีผูผลิต 4 ราย 
ไดแก บริษัท เครื่องสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด (ประเทศไทย) จํ ากัด (มหาชน) ใชเคร่ืองหมาย 
การคา “อเมริกันสแตนดารด” (AMERICAN STANDARD)   บริษัท อารมิเทจแชงคส จํ ากัด         
ใชเคร่ืองหมายการคาอารมเิทจแชงคส (ARMITAGE SHANKS) บริษทั ไทยอุตสาหกรรมเคร่ืองดินเผา
จํ ากัด” ใชเครื่องหมายการคาแชมเปยน (CHAMPION) และบริษัท ผลิตภัณฑกระเบ้ืองดินเผา จํ ากัด 
ใชเคร่ืองหมายการคา “วาตาแวร” (WATA WARE) ซึ่งการแขงขันในอุสาหกรรมสุขภัณฑระยะ 10 
ปแรกที่เร่ิมมีการผลิตในประเทศยังไมรุนแรงมากนัก เนื่องจากมีผูผลิตรายใหญเพียง 2 ราย คือ 
อเมริกันสแตนดารดและอารมิเทจแชงคส นโยบายดานการขายเปนไปอยางราบเรียบ ภาพพจน    
สินคาจะเปนท่ียอมรับดวยตัวของสินคาเอง (นพพร กีรติบรรหาร, 2540 : 69) และทั้งนโยบายของ
รัฐบาลในระยะเร่ิมแรกยังใหการชวยเหลือทั้งดานการลงทุนและการออกประกาศหามนํ าเขาเคร่ือง
สุขภัณฑจากตางประเทศ  สํ าหรับพฤติกรรมผูบริโภคเคร่ืองสุขภัณฑในระยะแรกผูบริโภคนิยมใช
สุขภัณฑนั่งยองสีออน ไมมเีร่ืองแฟช่ันเขามาเก่ียวของ จะเปนเร่ืองของความจํ าเปนหรือประโยชน
ในการใชมากกวาแฟชั่นหรือรสนิยม ดังน้ัน ผูผลิตสวนใหญจึงยังไมมีการพัฒนารูปแบบของ     
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ผลิตภัณฑเทาใดนัก การกระจายสินคาสูตลาดในชวงแรกท ําไดยาก การแขงขันจะตองแขงขันกับ 
สุขภัณฑชาวบาน เชน สวมซีเมนต หินขัด เปนตน การกระจายตัวสินคาสูตลาดจะใชรานคาวัสด ุ 
กอสรางเปนหลัก

ภายหลังชวงป พ.ศ.  2520 เปนตนมา การแขงขันในธุรกิจสุขภัณฑก็เริ่มทวีความ      
รุนแรงมากข้ึนเร่ือย ๆ เนื่องจากมีผูแขงขันมากขึ้น โดยในป พ.ศ. 2526 บริษัท ทีจี สุขภัณฑ จํ ากัด 
ไดขออนุญาตต้ังโรงงานผลิตเคร่ืองสุขภัณฑ และดํ าเนินการมาถึงป พ.ศ. 2531 จึงเปล่ียนช่ือเปน 
บริษัท กะรัตสุขภัณฑ จํ ากัด  จากการแขงขันที่เริ่มรุนแรงขึ้นประกอบกับนโยบายของรัฐบาลซึ่งเริ่ม
ระงับการสงเสริมการลงทุนในป พ.ศ. 2522 เพราะเห็นวาเปนอุตสาหกรรมที่ใหการสงเสริมมานาน
แลว และทั้งยังเริ่มเปดใหมีการนํ าเขาเครื่องสุขภัณฑจากตางประเทศไดอยางเสรีในป พ.ศ. 2535 
ตามขอตกลงของ AFTA (ASEAN Free Trade Area) ทั้งนี้จึงมีผลท ําให บริษัท อารมิเทจแชงคส 
จํ ากัด เริ่มประสบปญหาการขาดทุน และในป พ.ศ. 2527 ถูกบริษัท ปูนซิเมนตไทย จํ ากัด (มหาชน) 
เขาซือ้กจิการ จึงเปลีย่นชือ่บริษทัมาเปน บริษทั สยามซารนิทาร่ีแวร จํ ากดั ในป พ.ศ. 2529 และผลติภัณฑ
ใหมใชเคร่ืองหมายการคา “คอตโต” (บานและสวน, 2529 :  20) โดยออกวางตลาดเพือ่จับกลุมลกูคาใน
ตลาดกลางถึงลาง และในชวงปลายปไดสงสินคาภายใตเครื่องหมายการคา “โตโต” (ญ่ีปุน) ออกวาง
ตลาดเพื่อจับกลุมลูกคาในตลาดบน และจากการแขงขันเริ่มทวีความรุนแรงยิ่งขึ้นนี้สงผลใหผูผลิต
ในอุตสาหกรรมสุขภัณฑตองหากลยุทธทางการตลาดมาใชในการแขงขันกันมากขึ้น ซึ่งอเมริกัน 
สแตนดารดเปนบริษัทแรกที่ใหความสํ าคัญกับรูปแบบของสุขภัณฑ โดยมีการออกแบบผลิตภัณฑ
และสีสันใหเขากับกระเบื้องปูพื้นบุผนัง และอเมริกันสแตนดารดยังไดขยายตลาดไปยังตางจังหวัด
มากขึ้น เริ่มมีการทํ ารถสุขภัณฑเคลื่อนที่เพื่อเสนอรูปแบบใหมใหกับตางจังหวัด โดยนํ าสินคาไป
โชวในงานตาง ๆ นอกจากน้ี ยังรวมโครงการรัฐในการขายสุขภัณฑราคาถูกใหกับประชาชน      
ตามชนบท สวนลูกคาในกรุงเทพมหานครก็มีการบริการออกแบบหองน้ํ าดวยคอมพิวเตอรใหฟรี 
โดยเพียงโทรศัพทไปบอกขนาดเนื้อที่กวางยาวของหองนํ ้าก็จะไดรับแบบแปลนเปนภาพราง 3 มิติ 
แสดงรายละเอียดทุกอยางของหองน้ํ าอยางสมบูรณแบบ โดยนักออกแบบของอเมริกนัสแตนดารด 
(บานและสวน, 2529 : ปกใน)

จากการที่มีการแขงขันสูง ผูผลิตทุกรายพยายามเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภค
ในลกัษณะการสงเสริมการขาย มุงกลุมเปาหมายทีผู่บริโภคใหมองสขุภัณฑเปนสนิคาอุปโภคมากขึน้
และในยุคท่ีการแขงขันเร่ิมรุนแรงน้ีเอง ผูนํ าตลาดอยางอเมริกันสแตนดารด และคอตโต ไดเร่ิมมี
สวนแบงการตลาด (Segmentation) มากขึ้น กลาวคือ ทางอเมริกันสแตนดารดไดออกผลิตภัณฑใหม 
คือ สุขภัณฑส ําหรับเด็ก เพื่อจับกลุมเปาหมายเด็กโดยเฉพาะในโรงเรียนอนุบาล ศูนยการคา ในขณะ
ที่คอตโตเองไดแบงตลาดจับกลุมตลาดกลาง และโตโตจับกลุมตลาดบนเทียบเทาอเมริกันสแตนดาร
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ด (คูแขง, 2529 : 27-28) นอกจากน้ี ในป พ.ศ. 2536 – 2537 ซึ่งเปนชวงที่ประเทศไทยประสบกับ
ภาวะขาดแคลนน้ํ า ปรากฏวาบริษัทตางผลิตสุขภัณฑประหยัดน้ํ าออกมาแขงขันกันในตลาดเปน
อยางมาก (สยามโพสต, 2537 : 24) ซึ่งการแขงขันในธุรกิจอุตสาหกรรมสุขภัณฑที่เกิดขึ้นในตลาด
จะเปนการแขงขันของผูผลิตรายใหญ สวนการดํ าเนินการของผูผลิตรายเล็กโดยมากจะมุงไปที่ตลาด
ตางจังหวัดตามชนบทที่มีความตองการใชสินคายังเปนไปเนื่องจากความจ ําเปนเทาน้ัน ท้ังน้ีเพราะ
สินคาที่ผูผลิตรายเล็กผลิตจะเปนสุขภัณฑประเภทน่ังยองธรรมดา ผูผลิตไมมีการพัฒนาผลิตภัณฑ
ตามตลาดเทาใดนัก การแขงขันจะเปนการแขงขันกับสุขภัณฑน่ังยองประเภทซีเมนตและหินขัด
มากกวา ดังน้ัน การดํ าเนินการทางการตลาดของผูผลิตรายเล็กจึงไมสงผลกระทบตอผูผลิตรายใหญ
มากนัก (นพพร กีรติบรรหาร, 2540 : 77)

2. สภาวะการแขงขันของอุตสาหกรรมเคร่ืองสุขภัณฑในประเทศไทย

สํ าหรับการแขงขันทางธุรกิจของอุตสาหกรรมเคร่ืองสุขภัณฑที่ผานมาสวนใหญแลว      
ผูผลิตแตละรายจะเนนการแขงขันที่ไมใชราคา โดยพยายามพัฒนาสินคาใหตรงกับความตองการ 
รายได ความสามารถในการซื้อของผูบริโภคแตละกลุม และกํ าหนดราคาสินคาใหมีความหลาก
หลายเพื่อลูกคาจะไดเลือกซื้อสินคาไดในราคาที่เหมาะสมกับฐานะ โดยผูผลิตพยายามจูงใจ            
ผูบริโภคใหเปลี่ยนแปลงทัศนคติและรสนิยมของผูบริโภคจากที่เคยมองวาหองนํ ้าเปนหองท่ีมีความ
สํ าคัญเพียงในดานของการขับถายมาเปนการมองวาหองนํ ้าเปนหองที่มีความสํ าคัญหองหน่ึงในบาน
ที่จะตองตกแตงใหสวยงามเพื่อบงบอกถึงความเปนผูมีรสนิยมของเจาของบานน้ัน ดังจะเห็นวา
อเมริกันสแตนดารดเร่ิมใหบริการเสริมในการออกแบบหองน้ํ าดวยระบบคอมพิวเตอร มีการลง
โฆษณาตามสื่อตาง ๆ มากมาย ทั้งนี้นอกจากจะเปนการเนนใหเห็นถึงภาพลักษณสินคาไปเกี่ยวโยง
กับ “คอมพิวเตอร” แลวยังเปนการพยายามเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคในการใชหองนํ ้าอีก
ทางหน่ึงดวย นอกจากน้ี อเมริกันสแตนดารดยังเร่ิมมีการใชคํ าขวัญหลักของผลิตภัณฑวา 
“อเมริกันสแตนดารด ผูนํ าดานสุขภัณฑ” การตั้งคํ าขวัญเชนน้ีทํ าใหผูบริโภคนึกถึงอเมริกันสแตน
ดารดทุกครั้งที่นึกถึงเครื่องสุขภัณฑ และคิดตอไปดวยวาคุณภาพ สีสัน ทุกอยางของอเมริกนัสแตน
ดารดจะดีไปหมด เพราะอเมริกันสแตนดารดเปน “ผูนํ า” ในบรรดาเคร่ืองสุขภัณฑท้ังหลาย ซึ่งเปน
จินตนาการของผูบริโภคท่ีเกิดข้ึนเองจากการวางตํ าแหนงของสินคา (Product Positioning) (นิวัต 
วงศพรหมปรีดา, 2530 : 27)  นอกจากนี้แลว ปจจุบันการเสนอผลิตภัณฑของอเมริกันสแตนดารด
จะเนนนํ าเสนอสุขภัณฑเปนชุด มีการออกแบบหองนํ้ าใหหรูหราสวยงาม และกลมกลืน เพ่ือสราง
ภาพลักษณใหกับสินคาวาเปนของผูมีรสนิยม เปนการขายความฝนใหกับผูบริโภคที่ตองการสราง
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ภาพลกัษณใหกบัตนเอง สวนการบริการออกแบบหองน้ํ าใหกบัลกูคาของผลติภัณฑอเมริกนัสแตนดารด
จะพยายามสรางภาพลักษณใหเห็นวา การออกแบบหองนํ้ ามีความสํ าคัญที่จะตองใหเขากับบุคลิก
ของผูใช เพราะหองนํ ้าสามารถบอกบุคลิกของผูใชไดดวย

ส ําหรับสุขภัณฑ “คอตโต”  (COTTO) ก็พยายามสรางภาพลักษณใหกับตนเองในดาน
ของความสวยงามและกลมกลืนกับธรรมชาติ นอกจากนี้แลว สุขภัณฑคอตโตยังสรางภาพลักษณใน
ลักษณะวาสุขภัณฑของตนเปนสุขภัณฑสํ าหรับคนที่มีระดับดังจะเห็นไดจากคํ าขวัญของสุขภัณฑ  
ทีว่า “คอตโต สขุภัณฑระดับโลก” โดยพยายามนํ าเสนอผลติภัณฑใหลกูคามคีวามรูสกึถงึความแตกตาง
ไมเหมือนใคร ใชรูปลักษณความแปลกตา และวางระดับของผูใชวาเปนคนระดับปญญาชน เขาถึง
ศิลปะ ซึ่งเปนรสนิยมของคนชั้นสูงที่มีความรูและใกลชิดศิลปะ

สวนสุขภัณฑ “กะรัต” (KARAT) จะเนนจุดขายที่คุณภาพและความสวยงามของสินคา 
ดังจะเห็นไดจากคํ าขวัญหลักของสินคาที่วา “กะรัต อัญมณีแหงสุขภัณฑ” โดยการเนนใหเห็นถึง 
คุณคาและความสงางามของผูใช นอกจากน้ี จุดขายที่สํ าคัญอีกประการหน่ึงของกะรัต คือ ประเด็น
เกี่ยวกับการควบคุมการใชนํ้ าของสุขภัณฑ โดยกลาววากะรัตเปนสุขภัณฑที่ใชน ําในการช ําระอยาง
ประหยัดโดยใชเพียง 3.75 ลิตร  ความหมายตอมาคือเร่ืองของความสะอาด โดยกลาววากะรัตมี
เทคโนโลยรีะบบน้ํ าวนทีส่ามารถช ําระลางไดสะอาด ไมมแีมแตกลิน่รบกวน และความหมายสดุทาย
คือ กะรัตสามารถควบคุมเสียงของนํ ้าได กลาวคือ สุขภัณฑของตนเมื่อกดชักโครกแลวจะเงียบมาก

จากความพยายามเปลี่ยนภาพลักษณของสินคาสุขภัณฑตั้งแตป พ.ศ. 2524 เปนตนมา 
ปรากฏวาผูบริโภคเร่ิมใหความสนใจในเร่ืองของสี และรูปแบบของสุขภัณฑมากขึ้น พฤติกรรมของ
ผูบริโภคไดเปลี่ยนไปอยางรวดเร็วและมีแนวโนมที่จะเปลี่ยนหองน้ํ าจากเดิมมาเปนแบบทันสมัย
มากขึ้นเร่ือย ๆ ทั้งนี ้ สาเหตุสวนหน่ึงมาจากการที่ผูผลิตเคร่ืองสุขภัณฑมุงที่จะเปลี่ยนภาพพจน    
สินคาสุขภัณฑจากสินคาวัสดุกอสรางมาเนนใหการศึกษากับผูบริโภคถึงความส ําคัญหรือประโยชน
ท่ีไดรับ โดยพยายามสรางจุดยืนสินคาใหเปนเฟอรนิเจอร เนนความสวยงาม และความสะดวกสบาย
มากขึ้น (วัฒนา ณ ระนอง, 2530 : 60 – 68) ในสวนของพฤติกรรมผูบริโภค พบวา ผูบริโภคสามารถ
จดจํ าตรายี่หอสินคาที่ตนใชได ซึ่งอเมริกันสแตนดารดเปนสุขภัณฑที่มีคนรูจักและไดรับความนิยม
มากที่สุด สวนพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค พบวา จะขึ้นอยูกับความพึงพอใจในรูปแบบ 
สีสัน และตรายี่หอ มากกวาราคา (นพพร กีรติบรรหาร. 2540 : 69) ดังน้ัน ผูผลิตแตละรายจึง
พยายามสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ ตลอดจนการสรางภาพลักษณที่ดีของผลิตภัณฑโดยการ
สื่อสารไปถึงลูกคา ซึง่กลยุทธการตลาดในการสรางภาพลักษณของสินคาสุขภัณฑที่ถูกนํ ามาใชและ
มีผลกระทบตอสังคมมากที่สุด คือ การโฆษณา (Advertising) ซึ่งหมายถึง การจูงใจใหผูบริโภค
เปลี่ยนแปลงรสนิยมมาซื้อสินคาของหนวยผูผลิตที่ท ําการโฆษณา โดยผลของการโฆษณานั้นจะกอ
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ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงต ําแหนง (Position) และลักษณะของเสนอุปสงคในสินคาของหนวยผลิตที่
ทํ าการโฆษณา โดยไมมีการเปลี่ยนแปลงในลักษณะและรูปแบบของผลิตภัณฑ (นพพร กีรติ
บรรหาร, 2540 : 99) ซึง่บทบาทของการโฆษณามอียู 2 อยาง คอื ประการแรก การโฆษณาจะมบีทบาท
ในการใหขอมลูขาวสารแกตลาดหรือผูบริโภค โดยขอมลูขาวสารทีใ่หจะเกีย่วกบัราคา คณุภาพสนิคา
หรือการบอกใหผูบริโภคทราบวามีสินคาอะไรจํ าหนายอยูในตลาดบาง และประการที่สอง การ
โฆษณาจะมีบทบาทในการชักชวนใหผูบริโภคมีความนิยมในตัวผลิตภัณฑน้ันเปนพิเศษ โดยสื่อ
โฆษณาที่ส ําคัญ ไดแก โทรทัศน วิทย ุนิตยสาร หนังสือพิมพ และปายโฆษณาตาง ๆ เปนตน การ
โฆษณาในปจจุบันมิใชเปนเพียงการชี้ใหผูบริโภคเห็นถึงอรรถประโยชนของสินคาเทาน้ัน แตยัง
เปนการสรางภาพลักษณของสินคาอีกดวย เปนการตอบสนองทางจิตใจ การซ้ือสินคาในปจจุบันจึง
ไมใชเพียงการซื้อที่อรรถประโยชน แตยังเปนการซื้อภาพลักษณ ซื้อความฝน ซ้ือจินตนาการของ
สินคาน้ัน ๆ ซึ่งบางครั้งภาพลักษณเหลานี้มีความส ําคัญยิ่งกวาประโยชนพื้นฐานของสินคา (เสรี 
วงษมณฑา, 2528 : 35) โดยสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารดเปนบริษัทแรกท่ีใชการโฆษณาอยางจริงจัง 
ระยะแรกเนนลงโฆษณาในนิตยสาร มีลักษณะของการโฆษณากระตุนความตองการของผูบริโภค
ใหเกิดความตองการมากไปกวาความจํ าเปนพื้นฐาน โดยสรางภาพลักษณที่หรูหรา สวยงาม มี      
รสนิยม ซึ่งอเมริกันสแตนดารดเปนบริษัทแรกที่พยายามพัฒนารูปแบบของสุขภัณฑใหมีสีสัน   
มากขึ้นใหสอดคลองกับจิตวิทยาของผูบริโภค โดยการนํ าตระกูลสีเพนทเฮาสซึ่งเปนสีเขม 4 ส ี     
ไดแก สนีํ ้าตาล สแีดง สนีํ ้าเงนิ และสดํี า มาใชกบัผลติภัณฑใหม ซึง่การนํ าสเีขามาใชในการออกแบบ
สุขภัณฑน้ีประสบความสํ าเร็จอยางมาก ผูบริโภคเร่ิมมองสินคาสุขภัณฑเปนวัสดุตกแตงมากขึ้น 
นอกจากน้ี อเมริกันสแตนดารดยังพยายามพัฒนาสีสันใหสามารถเขากับกระเบื้องปูพื้นและบุผนัง
อีกดวย ซึ่งหลังจากที่อเมริกันสแตนดารดมุงสรางภาพลักษณของผลิตภัณฑของตนแลว ปรากฏวา  
ผูผลิตทุกรายในอุตสาหกรรมก็เร่ิมนํ าโฆษณามาใชมากขึ้นเพื่อการสรางภาพลักษณใหกับสินคา 
ของตนเอง ใหผูบริโภคเกดิการตระหนักในตราสนิคาของตนวาแตกตางจากคูแขงขนัรายอ่ืน ๆ                 โดย
สขุภัณฑคอตโตพยายามสรางความแตกตางในดานของความสวยงามและความผอนคลายกับธรรม
ชาติ และสขุภัณฑกะรัตก็เนนความแตกตางดานคุณภาพ และความสวยงามของสุขภัณฑ

ปจจุบันการแขงขันในอุตสาหกรรมเคร่ืองสุขภัณฑเร่ิมรุนแรงขึ้นภายหลังการผาน
วิกฤติเศรษฐกิจ และธุรกิจอสังหาริมทรัพยเริ่มขยายตัว ซึ่งเปนโอกาสของธุรกิจเครื่องสุขภัณฑที่จะ
แขงขันกันอยางเต็มที ่ผลิตภัณฑที่ส ําคัญ ไดแก สวมชักโครก สวม น่ังยอง อางลางหนา อางลางมือ 
ที่ปสสาวะ และอุปกรณหองน้ํ าอ่ืน ๆ  ปจจุบันผูผลิตมีการใชกลยุทธการแขงขันทางการตลาดทั้ง
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจํ าหนาย และการสงเสริมการตลาด  ซึ่งอุตสาหกรรม
เครื่องสุขภัณฑมีโครงสรางตลาดแบบผูขายนอยราย ผูผลิตตางหลีกเลี่ยงการแขงขันดานราคา แตใช
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กลยุทธการปรับปรุงผลิตภัณฑ และการเพ่ิมกิจกรรมดานการขายแทน และผูผลิตเครื่องสุขภัณฑใน
ปจจุบันมุงที่จะเปลี่ยนภาพพจนสินคาสุขภัณฑจากสินคาวัสดุกอสราง มาเนนใหการศึกษากับ         
ผู บริโภคถึงความสํ าคัญหรือประโยชนที่ไดรับ โดยพยายามสรางจุดยืนสินคาใหเปนสินคา
เฟอรนิเจอร เนนความสวยงาม และสะดวกสบายมากขึ้น เชน การใชโฆษณา และการจัดตกแตง
หนาราน เพื่อใหผูบริโภคเห็นถึงความสวยงาม และความนาใชของสุขภัณฑ ซึ่งปจจุบันผูผลิต      
รายใหญในอุตสาหกรรมเครื่องสุขภัณฑที่ไดกลาวขางตนแลวม ี 3 ราย คือ  บริษัท กะรัตสุขภัณฑ 
จํ ากัด (มหาชน) ภายใตเคร่ืองหมายการคา “กะรัต”  (KARAT)  บริษัท เครื่องสุขภัณฑอเมริกัน  
สแตนดารด (ประเทศไทย) จํ ากัด (มหาชน) ภายใตเครื่องหมายการคา “อเมริกันสแตนดารด”
(AMERICAN STANDARD) และบริษทั สยามซานิทารีแวร จํ ากดั ภายใตเคร่ืองหมายการคา “คอตโต
และโตโต” (COTTO AND TOTO) พบวา ผูผลิตรายใหญทั้ง 3 ราย พยายามสรางความแตกตางดาน
ผลิตภัณฑ ทั้งดานรูปแบบ สีสัน และเทคโนโลยีการชํ าระลาง เพื่อใหผลิตภัณฑมีเอกลักษณ     
ตลอดจนพยายามสรางภาพพจนใหผูบริโภคเห็นวาผลิตภัณฑของตนมีจุดเดนที่ดีกวาคูแขงขัน โดยมี
รายละเอียด ดังน้ี

บริษัท กะรัตสุขภัณฑ จ ํากัด (มหาชน)
สุขภัณฑกะรัต (KARAT) จะเนนใหความส ําคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อประหยัด

น้ํ า สรางความแตกตางดานผลิตภัณฑจะขึ้นอยูกับลักษณะรูปแบบและสีสันของสุขภัณฑ เนนการ
ขายผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ ในราคาที่แขงขันได ซึ่งกลุมลูกคาเปาหมายของกะรัตจะเปนระดับลาง 
โดยแบงผลิตภัณฑเปน 2 กลุม คือ กลุมสุขภัณฑ มี 53 รุน และกลุมอางลางหนา 40 รุนและสีสันของ
สุขภัณฑแบงออกเปน 4  กลุม คือ สีขาว สีธรรมดา สีพิเศษ และสีพรีเมี่ยม รวมทั้งสิ้น 12 ส ีใหลูกคา
เลอืกตามความพอใจ โดยระดับราคาขึน้อยูกบัประเภทและสขีองสขุภัณฑ โดยสขีาวจะมรีาคาถกูทีส่ดุ
และสีพรเีมีย่มจะมรีาคาแพงทีส่ดุ  ดานเทคโนโลยขีองสขุภัณฑน้ันกะรัตเปนผูนํ าดานสขุภัณฑประหยัด
น้ํ า 3.75 ลิตรตอการกด 1 คร้ัง  (ศรชัย จาติกวณิช, 2545 : 45) สํ าหรับการจํ าหนายนั้นสุขภัณฑกะรัต
ไดมอบหมายให บริษัท ปูนซิเมนตนครหลวง จํ ากัด (มหาชน) เปนผูจัดจํ าหนายซึ่งมีตัวแทน
จํ าหนายประมาณ 2,000 รายทั่วประเทศ ชวยเพิ่มความแข็งแกรงในการกระจายสินคา นอกจากน้ี 
บริษัท กะรัตสุขภัณฑ จํ ากัด (มหาชน) ยังไดมีการสราง “กะรัตเซ็นเตอร” ขึ้นทุกจังหวัดทั่วประเทศ 
เพื่อเสริมชองทางการจัดจํ าหนายถึงผูบริโภคโดยตรงในสวนของการสงเสริมการตลาดน้ัน กะรัตมี
การจัดรายการ “Best Buy”ใหสวนลด 3 – 5%  สํ าหรับลูกคาที่ซื้อสุขภัณฑครบชุด และนิยมใชการ
จัดรายการลดราคาพิเศษใหกับผูบริโภคโดยตรงที่ศูนยแสดงสินคากะรัตเซ็นเตอรทั่วไปประเทศ 
โดยจะลดราคา 40 – 60% จากราคาขายปลกี ดานการติดตอสือ่สารไปยงัลกูคาจะผานสือ่ตาง ๆ ไดแก  ที
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วี วิทย ุหนังสือพิมพ นิตยสาร นิทรรศการและเวปไซต (http://www.karat.co.th) ซึ่งการโฆษณา
ของกะรัตที่ใชจะเนนจุดขาย “ความเงียบ” และ “สุขภัณฑประหยัดนํ ้า 3.75 ลิตร”  และมบีริการหลัง
การขายที่สะดวก รวดเร็ว และสรางความประทับใจใหกับลูกแตการบริการหลังการขายนั้นสุขภัณฑ
อเมริกันสแตนดารดจะฟรีบริการเฉพาะในชวงระยะเวลาประกันสินคา

บริษัท อเมริกันสแตนดารด จ ํากัด (มหาชน)
สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด (AMERICAN STANDARD) พยายามพัฒนาผลิตภัณฑ

ใหเกดิความแตกตางและสอดคลองกบัความตองการของผูบริโภคในแตละระดับ เนนการพฒันาสขุภัณฑ
อยางตอเนื่องเพื่อรองรับความตองการของผูบริโภคทุกกลุม (นพพร กีรติบรรหาร, 2540 : 97)      
โดยพยายามพัฒนาผลิตภัณฑประหยัดน้ํ า และสุขภัณฑสํ าหรับเด็ก โดยสุขภัณฑอเมริกันสแตน
ดารดแบงเปน 2 กลุม คือ กลุมสุขภัณฑ มี 49 รุน และกลุมอางลางหนา 29 รุนและ สีสันของ         
สุขภัณฑแบงออกเปน 4 กลุม คือ สีขาว สีธรรมดา สีพิเศษ และสีพรีเมี่ยม รวมทั้งสิ้น 12 ส ีใหลูกคา
ใหเลือกตามความพอใจ โดยระดับราคาขึ้นอยูกับประเภทและสีของสุขภัณฑ โดยสขีาวจะมีราคาถูก
ที่สุด และสีพรีเมี่ยมจะมีราคาแพงที่สุด นอกจากน้ี อเมริกันสแตนดารดจะพยายามสรางความเขาใจ
ใหลูกคาเห็นวา หองน้ํ าไมใชเพียงแคหองนํ้ า แตผูใชสามารถมีความสุขสบายและมีความสุขไดหาก
อยูในหองนํ้ า ดวยการออกแบบหองน้ํ าใหมีสีสันและนํ ากลิ่นและเสียงดนตรีเขามาอยูในหองนํ ้าดวย 
(ศรชัย จาติกวณิช, 2545 : 45) สํ าหรับการจํ าหนายนั้นสุขภัณฑกะรัตมีตัวแทนจ ําหนายประมาณ 150 
รายทั่วประเทศ ในสวนของการสงเสริมการตลาดน้ัน อเมริกันสแตนดารดมีการจัดรายการ “Better 
Value” ใหสวนลด 3 – 5% สํ าหรับลูกคาที่ซื้อสุขภัณฑครบชุด นอกจากนี้ยังมีการจูงใจผูบริโภคให
มีความตองการเลือกซื้อสินคาของตนโดยลักษณะของแถมที่ใหสวนใหญจะเปนของใชภายในบาน 
เชน พรม จาน ชามแกว เหยือกน้ํ า แกวน้ํ า เปนตน และมีการติดตอสื่อสารไปยังลูกคาผานสื่อตาง ๆ 
ไดแก ทวี ีวิทยุ หนังสอืพมิพ นิตยสาร นิทรรศการ และเวปไซต (http://www.americanstandard.co.th) 
ซึ่งอเมิรกันสแตนดารดเปนบริษัทแรกที่มีการโฆษณาโดยลงในนิตยสาร ซึ่งปจจุบันการโฆษณา   
สุขภัณฑของอเมริกันสแตนดารดจะเนนโฆษณาสรางจุดขายจากสุขภัณฑประหยัดน้ํ า ซึ่งยังคง    
เอกลักษณของรูปลักษณที่สวยงามภายใตคอนเซ็ปต “10 ป แหงความทรงจํ า ลางหมดจด ดวยน้ํ า
เพียง 6 ลิตร”  สวนการบริการหลังการขายนั้นสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารดจะฟรีบริการเฉพาะใน
ชวงระยะเวลาประกันสินคา
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บริษัท สยามซานิทารีแวร จ ํากัด
สุขภัณฑคอตโตและโตโต (COTTO AND TOTO) ในบรรดาสุขภัณฑชั้นนํ าใน

ประเทศไทยชื่อ “คอตโต” เปนที่รูจักกันดีในเรื่องคุณภาพและรูปลักษณที่ทันสมัย ทั้งนี้เพราะการ
บริหารงานโดยบริษัท สยามซานิทารีแวร อินดัสทรี จํ ากัด ซึ่งเปนบริษัทในเครือซีเมนตไทย ภายใต
ปรัชญาวา “สินคาคุณภาพ และคุณภาพชีวิตที่ด”ี ทํ าใหสินคาเปนที่ยอมรับของตลาดในประเทศและ
ตางประเทศจนสามารถขยายการผลิตถึง 4 โรงงาน และมีก ําลังการผลิต 2 ลานช้ินตอป นอกจากน้ี 
คอตโตจะเนนนโยบายที่จะพัฒนาคุณภาพสินคา และบริการกอนและหลังการขาย รวมถึงการ
พัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑรุนใหม ๆ ใหทันสมัยและสวยงาม เพื่อสนองความตองการของ          
ผู บริโภคที่หลากหลาย และพยายามยกระดับภาพพจนสินคาใหสูงขึ้นเทียบเทากับอเมริกัน       
สแตนดารด  (ภัสสร สวัสดิ,์ 2545 : 20) ซึ่งตลาดเปาหมายของคอตโตเปนกลุมผูบริโภคระดับบน      
โดยสุขภัณฑของคอตโตแบงเปน 2 กลุม คือ กลุมสุขภัณฑ มี 60 รุน และกลุมอางลางหนา 49 รุน
และสีสันของสุขภัณฑแบงออกเปน 4 กลุม คือ สีขาว สีธรรมดา สีพิเศษ และสีพรีเมี่ยม รวมทั้งสิ้น 
16 ส ี ใหลูกคาใหเลือกตามความพอใจ โดยระดับราคาขึ้นอยูกับประเภทและสีของสุขภัณฑ โดยสี
ขาวจะมีราคาถูกที่สุด และสีพรีเมี่ยมจะมีราคาแพงที่สุด สํ าหรับการจํ าหนายน้ันสุขภัณฑคอตโต
และโตโตไดมอบหมายใหบริษัท ปูนซิเมนตไทย จํ ากัด (มหาชน) เปนผูจัดจ ําหนายซึ่งมีตัวแทน
จํ าหนายประมาณ 600 รายทั่วประเทศ ชวยเพิ่มความแข็งแกรงในการกระจายสินคามากขึ้นในสวน
ของการสงเสริมการตลาดน้ัน สขุภัณฑคอตโตและโตโตมกีารจัดรายการ “Smart Selection ” ใหสวน
ลด   3 % และมีของแถม นอกจากกนี้ยังมีการจัดงานในลักษณะออกรานใหกับตัวแทนจ ําหนายเพื่อ
เปนการระบายสินคา ยังมกีารจัดกจิกรรมจับฉลากท่ีรานตัวแทนจํ าหนายเมือ่ซือ้ครบมลูคาละมกีารติด
ตอสือ่สารไปยงัลกูคาผานสือ่ตาง ๆ ไดแก ทวี ี วิทยุ หนังสอืพมิพ นิตยสาร นิทรรศการ และเวปไซต
(http://www.cotto.co.th) ซึ่งการโฆษณาของคอตโตจะเนนจุดขายที่คุณภาพสินคา ในคอนเซ็ปต 
“Cotto A Step Beyond Standard” และเนนความสวยงาม ทันสมัย “World Class คอตโต สุขภัณฑ
ระดับโลก”  สวนการบริการหลังการขายนั้นคอตโตไมมีการคิดคาใชจายในการใหบริการลูกคา
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ตารางท่ี 2.1 การเปรียบเทียบกลยุทธสวนประสมการตลาดเครื่องสุขภัณฑของผูผลิตรายใหญ

กลยุทธการตลาด กะรัต อเมริกัน สแตนดารด คอตโต / โตโต
ดานผลิตภัณฑ
รูปแบบสุขภัณฑ - เนนใหความส ําคญักบั

การพฒันาผลติภัณฑ
เพื่อประหยัดนํ้ า

- เนนการพัฒนาผลิต
ภัณฑประหยัดนํ ้า และ
สุขภัณฑส ําหรับเด็ก

- เนนการพฒันาคณุ
ภาพสินคา รูปแบบ
และความสวยงาม
- พยายามยกระดับภาพ
พจนสินคาใหสูงขึ้น

สีสันสุขภัณฑ -! สีขาว
-! สีธรรมดา
-! สีพิเศษ
-! สีพรีเมี่ยม

-! สีขาว
-! สีธรรมดา
-! สีพิเศษ
-! สีพรีเมี่ยม

-! สีขาว
-! สีธรรมดา
-! สีพิเศษ
-! สีพรีเมี่ยม

ดานราคา ตามรูปแบบของสุข
ภัณฑ ราคา 300 –
24,000 บาท

ตามรูปแบบของสุข
ภัณฑ ราคา 360 –
39,200 บาท

ตามรูปแบบของสุข
ภัณฑ ราคา 350 –
44,000 บาท

ดานชองทางการจัด
จ ําหนาย

- จํ าหนายผานบริษัท
ปูนซีเมนตนครหลวง
จํ ากดั (มหาชน) ทีม่ี
ตัวแทนจํ าหนายทัว่
ประเทศประมาณ 200
ราย

- มีตัวแทนจํ าหนายทั่ว
ประเทศประมาณ 150
ราย

- จํ าหนายผานบริษัท
ปูนซีเมนตไทย จํ ากัด
(มหาชน) ที่มีตัวแทน
จํ าหนายทั่วประเทศ
ประมาณ 600 ราย

การสงเสริมการตลาด - การโฆษณาผานส่ือ
ตาง ๆ เชน ทีวี วิทยุ
หนังสือพิมพ นิตยสาร
อินเตอรเน็ต
- การใหสวนลดเมื่อ
ซื้อครบชุด
- การลดราคาพิเศษ

- การโฆษณาผานส่ือ
ตาง ๆ เชน ทีวี วิทยุ
หนังสือพิมพ นิตยสาร
อินเตอรเน็ต
- การใหสวนลดเมื่อ
ซื้อครบชุด
- การบริการออกแบบ
หองน้ํ าฟรี

- การโฆษณาผานส่ือ
ตาง ๆ เชน ทีวี วิทยุ
หนังสือพิมพ นิตยสาร
อินเตอรเน็ต
- การใหสวนลดเมื่อ
ซื้อครบชุด
- การแจกของแถม
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ตารางท่ี 2.1 (ตอ)

กลยุทธการตลาด กะรัต อเมริกัน สแตนดารด คอตโต / โตโต
การวางตํ าแหนง
ผลิตภัณฑ

“กะรัต อัญมณีแหงสุข
ภัณฑ”

“อเมริกันสแตนดารด
ผูนํ าดานสุขภัณฑ”

“คอตโต สุขภัณฑ
ระดับโลก”

ตลาดเปาหมาย ระดับลาง ทุกระดับ ระดับบน
สวนแบงตลาด 16% 31% 40%

3. แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539 : 11) ไดใหความหมายวา ความพึงพอใจของผูบริโภค 
(Customer Satisfaction)  “เปนระดับความรูสึกของผูบริโภคที่มีผลจากการเปรียบเทียบระหวางผล
ประโยชนจากคณุสมบติัผลติภัณฑกบัการคาดหวังของบคุล” ดังน้ัน ระดับความพงึพอใจของผูบริโภค
จะพิจารณาจากความแตกตางระหวางผลประโยชนจากผลิตภัณฑ  และความคาดหวังของบุคคล  
นักการตลาดจึงตองพยายามสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคโดยพยายามสรางมูลคาเพิ่ม (Value 
Added) การสรางมูลคาเพิ่มเกิดจากการผลิต (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) ซึ่งเกิด
จากการสํ ารวจคุณสมบัติผลิตภัณฑโดยคํ านึงถึงความตองการของผูใช และขจัดตนทุนคาใชจางที่
ไมจํ าเปนเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้นได การคาดหวังของผูบริโภค (Expectation) เกิดจากประสบการณ
และความรูในอดีตของผูซือ้  เชน เกดิจากเพือ่น นักการตลาด ขอมลูของคูแขงขนั ถานักการตลาดสงเสริม
ผลติภัณฑไวเกินความจริง ผูบริโภคจะมีความคาดหวังในผลิตภัณฑไวสูงและทํ าใหผูซื้อผิดหวังเมื่อ
ตัดสินใจซื้อและน ํามาใชงาน หลักสํ าคัญที่ท ําใหบริษัทประสบความส ําเร็จ คือ  การเสนอผลิตภัณฑ
ที่มีมูลคาในสายตาของผูบริโภคที่สอดคลองกับความคาดหวังของผูซื้อ โดยยึดหลักการสรางความ
พึงพอใจโดยสวนรวมแกผูบริโภค (Total Customer Satisfaction)

เมื่อมีการสอบถามผูบริโภคถึงความรูสึกพึงพอใจไดอยางไร คํ าตอบที่ไดสวนใหญก็คือ
การไดรับการสินคาและบริการอยางตอเน่ือง และทันตอความตองการรวมทั้งความคาดหวังของ      
ผูบริโภค ซ่ึงไมไดเปนเร่ืองของความรูสึกเทาน้ัน แตยังเปนเร่ืองของความสัมพันธอีกดวย ซึ่งมีความ
เกี่ยวเน่ืองกับความคาดหวังของผูบริโภคดวย การจะจัดสินคาหรือบริการใหใหผูบริโภคเกิดความ
พึงพอใจไดน้ันตองผานกระบวนการในการทํ าความเขาใจในความคาดหวังของผูบริโภคกอนเสมอ 
ความพึงพอใจของผูบริโภคจะมีขอบเขตเทา ๆ กับความคาดหวังของผูบริโภคไดก็ตอเมื่อมีผล
ประโยชนที่เปนจริงเกิดขึ้นแกผูบริโภค ปญหาอยูที่วาความ คาดหวังของผูบริโภคไดเปนเร่ืองที่      
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ผูบริโภคตองการจริงหรือไม  หรือเปนเพียงอุดมคติเทานั้น  สวนปญหาของบริษัทคือ จะสามารถ
สรางความพึงพอใจของผูบริโภคใหไดมากที่สุดไดอยางไร  โดยไมตองมีการเพิ่มทุนมากเกินไป

วาฟรา (Vavra, 1992 : 141–142) มีความคิดเห็นสรุปวา “ความพึงพอใจของผูบริโภค
เปนเรื่องที่สลับซับซอนมาก สิ่งส ําคัญก็คือ  ผูทํ าการตลาดตองรูจริงเก่ียวกับสินคา หรือบริการของ
บริษัท รวมทั้งกระบวนการที่ผูบริโภคจะหาซื้อสินคา หรือบริการน้ันได  หากตองการผลิตสินคาที่มี
คุณภาพตองการให ผูบริโภคน้ันเปนผูบริโภคประจํ าและตอเน่ือง และผูบริโภคมีความพึงพอใจจะมี
การบอกตอถงึความพึงพอใจในสนิคา และบริการน้ัน ๆ ใหแกเพ่ือน ๆ แตถาผูบริโภคเกิดความไม
พอใจก็จะบอกตอถึงความไมพอใจนั้น  ออกไปเชนกัน และสวนใหญจะมากกวากลุมแรกอีกดวย

สาโรช ไสยสมบัต ิ(2534 : 15) ความพึงพอใจเปนปจจัยสํ าคัญประการหนึ่งที่ชวยท ําให
งานประสบผลสํ าเร็จ โดยเฉพาะอยางยิ่งถาเปนงานที่เกี่ยวกับการใหบริการ นอกจากผูบริหารจะ
ดํ าเนินการใหผูท ํางานเกิดความพึงพอใจในการท ํางานแลว  ยังจํ าเปนตองดํ าเนินการท่ีจะทํ าใหผูมา
ใชบริการเกิดความพึงพอใจดวย  เพราะความเจริญกาวหนาของการบริการเปนปจจัยที่สํ าคัญ
ประการหน่ึงท่ีเปนตัวบงช้ีถึงจํ านวนผูมาใชบริการ  ดังน้ันผูบริหารท่ีชาญฉลาดจึงควรอยางย่ิงท่ีจะ
ศกึษาใหลึกซึ้งถึงปจจัยและองคประกอบตาง ๆ ที่จะท ําใหเกิดความพึงพอใจ ทั้งผูปฏิบัติงานและ    
ผูมาใชบริการ

สุริยะ วิริยะสวัสดิ ์ (2530 : 42) ไดใหความหมายความพึงพอใจหลังการใหบริการของ
หนวยงานของรัฐของเขาวา ระดับผลที่ไดจาการพบปะ สอดคลองกับปญหาที่มีอยูหรือไม สงผลดี
และสรางความภูมิใจเพียงใด

เชลลี่ (Shelli, 1995 : 9) ไดศกึษาแนวคดิเกีย่วกบัความพงึพอใจ สรุปไดวา  ความพงึพอใจ
เปนความรูสึกสองแบบของมนุษย คือ  ความรูสึกในทางบวก และความรูสึกในทางลบ ความรูสึก
ในทางบวกเปนความรูสึกที่เมื่อเกิดขึ้นแลวจะท ําใหเกิดความสุข  ความรูสึกน้ีเปนความรูสึกท่ีแตก
ตางจากความรูสึกในทางบวกอื่น ๆ  กลาวคือ  เปนความรูสึกที่มีระบบยอนกลับ  และความสุขนี้
สามารถทํ าใหเกิดความสุขหรือความรูสึกทางบวกเพิ่มขึ้นไดอีก ดังน้ัน จะเห็นไดวาความสุขเปน
ความรูสึกที่สลับซับซอนและความสุขนี้จะมีผลตอบุคคลมากกวาความรูสึกในทางบวกอื่น ๆ

ความรูสกึทางลบ  ความรูสกึทางบวกและความสขุมคีวามสมัพนัธกนัอยางสลบัซบัซอน
และระบบความสัมพันธของความรูสึกทั้งสามนี้เรียกวาระบบความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจจะ
เกิดขึ้นเมื่อระบบความพึงพอใจมีความรูสึกทางบวกมากกวาความรูสึกทางลบ
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คอตเลอร  (Kotler, 2000 : 36) กลาววา ความพึงพอใจ เปนความรูสึกยินดีหรือผิดหวัง
ของบุคคลจากการเปรียบเทียบความสัมพันธระหวางสิ่งที่เขาไดรับ (Perceived) กับความคาดหวัง 
(Expectations)   ของเขาถาสิ่งที่ไดรับไมเพียงพอหรือตํ ่ากวาความคาดหวัง  ลูกคาก็ไมพึงพอใจ 
(Dissatisfied) ถาสิง่ทีไ่ดรับเปนไปตามความคาดหวัง  ลกูคากเ็กดิความพงึพอใจ (Satisfied) ดังภาพท่ี 2.1

ภาพที่ 2.1  แสดงความหมายของความพึงพอใจ

มูลคาผลิตภัณฑรวมในสายตาของผูบริโภค (Total Customer Value) เปนผลประโยชน
จากผลิตภัณฑหรือบริการชนิดใดชนิดหน่ึงในสายตาผูบริโภค มูลคาผลิตภัณฑ พิจารณาจากความ
แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) ซ่ึงประกอบดวยความแตกตาง 4 ประการคอื

1. ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Produce Differentiation)

ความคาดหวัง
(Expectations)

การรับรูในส่ิงท่ี
สงมอบ

ไมมีคุณภาพ
/ไมพึงพอใจ

����� � ��
!"��� ����������

������
�������
���� ����
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2. ความแตกตางดานบริการ (Service Differentiation)
3. ความแตกตางดานบุคลากร (Personal Differentiation)
4. ความแตกตางดานภาพพจน (Image Differentiation)

เพียรสัน (Person, 1993 : 14) ไดใหความหมายวา ความพึงพอใจของผูบริโภควา คือ
การที่สินคาหรือบริการสามารถเปนไปตามความตองการของผูบริโภคไดทํ าใหผูบริโภคเกิดควมพึง
พอใจและเม่ือน้ันการซ้ือหรือการใชบริการท่ีเพ่ิมมากข้ึน และบอยครั้งขึ้น โดยจะบอกไปยังบุคคล
ใกลชิดตอไป

การสรางความพึงพอใจใหลูกคา โดยอาศัยคุณภาพ บริการ และคุณคา
คอตเลอร (Kotler, 1994 : 98) ไดกลาวไววา ความพึงพอใจของลูกคา (Customer 

Satisfaction)  เปนระดับความรูสึกของลูกคาที่มีผลจากการเปรียบเทียบระหวางผลประโยชนจาก
คุณสมบัติผลิตภัณฑหรือการทํ างานของผลิตภัณฑ กับการคาดหวังของลูกคา ระดับความพอใจของ
ลูกคาจะเกิดจากความแตกตางระหวางผลประโยชน จากผลิตภัณฑและความคาดหวังของบุคคล  
การคาดหวังของบุคคล  (Expectation)  เกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซื้อ  สวนผล
ประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑหรือการท ํางานของผลิตภัณฑเกิดจากนักการตลาดและฝายอื่น ๆ 
ที่เกี่ยวของจะตองพยายามสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยพยายามสรางคุณคาเพิ่ม(Value 
Added)  การสรางคณุคาเพิม่เกดิจากการผลติ (Manufacturing)  และจากการตลาด (Marketing)  รวมทัง้
มีการท ํางานรวมกันกับฝายตาง ๆ โดยยึดหลักการสรางคุณภาพรวม (Total Quality)  คุณคาเกิดจาก
ความแตกตางทางการแขงขนั (Competitive Differentiation) คณุคาทีม่อบใหกบัลกูคาจะตองมากกวา
ตนทุนของลูกคา (Cost)  ตนทุนของลูกคาสวนใหญ ก็คือ ราคาสินคา (Price) น่ันเอง ดังภาพที ่2.2
ความแตกตางดานการแขงขันของผลิต
ั 
ภาพที่ 2.2  แสดงปจจัยที่เปนตัวก ําหนดคุณคาเพิ่มส
คุณคาผลิตภัณฑรวมในสายตาของ


!คุณคาผลิตภัณฑ
คุณคาดานการบริการ
คุณคาดานบุคลากร
คุณคาดานภาพลักษณ
ความแตกตางดานผลิตภัณฑ
ความแตกตางดานการบริการ
ความแตกตางดานบุคลากร
���������� �
 ําหรับลูกคา (Customer Value Added)
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เคร่ืองมือในการติดตามและการวัดความพึงพอใจของลูกคา เปนวิธีการที่จะติดตามวัด
และคนหาความตองการของลูกคา โดยมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา การสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคามีปจจัยที่ตองคํ านึงถึง คือ

1. วิธีการสรางความพึงพอใจโดยการลดตนทุนของลูกคา (ลดราคา) หรือการเพิ่มการ
บริการและจุดเดนของสินคาซึ่งสิ่งนี้จะมีผลท ําใหก ําไรของบริษัทลดลง

2. บริษัทตองสามารถสรางก ําไรโดยการผลิตลงทุน หรือการวิจัย วิธีการติดตามและ      
วัดความพึงพอใจของลูกคา สามารถวัดไดดวยวิธีการ ดังน้ี

2.1 ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ
2.2 การส ํารวจความพึงพอใจของลูกคา
2.3 การเลือกซื้อโดยกลุมที่เปนเปาหมาย
2.4 การวิเคราะหถึงลูกคาที่สูญเสียไป

4.  แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเกีย่วกบัพฤติกรรมการซือ้และการใชของผูบริโภคเพือ่ทราบถงึลกัษณะความตองการและ                  พฤติ
กรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คํ าตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการ
ตลาด (Marketing Strategies) ทีส่ามารถสนองความพงึพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  (ศิริวรรณ
เสรีรัตน และคณะ, 2541 : 125 – 130)

คํ าถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะของพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6 Ws และ 1 H ซึ่งประกอบ
ดวย WHO?, WHAT ?, WHY ?, WHEN?, WHERE?, และHOW? เพือ่คนหาค ําตอบ 7 ประการ หรือ 7 Os      
ซึง่ประกอบดวยOCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES ORGANIZATIONS, OCCASIONS, OUTLET, 
OPERATIONS
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ตารางท่ี 2.2  แสดงค ําถาม 7 คํ าถาม (6Ws และ 1 H ) เพื่อหาคํ าตอบ 7 ประการเกี่ยวพฤติกรรม
       ผูบริโภค (7 Os)

คํ าถาม (6Ws และ 1H) คํ าตอบที่ตองการทราบ (7 Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ
1. ใครอยูในตลาดเปา
หมาย (Who is in the
target market ?)

ลักษณะกลุมเปาหมาย(Occupants) ทางดาน
(1)! ประชากรศาสตร
(2)! ภูมิศาสตร
(3)! จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห
(4)! พฤติกรรมศาสตร

กลยุทธการตลาด    (4Ps)   ประกอบดวย
กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคาการจัดจ ําหนาย
และการสงเสริมการตลาดทีเ่หมาะสมและ
สามารถสนองความ
พงึพอใจของเปาหมายได

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร
(What does the consumer
buy ? )

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) ส่ิง
ที่ผู บริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือ
ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ (Product Component) 
และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน 
Competitive Differentiation)

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategies)
ประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑหลัก
(2) รูปลักษณะผลิตภัณฑ ไดแก การบรรจุ
ภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ บริการคุณภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม  (3) ผลิตภัณฑความ  
แตกตางทางการแขงขัน (Competitive 
Differentiation) ประกอบดวยความแตกตาง
ดานผลิตภัณฑบริการพนกังานและภาพลักษณ

3. ท ําไมผูบริโภคจึงซื้อ
(Why does the consumer
buy?)

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผู
บ ริ โภค ซ้ือ สินค  า เ พ่ื อสนองความ
ตองการของเขาดานรางกายและดานจิต
วิทยา ซ่ึงตองการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิ
พลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ
(1)!ปจจยัภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา
(2)!ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม
(3)!ปจจัยเฉพาะบุคคล

กลยุทธท่ีใชมากคือ
(1)! กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product
Strategies)
(2)! กลยุทธการสงเสริมการตลาด
(Promotion Strategies) ประกอบดวยกล
ยุทธการโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน
ขาย การสงเสริมการขาย การใหขาว การ
ประชาสัมพันธ
(3)! กลยุทธดานราคา (Price Strategies)
(4)! กลยุทธดานชองทางการจัดจ ําหนาย
 (Distribution Cancel Strategies)

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ (Who
participates in the buying
?)

บทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
ประกอบดวย

(1)! ผูริเริ่ม
(2)! ผูมีอิทธิพล
(3)! ผูตัดสินใจซื้อ

กลยุทธท่ีใชมากคือ กลยุทธการโฆษณาและ 
(ห รือ)  กลยุทธ การส ง เสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion Strategies) 
โดยใชกลุมอิทธิพล
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ตารางท่ี 2.2 (ตอ)

คํ าถาม (6Ws และ 1H) คํ าตอบที่ตองการทราบ (7 Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ
(4)! ผูซ้ือ
(5)! ผูใช

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด
When does the consumer
buy ?)

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวง
เดอืนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป 
ชวงวันใดของเดือนชวงเวลาใดของวัน 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสํ าคญัตางๆ

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการสงเสริมการ
ตลาด (Promotion Strategies) การสงเสริม
การตลาดเม่ือใดจะสอดคลองกับโอกาสใน
การซ้ือ

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน
(Where does the
consumer buy ?)

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ ผูบริโภค
ไปทํ าการซ้ือ เชน ซ้ือสุขภัณฑจากราน
วัสดุกอสราง รานวัสดุตกแตง เปนตน

กลยุทธชองทางการจดัจ ําหนาย (Distribution
Cannel Strategies) บริษัทนํ าผลิตภัณฑสู
ตลาดเปาหมายโดยพิจารณาวาจะผานคน
กลางอยางไร

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร
(How does the consumer
buy?)

ขัน้ตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operation)
ประกอบดวย
(1)! การรับรูปญหา
(2)! การคนหาขอมูล
(3)! การประเมินผลทางเลือก
(4)! ตัดสินใจซื้อ
(5)! ความรูสึกภายหลังการซ้ือ

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการสงเสริมการ
ตลาด (Promotion Strategies) ประกอบดวย
การโฆษณา การขายโดยการใชพนกังานขาย
การสงเสริมการขาย การใหขาวสารประชา
สัมพันธ การตลาดทางตรงเชน พนกังานขาย
จะกํ าหนดวัตถุประสงคในการขายใหสอด
คลองกับวัตถุประสงคในการตัดสินใจซ้ือ

การศึกษาคร้ังน้ีเปนการศึกษาถึงปจจัยที่ทํ าใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ คือ       
สุขภัณฑ โดยใชแบบจ ําลองผูบริโภค (Consumer Behavior Model) ที่เรียกวา S-R Theory ซึ่งเปน
ทฤษฎีที่กลาวถงึพฤติกรรมของผูบริโภคในกระบวนการตัดสนิใจ  โดยครอบคลมุทกุขัน้ตอน ทัง้น้ีมจุีด
เร่ิมตนจากการเกิด  สิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทํ าใหเกิดความตองการ จากนั้นสิ่งกระตุนจะผานเขาไป
ในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํ าซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได 
(Buyer’s Black Box) หลังจากนั้นจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s) ซึ่งก็คือการตัดสินใจซื้อ 
(Buyer’s Purchase Decision)  ซึ่งสิ่งกระตุน (Stimulus) อาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside 
Stimulus) และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus)  ซึ่งสิ่งกระตุนภายนอกเปนสิ่งที่สามารถ
ทํ าใหผูบริโภคเกิดความตองการ และเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือ (Buying Motive) ไดเปนอยางมาก 
(Kotler, 1997 : 172) ดังน้ัน ผูวิจัยจึงเสนอแบบจํ าลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior 
Model) ที่เรียกวา “S-R Theory” ไดภาพที่ 2.3
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ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus = S) Buyer’s
Black Box

การตอบสนองของ
ผูซ้ือ (Response = R)

ก.  สิ่งกระตุนทางการ
ตลาด
 (Marketing Stimulus)

ข.  สิ่ งกระตุ น อ่ืน ๆ 
(Other Stimulus)

กลองดํ า
หรือความรูสึกนึก
คดิของผูซื้อ

- ผลติภัณฑ
- ราคา
- ชองทางการจํ าหนาย
- การสงเสริมการตลาด

- ปจจัยเศรษฐกิจ
- ปจจัยทางเทคโนโลยี
- ปจจัยทางกฎหมาย
- ปจจัยทางวัฒนธรรม

การเลือกผลิตภัณฑ
การเลือกตรา
การเลือกผูขาย
เวลาในการซ้ือ
ปริมาณการซ้ือ

ลักษณะของผูซ้ือ
(Buyer’s Characteristics)

ขัน้ตอนการตัดสินใจของผูซื้อ
(Buyer’s Decision Process)

  - ปจจัยดานวัฒนธรรม
  - ปจจัยดานสังคม
  - ปจจัยสวนบุคคล
  - ปจจัยดานจิตวิทยา

การรับรูความตองการ (Need Recognition)
การคนหาขอมูล (Information Search)
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative)
การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior)

ภาพที่ 2.3 ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค “S-R Theory”

ก. สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ซึ่งประกอบดวยผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจํ าหนาย 
(Distribution or Place)  และการสงเสริมการตลาด (Promotion)

ข. สิง่กระตุนอืน่ ๆ  (Other Stimulus) เปนสิง่กระตุนความตองการผูบริโภคทีอ่ยูภายนอก
องคการ ซึ่งไมสามารถควบคุมได สิ่งกระตุนเหลานี ้ไดแก

 - สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค
 - สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยีการชะลางของเครื่อง   

สุขภัณฑที่ผูบริโภคซื้อ เปนตน
- สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Politic)
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- ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Culture) เชน คานิยมของผูบริโภคในปจจุบันตอการใช
เครื่องสุขภัณฑ เปนตน

นอกจากน้ี  กลองดํ าหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  (Buyer’s Black Box)  เปนสวนที ่  
ผูผลติหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสกึนึกคดิของผูซือ้ ซึง่ไดรับอิทธพิล
จากลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer Decision 
Process) ซึ่งลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ ตอไปน้ี คือ

- ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor)
- ปจจัยทางสังคม (Social Factor)
- ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor)
- ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor)

1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้นเปน
ทีย่อมรับจากรุนหน่ึงจนถงึรุนหน่ึง โดยเปนตัวก ําหนดและควบคมุพฤติกรรมของมนุษยในสงัคมหน่ึง
คานิยมในวัฒนธรรม จะกํ าหนดลักษณะของสังคม และก ําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจาก
สังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนสิ่งกํ าหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล ซึ่งนักการตลาดตอง
คํ านึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรมและนํ าลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหลาน้ันไปใชกํ าหนด
โปรแกรมการตลาด ตัวอยางการเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมในสังคมไทย

(1) สตรีมีบทบาทในสังคม เชน บทบาททางการเมืองและท ํางานมากขึ้น และมีอ ํานาจ
ทางเศรษฐกิจมากขึ้น

(2) มนุษยคํ านึงถึงคุณภาพชีวิต
(3) บุคคลมีความหวงใยในสุขภาพของตนเอง
(4) มีการเปลี่ยนแปลงในเรื่องที่อยูอาศัย
(5) ทัศนคติตอเร่ืองเพศเปล่ียนแปลง
(6) บุคคลตองการความสะดวกสบายมากขึ้น
(7) บุคคลตองการความเพลิดเพลินและพักผอนเนื่องจากการท ํางานหนักในปจจัยดาน

วัฒนธรรมน้ีนักการตลาดตองศึกษาถึงคานิยมในวัฒนธรรม (Cultural Value) ซึ่งหมายถึงความรูสึก
นึกคิดของบุคคลในสังคม ประกอบดวย

7.1  คานิยมของบุคคลที่มีตอสังคม
7.2  คานิยมของบุคคลที่มีตอสังคมอื่น
7.3  คานิยมของบุคคลที่มีตอองคกร
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7.4  คานิยมของบุคคลท่ีมีตอธรรมชาติ
7.5  คานิยมของบุคคลที่มีตอมวลมนุษยชาติ
นักการตลาดตองศึกษาคานิยมในวัฒนธรรมตาง ๆ  ดังกลาวแลวกํ าหนดกลยุทธ

การตลาดใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรม กลยุทธที่น ําไปใชมาก ก็คือ กลยุทธการโฆษณา

2.  ปจจยัดานสงัคม (Social Factor) เปนปจจัยทีเ่กีย่วของในชวิีตประจํ าวัน และมอิีทธพิล
ตอพฤติกรรมการซือ้ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ
ของผูซื้อ

(1)  กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้จะม ี  
อิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอ
บุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและการดํ าเนินชีวิต รวมทั้งทัศนคติและแนวความคิดของ
บุคคล เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็น
ตางจากกลุมอิทธิพล นักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค
อยางไร

(2)  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวาอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติความ
คิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การขายสินคา
อุปโภคจะตองคํ านึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวของไทย จีน ญ่ีปุน หรือยุโรป ซึ่งจะมี
ลักษณะแตกตางกัน

(3)  บทบาทและสถานะ (Roles and Status) บุคคลที่เกี่ยวของกับหลายกลุม เชน 
ครอบครัว  กลุมอางอิง องคกร และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันใน
แตละกลุม

3.  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูซ้ือ ไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลของทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง
เศรษฐกจิ การศึกษา รูปแบบการดํ ารงชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนบุคคล

(1)  อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลติภัณฑตางกัน  เชน กลุมวัยรุน  
ชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพักผอนหยอนใจ

(2)  ขัน้ตอนวัฏจักรชวิีตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เปนขัน้ตอนการดํ ารง
ชวีติของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํ ารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอ
ความตองการ  ทศันคติและคานิยมของบคุคลท ําใหเกดิความตองการในผลติภัณฑและพฤติกรรมการ
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ซื้อที่แตกตางกัน วัฏจักรชีวิตครอบครัวประกอบดวยข้ันตอน แตละขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภค
แตกตางกัน ดังน้ี

ขั้นที ่ 1 เปนโสดและอยูในวัยหนุมสาว มักจะซือ้สินคาอุปโภคบริโภคสวนตัว 
สนใจดานการพักผอนหยอนใจ เสื้อผา เครื่องสํ าอาง

ขัน้ที่ 2 คูสมรสใหมและยงัไมมบีตุร มกัจะซือ้สนิคาถาวร รถยนต ตูเยน็ เตาไฟฟา
และเฟอรนิเจอรท่ีจํ าเปน

ขั้นที ่ 3 ครอบครัวที่มีบุตรขั้นที ่ 1  ครอบครัวที่มีบุตรคนเล็กอายุตํ ่ากวา 6 ขวบ 
มักจะซื้อ  สินคาถาวรที่ใชในบาน เชน เฟอรนิเจอร เครื่องซักผา เครื่องดูดฝุน และยังซื้อผลิตภัณฑ
ส ําหรับเด็ก เชน อาหารเด็ก ยา เส้ือผา และของเลนเด็ก รวมทั้งจะมีความสนใจในผลิตภัณฑใหม
เปนพิเศษ

ขั้นที ่4 ครอบครัวที่มีบุตรคนเล็กอายุมากกวา 6 ขวบ มีฐานะการเงินดีขึ้น ภรรยา
อาจจะท ํางานดวย เพราะบตุรเขาโรงเรียนแลว สนิคาทีบ่ริโภค เชน อาหาร เสือ้ผา เคร่ืองเขียนแบบเรียน
และรายการพักผอนหยอนใจส ําหรับบุตร

ขั้นที่ 5 ครอบครัวที่บิดามารดาอายุมากและมีบุตรโตแลว แตยังไมแตงงานมี
ฐานะการเงนิดีสามารถซือ้สนิคาถาวรและเฟอรนิเจอรมาแทนของเกา ผลติภัณฑทีบ่ริโภคอาจจะเปน
รถยนต  บริการของทันตแพทย การพักผอนการทองเท่ียวท่ีหรูหรา บานขนาดใหญกวาเดิม

ขั้นที ่ 6 ครอบครัวที่บิดามารถดาอายุมาก มีบุตรแยกครอบครัวและยังท ํางานอยู 
มีฐานะการเงินดี อาจจะตองยายไปอยู อพารทเมนต  ชอบเดินทางเพ่ือพักผอน บริจาคทรัพยสิน
บ ํารุงศาสนาและชวยเหลือสังคม

ขั้นที่ 7 ครอบครัวที่บิดามารดาอายุมากมีบุตรแยกครอบครัวและออกจากงาน
แลว คาใชจายสวนใหญเปนคารักษาพยาบาล

ขัน้ที่ 8 คนทีอ่ยูคนเดียว เน่ืองจากฝายหน่ึงตายหรือหยาขาดจากกนั และท ํางานอยู
ขั้นที ่9 คนที่อยูคนเดียว เนื่องจากฝายหนึ่งตายหรือหยาขาดจากกัน และออกจาก

งานแลว คาใชจายสวนใหญเปนคารักษาพยาบาล
(3) อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนํ าไปสูความจํ าเปนและความ

ตองการ สินคาและบริการที่แตกตางกัน เชน ขาราชการจะซื้อชุดท ํางานและสินคาที่จ ําเปนประธาน
กรรมการบริษทัและภรรยาจะซือ้เสือ้ผาราคาสงู หรือต๋ัวเคร่ืองบนิ ซึง่นักการตลาดจะศกึษาวาผลติภัณฑ
ของบริษัทมีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อที่จะจัดกิจกรรมทางการตลาดใหสนองความตองการให
เหมาะสม
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(4) รายได (Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือ โอกาสเหลาน้ีประกอบดวย
รายได การออกสินทรัพย อํ านาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน นักการตลาดตองสนใจใน
แนวโนมของรายไดสวนบคุคล การออกและอัตราดอกเบีย้ ถาภาวะเศรษฐกจิตกต่ํ ามรีายไดต่ํ า กจิการ
ตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจํ าหนาย การต้ังราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลัง และวิธีการ
ตาง ๆ เพื่อปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน

(5) การศึกษา (Education) ผูที่การศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มี      
คุณภาพดีกวาผูที่มีการศึกษาตํ ่า

(6) รูปแบบการดํ ารงชีวิต (Life Style) รูปแบบการดํ ารงชีวิตในโลก ซึ่งประกอบดวย 
(1) กิจกรรม (Activities) (2) ความสนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น (Opinion) แบบการดํ ารงชีวิต
ขึน้กบัวัฒนธรรม ขัน้ของสงัคมและกลุมอาชพีของแตละบคุคลนักการตลาดเชือ่วาการเลอืกผลติภัณฑ
ของบุคคลขึ้นอยูกับแบบการดํ ารงชีวิต ตัวอยางรูปแบบการดํ ารงชีวิตที่เกี่ยวของกับการบริโภค    
สินคา คนที่ชอบเที่ยวกลางคืน ชอบการพักผอนหยอนใจ การบริโภคอาหารนอกบาน หรือเคร่ือง
ดองของเมา สวนคนที่สมถะจะบริโภคสินคาจ ําเปน อานหนังสือ

4.  ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor)  การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพล
จากปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและ
การใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย

(1) การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่ง
กระตุนใหบุคคลปฏิบัต ิ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน 
วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเคร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุนใหเกิด
ความตองการ

พฤติกรรมของมนุษยเกิดข้ึนตองมีแรงจูงใจ (Motive) ซึ่งหมายถึง ความตองการท่ีได
รับการกระตุนจากภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย       
นักการตลาดตองศึกษาถึงแรงจูงใจที่เกิดขึ้นภายในตัวมนุษย ซึ่งถือวาเปนความตองการของมนุษย 
อันประกอบดวย ความตองการทางรางกาย และความตองการทางดานจิตวิทยาตาง ๆ ความตองการ
เหลาน้ี ทํ าใหเกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคามาบํ าบัดความตองการของตน

(2) การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งบุคคลไดรับเลือกสรร จัดระเบียบและ
ตีความหมายขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการของความเขาใจของ
บุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู จากความหมายน้ี จะเห็นวาการรับรูเปนกระบวนการของแตละ
บุคคล ซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและอารมณและยังขึ้น
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กับลักษณะปจจัยภายนอก คือสิ่งกระตุน การรับรู จะพิจารณาเปนกระบวนการกลัน่กรอง การรับรู
จะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก ไดกลิ่น ไดยิน ไดรสชาต ิและไดรูสึก

(3) การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และ/หรือความ
โนมเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับ    
สิ่งกระตุน และจะเกิดการตอบสนอง ซึ่งก็คือทฤษฎ ีสิ่งกระตุน-การตอบสนอง (Stimulus Response 
Theory = SR Theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีดวยการโฆษณาซํ ้าแลวซํ้ าอีก หรือจัดการ
สงเสริมการขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพื่อทํ าใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคาเปนประจ ํา (เปน
การตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเชื่อถือและประสบการณ
ในอดีต อยางไรก็ตาม สิ่งกระตุนนั้นจะมีอิทธิพลที่ท ําใหเกดิการเรียนรูได ตองมีคุณคาในสายตา
ของลูกคา ตัวอยาง การจัดกิจกรรมสงเสริมการขายในรูปการแจกของตัวอยางจะมีอิทธิพลท ําใหเกิด
การเรียนรู คือการทดลองใช ไดดีกวาการจัดกจิกรรมการแถม เพราะการแถมนั้นลูกคาตองเสียเงิน
เพื่อซื้อสินคา ถาลูกคาไมซื้อสินคาก็จะไมเกิดการทดลองใชสินคาที่แถม

(4) ความเชือ่ถอื (Belief) เปนความคดิทีบ่คุคลยดึถอืเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หนึง่ ซึง่เปนผลมา
จากประสบการณในอดีต เชน เอสโซสรางใหเกดิความเชือ่ถอืวา น้ํ ามนัเอสโซมพีลงัสงูโดยใช สโลแกนวา 
จับเสือใสถังพลังสูง เอสโซสรางใหเกิดความเช่ือถือวา การใชน้ํ ามันไรสารตะก่ัวมีปญหากับเคร่ือง
ยนต ซึ่งเปนความเชื่อในดานลบที่นักการตลาดตองรณรงค เพื่อแกไขความเชื่อถือที่ผิดพลาด

(5) ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือ
อาจหมายถึง ความโนมเอียงที่เกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอสิ่งกระตุนไปในทิศทางที่
สม่ํ าเสมอ ทัศนคติเปนสิง่ทีมี่อิทธพิลตอความเชือ่ในขณะเดียวกนัความเช่ือถือก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ
จากการศึกษาพบวาทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน นักการ
ตลาดจึงตองศึกษาวา ทัศนคตินั้นเกิดขึ้นมาไดอยางไรและเปลี่ยนแปลงอยางไร การเกิดของทัศนคติ
น้ันเกิดจากขอมูลที่แตละคนไดรับ กลาวคือ เกิดจากประสบการณที่เรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคา
หรือความนึกคิดของบุคคลและเกิดจากความสัมพันธที่มีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพื่อนบุคคล ชั้น
นํ าในสังคม เปนตน ถานักการตลาดตองใหผูบริโภคซ้ือสินคาของเขา นักการตลาดมีทางเลือกคือ 
(1) สราง ทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาของธุรกิจ (2) พิจารณาทัศนคติของ ผูบริโภค
อยางไร แลวจึงพัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค โดยทั่วไปการพัฒนาสินคาให
สอดคลองกับทัศนคติทํ าไดงายกวาการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูบริโภคไดเกิดความตองการใน
สนิคา เพราะตองใชเวลานานและใชเคร่ืองมอืในการติดตอสือ่สารจึงจะสามารถเปลีย่นแปลงตอบคุคลได
องคประกอบการสรางทัศนคติ สํ าหรับนักการตลาดตองยึดหลักองคประกอบของการเกิดทัศนคติ 
ซึ่งม ี3 สวน คือ
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(1) สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) ประกอบดวย ความรูและความ
เชื่อเกี่ยวกับตราสินคาหรือผลิตภัณฑของผูบริโภค เชน เกิดความเขาใจวาวิตามินบ ี 5 มีคุณสมบัติ
อยางไร

(2) สวนของความรูสึก (Affective Component) หมายถึง สิ่งที่เกี่ยวกับอารมณ 
ความรูสึกที่มีตอผลิตภัณฑและตราสินคา ความรูสึกอาจจะเปนความพอใจและไมพอใจ เชน       
เกิดความรูสึกหรือไมชอบผลิตภัณฑไรสารตะกั่ว

(3) สวนของพฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโนมของการกระทํ า
ที่เกิดจากทัศนคต ิหรือเปนการกํ าหนดพฤติกรรมอยางใดอยางหน่ึงท่ีมีตอผลิตภัณฑหรือตราสินคา
เชน มีความตั้งใจซื้อ ตั้งใจที่จะใชแชมพูแพนทีนอยางสมํ่ าเสมอ

5. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด

การพัฒนาสวนประสมทางการตลาดเปนสวนสํ าคัญในการตลาดมาก เพราะการที่จะ
เลือกใชกลยุทธทางการตลาดใหตรงกับตลาดเปาหมายไดถูกตองนั้น จะตองสรางสรรคสวนประสม
ทางการตลาดขึน้มาในอัตราสวนทีพ่อเหมาะกนั สวนประสมทางการตลาด หมายถงึ การผสมทีเ่ขากนั
ไดอยางดีเปนอันหน่ึงอันเดียวกันของการกํ าหนดราคา การสงเสริมการขาย ผลิตภัณฑที่เสนอขาย 
และระบบการจัดจํ าหนาย ซึ่งไดมีการจัดออกแบบเพื่อใชสํ าหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภคที่ตองการ
จะเห็นไดวาปจจัยตางๆ มคีวามส ําคญัตอความส ําเร็จทางเปาหมายการตลาดของหนวยงาน ผลติภัณฑ
แมจะดีเพียงใดก็ตาม หากการจัดจํ าหนายยังออน โอกาสที่จะลมเหลวก็มีมาก ปจจัยสวนประสมการ
ตลาดทีค่วบคมุไดตองใชรวมกัน เพือ่สนองความตองการความพงึพอใจแกกลุมเปาหมายสวนประสม
ทางการตลาดที่กลาวมานี ้ หมายถึง ตัวแปรตางๆ ที่จะทํ าใหทุกอยางจัดขึ้นในอัตราสวนที่พอดีกัน 
ซ่ึงพอจะแบงหมวดของตัวแปรตางๆ ออกไดเปน 4 หมวดใหญๆ คือ

1.  ดานผลิตภัณฑ (Product)
2.  ดานราคา (Price)
3.  ดานการจัดจํ าหนาย (Place)
4.  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)
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1.  ผลิตภัณฑ (Product)
 ผลิตภัณฑเปนสิ่งที่นํ าเสนอเพื่อตอบสนองความจํ าเปนและความตองการของตลาด 

ในการวางแผนสวนประสมการตลาดเร่ิมตนดวยการกํ าหนดผลิตภัณฑ โดยถือเกณฑวาลูกคาจะ
พิจารณาสิ่งที่น ําเสนอ 3 ประการ คือ (1) รูปลักษณะและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ (2) สวนประสม
บริการและคณุภาพบริการ (3) ความเหมาะสมของราคาโดยพจิารณาจากเกณฑคณุคาของผลติภัณฑน้ัน
การที่จะพัฒนาผลิตภัณฑหรือบริการเพื่อใหตรงกับความตองการของตลาดเปาหมายน้ันจะตอง
เลือกผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ ตลอดจนรูปราง ตรายี่หอ หีบหอ และสิง่บรรจุใหตรงตามความ
ตองการของตลาดเปาหมาย ทั้งน้ีเพื่อใหการพัฒนาสวนประสมทางการตลาดดํ าเนินไปไดสะดวก
และงายขึ้น แมวาผลิตภัณฑจะเปนเพียงดานเดียวของสวนประสมทางการตลาดก็ตาม แตเปนตัว
สํ าคัญที่นักการตลาดจะตองหยิบยกขึ้นมาพิจารณาเปนอันดับแรก เพราะจะเปนตัวที่ลูกคาใหความ
สนใจมากกวาสวนผสมการตลาดตัวอ่ืนๆ ซึ่งสุขภัณฑของผูผลิตรายใหญแตละพยายามสรางความ
แตกตางของสุขภัณฑของตนเอง ทั้งในดานรูปแบบใหสวยงาม มีใหเลือกหลากหลายแบบ มีสีสัน
สวยงาม คุณภาพการใชงานดี และสรางภาพลักษณตราสินคาดวย

2. ราคา (Price)
ราคาเปนสิ่งกํ าหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา ราคาเปนเคร่ืองมือหน่ึง

ในสวนประสมทางการตลาด ราคาสินคาชนิดหนึ่งเมื่อคูณกับปริมาณขายของสินคาชนิดนั้น จะท ํา
ใหเกดิรายไดจากการขาย ราคาจึงเปนตัวสรางใหเกดิรายไดจากการขาย และนํ าไปสูการสรางก ําไรใน   ที่
สดุ แมวาผลิตภัณฑจะถูกพัฒนาอยางถูกตองตามเปาหมายการตลาด การจัดจํ าหนายในสถานที่และ
เวลาที่ถูกตอง การสงเสริมการตลาดถูกตอง แตก็ไมไดหมายความวาผลิตภัณฑจะขายไดตามเปา
หมายที่ต้ังไว ราคาเปนตัวกลไกที่สํ าคัญที่จะใหลูกคาสนใจและยอมรับในผลิตภัณฑหรือไม การ
กํ าหนดราคาน้ันจะตองใหถูกตองและยุติธรรม ในการกํ าหนดราคาจะตองคํ านึงถึงทั้งเร่ืองตนทุน 
ลักษณะการแขงขันในตลาดเปาหมาย การเพ่ิมหรือลดราคา ตลอดจนเงื่อนไขในการขายตางๆควบคู
กัน เพราะหากลูกคาไมยอมรับในเรื่องราคาเมื่อใด แผนงานตางๆที่ก ําหนดไวจะเสียหายและนํ าไป
ปฏิบัติไมได แมราคาจะเปนสวนหนึ่งของสวนประสมทางการตลาด แตก็เปนตัวตัดสินที่ส ําคัญท่ี   
ผูบริหารการตลาดตองใหความสนใจเปนพิเศษ เพราะถาราคาที่กํ าหนดไวเหมาะสม จะเปนตัวท่ี
ชวยผลักดันผลิตภัณฑดีๆ ใหออกสูตลาด หรือความตองการของตลาดเปาหมายไดดีดวย (สุโขทัย
ธรรมาธิราช, 2533 : 55-56)  สํ าหรับการแขงขันดานราคาของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญคอนขางนอย 
แตผูผลิตมุงไปที่การพัฒนาผลิตภัณฑใหแตกตางจากคูแขง  โดยราคาสุขภัณฑมีใหเลือกหลากหลาย
ราคาตามความตองการของผูบริโภค
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3.  การจัดจ ําหนาย (Place)
ชองทางการจัดจํ าหนาย (Distribution Channel) หรือชองทางการตลาด(Marketing 

Channel)หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑเคลื่อนยายไปยังตลาด 
หรือหมายถึง กลุมบุคคลและองคการซึ่งอํ านวยการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังลูกคา     
การจัดจํ าหนาย อาจหมายถึงโครงสรางของชองทางการจัดจํ าหนายซึ่งประกอบดวยสถาบันและ    
กิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากองคการไปยังตลาดสถาบันที่นํ าผลิตภัณฑออกสูตลาด    
เปาหมายกค็อื สถาบนัการตลาด สวนกจิกรรมเปนกจิกรรมทีช่วยในการกระจายสนิคา ประกอบดวย
การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง ซึ่งผูผลิตสุขภัณฑรายใหญไดพยายาม
กระจายสนิคาใหทัว่ถงึ ทัง้ในรูปแบบโชวรูมของตนเอง และกระจายผานตัวแทนจํ าหนายทัว่ประเทศ
เพื่อใหครอบคลุมพื้นที่มากที่สุด

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)
 การสงเสริมการตลาดเปนการส่ือความ (Communicate) ใหตลาดเปาหมายไดทราบ

ถึงผลิตภัณฑที่ตองการวา ไดมีจํ าหนาย ณ ที่ใด ณ ระดับใด ไมวาการสงเสริมการตลาดนั้นจะผาน
โดยพนักงานขาย (Personal Selling) การขายทั่วไป (Mass Selling) และการสงเสริมการขาย (Sales 
Promotion) ก็ตาม ผูบริหารการตลาดจะตองเลือกใชวิธีตางๆเหลานี้ที่เหมาะสมดวยสื่อตางๆ ไดแก 
โทรทัศน วิทย ุหนังสือพิมพ แผนปลิว ปายโฆษณากลางแจง และอื่นๆ งานสงเสริมการจํ าหนายนี้
เปนงานสํ าคัญของนักบริหารการตลาดที่จะตองกํ าหนดนโยบายสงเสริมการจํ าหนายใหเหมาะสม
กบักลยุทธการตลาดอื่นๆ ที่ต้ังเปาหมายไว  โดยผูผลิตสุขภัณฑรายใหญมีการสงเสริมการตลาดใน
รูปแบบแตกตางกัน เชน การแจกของแถม การลดราคา การสงคูปองชิงโชค การบริการออกแบบ
หองน้ํ าฟรี เปนตน ตลอดจน การโฆษณาผานส่ือตาง ๆไปยังผูบริโภคอยางตอเน่ือง เปนตน

การตลาดเชิงกิจกรรม
การตลาดเชงิกจิกรรม(Event Marketing) เปนวิธกีารทีจ่ะใหผูบริโภครูจักสนิคา  ชืน่ชม

พอใจสินคา และหลาย ๆ คร้ังมักจะเขามาสวนรวมในกิจกรรมที่ท ําใหสินคาขายได การตลาดเชิง  
กิจกรรมเปนที่นิยมมากขึ้นในปจจุบัน เพราะวาเปนการสื่อสารการตลาดที่สามารถจูงใจใหผูบริโภค
เขามามีสวนรวมไดเปนวิธีการสื่อสารที่สามารถวัดผลไดดวยจํ านวนของผูคนที่เขามารวมใน        
กิจกรรมและที่สนใจติดตามกิจกรรมที่เกิดขึ้น
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ลักษณะการตลาดเชิงกิจกรรม มีลักษณะดังนี้
1. เปนการจัดกิจกรรมพิเศษขึ้นมาเอง (Special Event Organization) เปนกิจกรรมท่ี

เกิดขึ้นดวยความริเร่ิมของบริษัทเองเพื่อที่จะสรางภาพลักษณที่ดีใหกับบริษัท หรือตอกยํ้ าจุดขาย
ของสินคา

2. เปนผูอุปถัมภพิเศษที่มีคนอื่นจัดขึ้นเปนกรณีพิเศษ (Special Event Sponsorship) 
ซึ่งอาจจะเปนการแสดงกีฬา หรือนิทรรศการอยางใดอยางหน่ึง ที่เปนเรื่องนาสนใจส ําหรับผูบริโภค
กลุมเปาหมายของสินคา

3. เปนการเขาไปมีสวนรวมกับกิจกรรมที่คนอ่ืนเขาทํ าอยูกอนและมีความนาสนใจ 
เปนทีนิ่ยมของผูบริโภคกลุมเปาหมายเปนการท ําการตลาดเชงิกจิกรรมทีท่ ําใหลดงบประมาณคาใชจาย
ได เพราะไมไดท ําคนเดียวงบประมาณที่จะใชเผยแพรกิจกรรมก็จะมีมากขึ้นดวยเพราะมีหลายสินคา
รวมกันออกคาใชจายท ําใหงานยิ่งใหญได

4. เปนการสนับสนุนกิจกรรมอยางใดอยางหนึ่ง ชวงใดชวงหน่ึงท่ีมีอยูเปนกิจกรรม
ถาวร เปนรายวัน รายสปัดาห รายเดือน รายป ทุกครั้งที่มีกิจกรรมดังกลาวจะมีการประกาศใหเปนที่
รับรูวาสินคาใดเปนผูอุปถัมภกิจกรรมชวงน้ัน (Brand Standing) เปนการสรางความถี่ในการพบเห็น
ใหกับสินคาโดยใชเงินไมมากนัก แตมคีวามตอเน่ือง และตอกยํ้ าจุดขายของสินคา

ลักษณะของกิจกรรมพิเศษที่อาจจะจัดขึ้นได มีดังน้ี
1. การจัดประกวด (Contest)
2. การจัดแขงขัน (Competition)
3. การจัดงานฉลอง (Celebration)
4. การจัดงานเปดตัวสินคา (Product Launching Presentation) เวลาที่ออกสินคาใหม

ตองเปนขาวแจงใหผูบริโภครับรู
5. การจัดงานมอบรางวัล (Award Day)
6. การจัดงานขอบคุณ (Thank you Party)
7. การจัดงานสัมมนา (Seminar or Conference)
8. การจัดนิทรรศการหรือแสดงสนิคา (Exhibition and Trade Show) เพือ่แสดงสนิคาใหม

เพื่อแสดงความกาวหนาของธุรกิจ หรือของอุตสาหกรรม
9. การจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย (Sales Promotion Activity) แทนที่จะเปนการลด

แลก แจก แถมธรรมดา อาจจะมีการสาธิตหรือการแสดงบนเวที
10. การจัดการแสดงพเิศษ (Entertainment)
11. การจัดวันเปดกิจการ (Grand Opening)
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12. วันประชุมใหญประจํ าป (Grand Meeting) ซึ่งหลายบริษัทท ําเปนประจํ าทุกป
เพื่อสรางขวัญกํ าลังใจใหกับพนักงาน และยังประกาศศักดาความยิ่งใหญของธุรกิจดวย

หลักในการทํ าการตลาดเชิงกิจกรรมใหไดผล
การทํ ากิจกรรมพิเศษในฐานะเปนเคร่ืองมือสื่อสารน้ัน ตองยึดหลักใหกิจกรรม      

ดังกลาวนั้น ไดรับการเผยแพรสูผูบริโภคกลุมเปาหมายใหไดกวางที่สุด และตองใหการสื่อสารนั้น
เพิ่มการเปนที่รูจักใหกับสินคาและบริษัท ตองทํ าใหผูบริโภคชื่นชมสินคา และถาเปนไปไดให   
กลุมเปาหมายและสื่อมวลชนเขามารวมในกิจกรรมมากๆ ถามีพฤติกรรมการซื้อใดๆที่ตองการให
เกดิขึน้กต็องหาทางใหเกดิขึน้ใหได เพือ่ทีจ่ะท ําใหการจัดกจิกรรมพเิศษสามารถสรางความสมัฤทธิผ์ล
ดังที่กลาวไวขางตน   

การสงเสริมการขาย
มีผูใหความหมายของการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) พอจะประมวลไดดังนี้
1.  การสงเสริมการขายเปนงานทีเ่กีย่วของกบัการสราง การนํ าไปใช และการเผยแพร

วัสดุและเทคนิคตางๆโดยใชเสริมการโฆษณา และชวยเสริมการขาย การสงเสริมการขายอาจท ําโดย
วิธีทางไปรษณีย แคตตาล็อค สิ่งพิมพจากบริษัทผูผลิต การจัดแสดงสินคา การแขงขันการขาย และ
เครื่องมือขายอื่นๆโดยมีจุดมุงหมาย คือ เพิ่มความพยายามในการขายของพนักงานขาย (Salesman) 
ผูจัดจํ าหนาย (Distributors) และผูขาย (Dealers) ใหขายผลิตภัณฑยี่หอใดยี่หอหนึ่ง และเพื่อท ําให
ลูกคาตองการซื้อผลิตภัณฑยี่หอนั้นท ําใหการขายโดยใชพนักงานขายและการโฆษณาสามารถไปได
อยางงดงามเพราะการสงเสริมการขายเปนการใหสิ่งจูงใจพิเศษ

2.  การสงเสริมการขายเปนเคร่ืองมืออยางหน่ึงของการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) ที่ออกแบบขึ้นเพื่อกระตุนการตอบสนองใหเร็วขึ้นและเขมขนขึ้น

3. การสงเสริมการขายเปนเครื่องมือระยะสั้นเพื่อกระตุนใหซื้อหรือขายผลิตภัณฑ
4. การสงเสริมการขายตามค ํานิยามของสมาคมการตลาดแหงประเทศสหรัฐอเมริกา 

กลาวไววาเปนกิจกรรมท่ีกระตุน หรือเรงเราใหเกิดการซ้ือเร็วข้ึน เปนตัวกระตุนใหตัวแทนจํ าหนาย
ของผลติภัณฑไดมากขึน้ แตในขณะเดียวกนักท็ ําใหผูบริโภคตัดสนิใจไดเร็วขึน้ ผลติภัณฑมแีรงจูงใจ
มากขึ้นในสายตาผูบริโภคไมเกี่ยวของกับการจางพนักงานขาย การโฆษณาหรือการเผยแพรใด ๆ
ทั้งสิ้น
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ขั้นตอนการบริหารการสงเสริมการขาย
1. การกํ าหนดลูกคา (ตลาด) เปาหมาย [Determining Target Customer (Market)] 

เปนการกํ าหนดลักษณะกลุมเปาหมายที่จะทํ าการสงเสริมการขาย โดยอาศัยหลักเกณฑในการ        
แบงสวนตลาด 4 ดาน คือ (1) ดานประชากรศาสตร  (2) ดานภูมิศาสตร (3)  ดานจิตวิทยา  (4)  ดาน
พฤติกรรมศาสตร

2.  การกํ าหนดวัตถปุระสงคในการสงเสริมการขาย (Establishing Sales Promotion 
Objectives) โดยทั่วไปการสงเสริมการขายมีวัตถุประสงคเพื่อการติดตอสื่อสาร เพื่อการกระตุน 
เพื่อการเชิญชวนหรือเรงรัดใหมีการตัดสินใจซื้อ การก ําหนดวัตถุประสงคอาจแยกไดเปนกรณียอย
ได 3 กรณี อาจกํ าหนดวามีวัตถุประสงคมุงสูระดับผูบริโภค มุงสูระดับกลาง หรือมุงสูระดับ
พนักงานขาย แตละระดับจะมีวัตถุประสงคยอยดังนี้

 2.1 วัตถุประสงคการสงเสริมการขายที่มุ งสูระดับผูบริโภคขั้นสุดทาย (Final 
Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม(Industrial User) แยกเปนวัตถุประสงคยอยไดดังนี้  1) 
กระตุนใหมีการใชสินคาเดิมมากขึ้นกิจกรรมการสงเสริมการขายที่จะท ําใหบรรลุวัตถุประสงคนี้ได
แก การแจกของตัวอยาง การขายควบไปกับสินคาชนิดอื่น การสาธติแสดงวิธีการใช การบรรจุภัณฑ
การลดราคา การใหของแถม การออกบัตรคูปอง การแสดงสินคา การใชจดหมายตรง  2) เพ่ิม
ปริมาณการซื้อสินคาใหมใหมากขึ้น เชน การลดราคา  3) ใหเกิดการทดลองใชผลิตภัณฑ เชน การ
แจกตัวอยางสินคา 4) ดึงดูดผูใชผลิตภัณฑยี่หอของคูแขงใหหันมาใชสินคาของเรา  5) รักษาความ
ภักดีของตราสินคาของลูกคา ปองกันผูใชสินคาของบริษัทอยูแลวไมใหไปใชสินคายี่หออื่นๆ  6) 
เปนการดึงผูบริโภคถามหาสินคาที่ราน ถือวาใชกลยุทธดึง (Pull Strategy)

2.2 วัตถปุระสงคการสงเสริมการขายทีมุ่งสูระดับคนกลาง คนกลางในทีน้ี่คอืผูขายตอ ผู
ที่ซื้อสินคาเพื่อขายตอ ผูขายตอประกอบดวย ผูคาสง และผูคาปลีก มีวัตถุประสงคดังนี ้ 1) เพิ่มความ
พยายามในการขายของคนกลาง  2) กระตุนใหคนกลางรับผลติภัณฑใหมไวขาย  3) ใชคนกลางผลกัดัน
สนิคาจากผูผลติไปยงัผูบริโภค ถอืวาเปนกลยทุธผลกั (Push Strategy)  4) กระตุนใหคนกลางซื้อและ
เก็บสินคาในปริมาณที่มากขึ้น  5) เรงรัดใหตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น  6) กระตุนใหมีการซื้อนอกฤดกูาล  
7) ชดเชยการแขงขนัในรูปแบบอ่ืน  8) เพือ่สรางความซือ่สตัยตอตราสนิคาใหเกดิขึน้กบัลกูคา  9) เพื่อ
หาลูกคารายใหมซึ่งจะท ําใหรับประโยชนมากขึ้น  10) ใหรางวัลและก ําลังใจแกคนกลางเพื่อหวัง
ความรวมมือในโอกาสขางหนา

2.3 วัตถปุระสงคของการสงเสริมการขายทีมุ่งสูพนักงานขาย มีวัตถปุระสงคยอย ดังน้ี  
1) กระตุนพนักงานขายของบริษทัใหใชความพยายามแสวงหาลกูคารายใหมหรือแสวงหาผูขายเพิม่เติม  
2) กระตุนพนักงานขายใหใชความพยายามขายผลิตภัณฑใหม เชน การใหพนักงานขายแบบถึง
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ประตูบาน (Door-to-door Selling)  3)กระตุนยอดขายทั้งสายผลิตภัณฑที่พนักงานขายรับผิดชอบ 
เชน มีการแขงขันกันสรางยอดขายระหวางพนักงานขายในแตละสายผลิตภัณฑ  4) กระตุนการ
เสนอขายนอกฤดูกาล  5) ใชพนักงานขายผลักดันสินคาไปยังลูกคาถือวาเปนกลยุทธผลัก (Push 
Strategy)

3.  การกํ าหนดงบประมาณการสงเสริมการขาย (Defining Sales Promotion Budget) 
ก ําหนดงบประมาณในการสงเสริมการขาย ใชหลกัคอื  1) วัตถปุระสงคทางการตลาดและงานในการสง
เสริมการขาย  2) กํ าหนดตามเปอรเซน็ตของยอดขาย  3) การก ําหนดความสามารถที่จะจายได   4) 
กํ าหนดวิธีโดยเปรียบเทียบกับคูแขงขัน

4.  การเลือกกํ าหนดเคร่ืองมือ (กลยุทธ) การสงเสริมการขาย [Selecting Sales 
Promotion Tools (strategy)] การสงเสริมการขายมี 3 ระดับ แตละระดับมีหลายวิธีดังนี้

 4.1 การสงเสริมการขายที่มุ งสูผูบริโภค (Trade Promotion) กลยุทธดึง(Pull 
Strategy) เปนการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภคขั้นสุดทาย (Final Consumer) ซึ่งซื้อสินคาไปเพื่อ
ใชสอยสวนตัวหรือใชในครัวเรือน สินคาที่ผูบริโภคซื้อไปเพื่อบริโภคขั้นสุดทาย เรียกวา สินคาผู
บริโภค (Consumer Goods) แตอยางไรก็ตามสินคาอุตสาหกรรม (Industrial Goods) ก็ตองอาศัยกจิ
กรรมการสงเสริมการขายดวยเชนกนั การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภคเปนการใชกลยุทธดึง (Pull 
Strategy) จะเกีย่วของกบักจิกรรมการตลาดในรูปของการโฆษณาและการสงเสริมการขายทีมุ่งสูผูใช
ขัน้สดุทาย (End User) ซึ่งสวนใหญเปนผูบริโภคเพื่อดึงใหผูบริโภคมาถามซื้อผลิตภัณฑที่คนกลาง
และดึงคนกลางใหมาถามซื้อผลิตภัณฑจากผูผลิต

4.2 การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) กลยุทธผลัก (Push 
Strategy) เปนการกระตุนความพยายามในการขายของคนกลางเพื่อผลักดันสินคาไปยังผูบริโภค 
การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลางอาจอยูในรูปการโฆษณาที่มุงสูคนกลาง (Trade Advertising) 
เปนการโฆษณาทีมุ่งกระตุนคนกลางไดแก ผูคาสง (Wholesaler) ผูคาปลกี (Retailer) เพือ่จูงใจใหซือ้
ผลติภัณฑหรือขายตอผลติภัณฑใหกบัลกูคา การสงเสริมการขายทีมุ่งสูคนกลางเปนการใชกลยทุธผลกั
(Push Strategy) จะเกี่ยวของกับการตลาดของผูผลิตเพื่อกระตุนคนกลางและหนวยงานขายใหชวย
ผลักดันผลิตภัณฑไปสูผูบริโภค การกระตุนคนกลางจะใชเคร่ืองมือการขายโดยใชพนักงานขาย
หรือการโฆษณารวมกบัการสงเสริมการขาย กลยุทธผลักจึงประกอบดวย 2 กรณี คือ 1) ถาเปนการ
กระตุนคนกลางถือวาเปนการสงเสริมการขายที่มุงสุคนกลาง (Trade Promotion)  2) ถาเปนการ
กระตุนพนักงานขาย หรือหนวยงานขายถือวาเปนการสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sale 
Force Promotion)
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4.3 การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales-force Promotion) กลยุทธผลัก 
(Push Strategy) เปนการกระตุนพนักงานขายใหใชความพยายามในการขายมากขึ้น และการสง
เสริมการขายที่มุงสูพนักงานขายจะใชกลยุทธผลัก (Push Strategy) บุคคลเปาหมายที่กลาวถึง ไดแก 
พนักงานขายของธุรกิจ บริษัท จุดประสงค คือ การตอบแทนความสามารถของพนักงาน เปนการ
แขงขันระหวางพนักงานขายดวยกัน เชน การแจกโบนัส การแขงขันการทํ ายอดขาย

5.  การพัฒนาโปรแกรมการสงเสริมการขาย (Developing the Sales Promotion
Program) โครงการสงเสริมการขายจะเกี่ยวของกับการเลือกแบบของการสงเสริม สิ่งสํ าคัญที ่    
นักการตลาดตองตัดสนิใจ คือ ขนาดของสิ่งจูงใจ ขอบเขตการขาย เคร่ืองมือการสงเสริมสํ าหรับ      
ผูจัดจํ าหนาย ระยะเวลาในการสงเสริมและงบประมาณในการสงเสริมการขาย

 5.1 ขนาดของสิ่งกระตุน นักการตลาดตองพิจารณาถึงประสิทธิภาพของสิ่งกระตุน 
โดยเริ่มจากขอสมมติที่วา การตอบสนองการขายจะเพิ่มขึ้นตามขนาด (ตนทุน)ของสิ่งกระตุน

 5.2 ขอบเขตการสงเสริมการขาย ผูวางแผนตองตัดสนิใจวาจะใชเคร่ืองมอืในการ      สง
เสรมิแกตลาดใดบาง

5.3 การเลือกสื่อที่ใชในการสงเสริมการขายนักการตลาดตองตัดสินใจเลือกสื่อใน
การติดตอไปยังผูรับขาว

5.4 เวลาที่ใชในการสงเสริมถาใชเวลาสั้นเกินไป บุคคลที่คาดหมายจํ านวนมากจะ
ไมมโีอกาสไดรับผลประโยชนเน่ืองจากผูซือ้อาจยงัไมซือ้ซํ ้าในตอนน้ัน หรืออาจยงัไมมเีวลาในชวงน้ัน
ถาการสงเสริมใชเวลานานเกินไป ผูบริโภคจะคิดวามีเวลาเหลืออีกนานและทํ าใหเกิดการรอไวและ
ยังไมซื้อในตอนนี ้และยังทํ าใหเสียคาใชจายสูง

5.5 งบประมาณในการสงเสริมการขายประกอบดวยตนทุนในการบริหาร ( การพิมพ 
การสงทางไปรษณียและการสงเสริมการขาย) ตนทุนในสิ่งกระตุน (ตนทุนเกี่ยวกับรางวัล การลด
ราคา และสวนเฉลี่ยคืน) การกํ าหนดงบประมาณในการสงเสริมตองพิจารณาดานจํ านวนท่ีคาดวาจะ
ไดเพิ่มขึ้นจากการขายและคาดคะเนตนทุนทางดานตางๆ

6. การทดสอบโปรแกรมการสงเสริมการขาย (Pretesting the Sales Promotion 
Program) โครงการสงเสริมการขายจํ าเปนตองมีการทดสอบลวงหนาเพ่ือพิจารณาวา  1) เครื่องมือ
เหมาะสมหรือไม  2) ขนาดของสิ่งกระตุนเหมาะสมหรือไม  3) การเสนอมีประสิทธิภาพหรือไม

7. การปฏิบัติการตรมโปรแกรมสงเสริมการขาย (Implementing the Sales Promotion 
Program) การควบคมุการสงเสริมการขายเปนเปาหมายเฉพาะอยาง การปฏบิติัตามแผนจะตองควบคมุ
ดานเวลาที่ใชในการเตรียมการและเวลาที่ใชในการปฏิบัติการ ประกอบดวยเวลาในการวางแผนการ



37

ปรับปรุงบรรจุภัณฑหรือวัสดุที่จะสงทางไปรษณีย การแจงใหพนักงานที่ปฏิบัติงานทราบ การผลิต
สินคาเพิ่มขึ้น การจัดเตรียมสถานที่และศูนยกลางการจ ําหนาย

8. การประเมินผลการสงเสริมการขาย (Evaluating the Sales Promotion Results) 
โดยการวิเคราะหการเคลื่อนไหวของยอดขาย การวิเคราะหขอมูลผูบริโภครวมกัน และการ
สัมภาษณผูบริโภค

การใหขาวและการประชาสัมพันธ
การใหขาว (Publicity)  เปนการประชาสัมพันธวิธีหน่ึงซึ่งเกี่ยวของกับการติดตอ       

สื่อสารเกี่ยวกับองคกรผลิตภัณฑ หรือนโยบายบริษัท โดยผานสื่อที่อาจไมตองเสียเงิน (Free Media) 
หรือเสียเงินก็ได (Non-free media) ดังน้ันการใหขาวจึงเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ

การประชาสัมพนัธ [Public Relation (PR)] หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารเพื่อ
สรางทัศนคติที่ดีตอองคกรหรือผลิตภัณฑ เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีกับชุมชนตางๆ เพื่อเผยแพร
ขาวสารที่ดี การสรางภาพพจนที่ดี การเปนบริษัทที่ดี โดยสรางเหตุการณและเรื่องราวที่ดี การ
ประชาสัมพันธที่ส ําคัญประกอบดวย สื่อมวลชน (Press Relation) การประชาสัมพันธผลิตภัณฑ 
(Product Publicity) การประชาสัมพนัธทํ าหนาท่ีตอไปน้ี

1) สรางความสัมพันธอันดีระหวางองคการกับประชาชนทั่วไป
2) เผยแพรผลิตภัณฑ เปนการใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและสถาบันตางๆ
3) การติดตอสื่อสารจะรวมการติดตอสื่อสารเพื่อใหเกิดความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

ของบริษัท
4) คุมครองประชาชน เปนความพยายามที่จะตอตานสิ่วที่ผิดกฏหมายและสงเสริมการ

กินดีอยูดีของประชาชน
5) การแนะนํ า เปนการจัดหาคํ าแนะนํ าทั่วๆไปแกบริษัทถึงสิ่งที่เกิดขึ้นในสังคม สิ่งที่

บริษัทควรท ําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือการปรับปรุงการติดตอส่ือสาร
6) การท ําประโยชนใหกับสงัคม

ในการบริหารประชาสัมพันธทางการตลาดมีล ําดับข้ันตอนดังตอไปน้ี
1. การกํ าหนดกลุมเปาหมายท่ีจะรับขาวสาร [Determining Target Audience 

(Market)] กลุมผูรับขาวสารที่สํ าคัญที่ธุรกิจจะตองมีการประชาสัมพันธ มีดังน้ี
- บุคลากรของธุรกจิ
- ผูถือหุนและผูลงทุน
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- สมาชิกชุมชน
- ผูขายปจจัยการผลิตและลูกคา
- ส ํานักพิมพและสื่อมวลชน
- นักศึกษา
- ประชาชนและองคการธุรกิจ
- รัฐบาล
- กลุมสถาบันการเงิน

2.  การกํ าหนดวัตถุประสงคในการใหขาวและการประชาสัมพันธ[Publicity and 
Public Relation (PR) Objectives] ซึ่งมีวัตถุประสงคดังนี้

2.1 สรางการรูจัก เพื่อใหรูจักสินคา บริการ บุคคลหรือองคการ
2.2 สรางความเชื่อถือ เคร่ืองมือการประชาสัมพันธจะสรางความเชื่อถือและสราง

ภาพลกัษณไดดีกวาเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดอ่ืนๆ
2.3 การกระตุนพนักงานขายและคนกลาง โดยใชเคร่ืองมือการประชาสัมพันธกับ

พนักงานขายและคนกลาง
2.4 ลดตนทุนในการสงเสริม ตนทุนในการประชาสัมพันธมีแนวโนมจะตํ ่ากวาการ

โฆษณาและพนักงานขาย
3.  กํ าหนดงบประมาณในการใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public 

Relation Budget) ใชหลักในการกํ าหนดงบประมาณในการใหขาวและการประชาสัมพันธตาม
3.1!วัตถุประสงคทางการตลาดรวมทั้งงานการใชขาวและการประชาสัมพันธ
3.2!การกํ าหนดตามเปอรเซน็ตของยอดขาย
3.3!การกํ าหนดตามความสามารถที่จะจายได
3.4!กํ าหนดวิธีโดยเปรียบเทียบจากคูแขงขัน

4.  การเลือกขาวสารและเครื่องมือการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation 
Message and Vehicles) ขาวสารที่ใชขึ้นอยูกับกลุมเปาหมายที่บริษัทตองการประชาสัมพันธดวย 
สวนเคร่ืองมือการประชาสัมพันธไดแก การจัดฉลองครบรอบเหตุการณตางๆ การจัดนิทรรศการ 
การจัดงานปารต้ี เตนรํ า แฟช่ันโชว ทัวร บริจาค เพื่อการกุศลใหทุนการศึกษา เปนเจาภาพจัดการ
กีฬา ฯลฯ เครื่องมือที่ส ําคัญของการประชาสัมพันธมีดังนี้

 4.1 การใหขาว โดยผานสื่อหนังสือพิมพ วิทย ุโทรทัศน
4.2 สุนทรพจน บริษัทสงบุคคลใหขาวสารในนามบริษัท



39

4.3 กิจกรรมหรือบริการชุมชน โดยการเปนเจาภาพหรือรวมเปนเจาภาพในการจัด
งานการกุศล หรือการบริจาคเงินเพือ่การกศุล

4.4 การจัดเหตุการณตางๆ เชน การจัดประชุมสัมมนา จัดนิทรรศการ
4.5 จัดวัสดุขอความ เพื่อแจงขาวสารหรือชี้แจงขอเท็จจริงบางอยางของบริษัท
4.6 โสตทัศนูปกรณ บริษัทจัดทํ าวีดีโอเพื่อเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑของ

บริษัทแลวนํ าไปฉาย ณ จุดขาย เปนเครื่องมือที่นิยมใชกันมาก
4.7 ส่ือของบริษัท สวนใหญอยูในรูปปายขนาดใหญหรือส่ือท่ีดี เชน โครงการถนน

สขีาว โครงการอนุรักษสิง่แวดลอมและธรรมชาติ โดยระบวุาบริษทัเปนผูสนับสนุนโครงการเหลาน้ี
4.8 บริษัทใหขาวสารทางโทรศัพท
4.9 เครื่องมือการประชาสัมพันธอื่นๆ

5. การปฏิบัติการตามแผนการให ข าวและการประชาสัมพันธ ทางการตลาด 
[Implementing the Publicity and Marketing Public Relation (MPR) Plan] ในขั้นนี้จะปฏิบัติ
งานตามขอ 2 เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคในขอ 1

6.  การประเมินผลการใหขาวและการประชาสัมพันธทางการตลาด [Evaluating the 
Publicity and Marketing Public Relation (MPR) Plan] เปนการติดตามผลการใชเครื่องมือการ
ประชาสัมพันธโดยใชเครื่องมือ ตอไปน้ี

6.1 จํ านวนผูไดยิน ไดเห็นหรือไดรูจักเคร่ืองมือการประชาสัมพันธน้ันๆ
6.2  การเปลีย่นแปลงการรับรู ความเขาใจ และทศันคติของประชาชนทีม่ตีอผลติภัณฑ

หรือบริษัท
6.3 ผลกระทบดานยอดขายและก ําไรของผลติภัณฑหรือบริษัท

6. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ

คูแขง (2530 : 60-68) ไดศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสุขภัณฑของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชกลุมตัวอยางจํ านวน 100 ตัวอยาง พบวา เมื่อกลาวถึง “เครื่องสุขภัณฑ”      
ผูบริโภคสวนใหญจะเขาใจและนึกถึงสิ่งจํ าเปน รองลงมา คือ ความสะอาด และความสวยงาม    
ตามล ําดับ โดยยี่หอเครื่องสุขภัณฑที่ผูบริโภครูจักมากที่สุด คือ อเมริกันสแตนดารด รองลงมา คือ 
แชงค คอตโต และกะรัต ตามล ําดับ สํ าหรับผูท่ีมีบทบาทในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสุขภัณฑของ      
ผูบริโภคมากที่สุด คือ สมาชิกในครอบครัว รองลงมา คือ ผูรับเหมา และตัวแทนจํ าหนายตามล ําดับ 
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โดยสุขภัณฑที่ซื้อสวนใหญจะซื้อจากรานคาใกลบาน รองลงมา คือ ผานผูรับเหมาะหรือสถาปนิก 
ซึ่งปจจัยในการตัดสินใจซื้อเครื่องสุขภัณฑ พบวา ผูบริโภคสวนใหญพิจารณาถึงความคงทนถาวร 
รองลงมา คือ ขนาดหองน้ํ า และความสวยงามและรูปแบบ ตามล ําดับ

เอสไอเอ็ม รีเสอรจ (2540 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยโครงการ Pulse & Product Brand 
Recall 2542 จากผูบริโภคท่ัวประเทศ พบวา สุขภัณฑที่ผูบริโภคใชมากที่สุด คือ คอตโต รองลงมา 
คือ อเมริกันสแตนดารด และกะรัต ตามล ําดับ การศึกษาเหตุผลที่ตั้งใจซื้อหากมีการซื้ออีกในอนาคต 
พบวา    ผูบริโภคมีเหตุผลท่ีจะซ้ือสุขภัณฑคอตโต อมริกันสแตนดารด และกะรัต  เพราะคุณภาพด ี/ 
ใชแลวทนทาน / ไดมาตรฐาน รองลงมา คือ รูปทรงสวยทันสมัย / ชอบรูปทรงสินคา / ดีไซนสวย  
และมีชื่อเสียงมานาน / เปนที่รูจักมานาน / คนนิยมกันมาก ตามล ําดับ

ควอลิต้ี รีเสอรจ (2540 : บทคัดยอ) ไดศึกษาสวนโฆษณาและสงเสริมการขายของ       
ผูผลิตสุขภัณฑ ไดแก คอตโต กะรัต และอเมริกันสแตนดารด พบวา สุขภัณฑที่ผูบริโภครูจักเปน
อันดับแรก คอื คอตโต รองลงมา คอื กะรัต และอเมริกนัสแตนดารด ตามล ําดับ  ซึง่โฆษณาสขุภณัฑที่ผู
บริโภคเคยเห็นเปนอันดับแรก คอื กะรัต รองลงมา คอื คอตโต และอเมริกนัสแตนดารด  โดยสขุภณัฑทุก
ย่ีหอผูบริโภครับรูจากส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด รองลงมา คือ นิตยสาร และหนังสือพิมพ ตามล ําดับ            
และผูบริโภคมีเหตุผลที่สนใจซื้อสุขภัณฑทุกยี่หอมากที่สุด คือ สุขภัณฑดูสวยงามนาใชดี

ฟอรไซท รีเสร์ิช (2542 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยโครงการ Pulse & Product Brand 
Recall 2542 จากผูบริโภคท่ัวประเทศ พบวา ผูบริโภครูจักสุขภัณฑอันดับแรก คือ คอตโต รองลงมา 
คอื อเมริกนัสแตนดารด และกะรัต ตามล ําดับ โดยผูบริโภคจดจํ าโฆษณากะรัตไดมากทีส่ดุ รองลงมา
คอื คอตโต และอเมริกนัสแตนดารด  ดานพฤติกรรมการใช/ซือ้สขุภัณฑ พบวา ผูบริโภคใชสขุภัณฑใน
บานประมาณ 1 – 2 ยี่หอ โดยยี่หออเมริกันสแตนดารดมากที่สุด รองลงมา คือ คอตโต และกะรัต 
ตามล ําดับ  สวนเหตุผลทีใ่ชสขุภัณฑคอตโตและอเมริกนัสแตนดารด เพราะมคีวามทนทาน / แขง็แรง
รองลงมา คือ การออกแบบที่หลากหลาย / ทันสมัย  เหตุผลที่ใชสุขภัณฑกะรัต เพราะ การออกแบบ
ทีห่ลากหลาย / ทนัสมยั ควบคูกบัความทนทาน / แขง็แรง   ดานแหลงขอมลูในการเลอืกยีห่อสขุภัณฑ
พบวา สวนใหญหาขอมลูจากรานวัสดุกอสรางทัว่ไป รองลงมา คอื จากโฆษณาโทรทศัน  ส ําหรับผูทีม่ี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกยี่หอสุขภัณฑมากที่สุด คือ ความตองการของผูบริโภคเอง รองลงมา 
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คือ คนในครอบครัว โดยซื้อสุขภัณฑจากรานวัสดุกอสรางทั่วไปมากที่สุด รองลงมา คือ ซื้อจากราน
ผูแทนจํ าหนายของผูผลิต

เอแบคโพลล (2545 : บทคัดยอ) ไดศกึษาความคิดเห็นและพฤติกรรมการเลือกซือ้
เคร่ืองสุขภัณฑ จากเจาของ หรือตัวแทนทีเ่ขาไปเลอืกซือ้เคร่ืองสขุภัณฑในรานผูแทนจํ าหนายสนิคา
สขุภัณฑในพืน้ที ่ 2 จังหวัด คือ กรุงเทพมหานคร และเชียงใหม พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปน
เพศหญิง อายุระหวาง 30 – 39 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน  
และมีรายไดสวนตัวโดยเฉลี่ยไมเกิน 20,000 บาทตอเดือน  และจากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยาง
สวนใหญรูจักสุขภัณฑคอตโต รองลงมา คือ อเมริกันสแตนดารด และกะรัต ตามล ําดับ ส ําหรับย่ีหอ
สุขภัณฑที ่     ผูบริโภคอยากใชมากที่สุด คือ อเมริกันสแตนดารด รองลงมา คือ คอตโต และกะรัต 
ตามล ําดับ  โดยเหตุผลทีก่ลุมตัวอยางอยากใชสขุภัณฑทีต่นเองเลอืกมากทีส่ดุ พบวา สขุภัณฑคอตโต ผู
บริโภคใหความส ําคัญกับคุณภาพดี และใชงานทนทาน รองลงมา คือ ยี่หอมีชื่อเสียง นาเช่ือถือ และ
กลุมตัวอยางใชอยูแลวในปจจุบัน  ดานสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด พบวา กลุมตัวอยางใหความ
ส ําคญักบัคณุภาพดีและใชงานทนทาน รองลงมา คอื ยีห่อมชีือ่เสยีง และรูปทรงสวยงาม ตามล ําดับ สวน
สขุภัณฑกะรัต พบวา กลุมตัวอยางใหความส ําคัญกับรูปทรงสวยงามและราคาเหมาะสม รองลงมา 
คือ ใชอยูแลวในปจจุบัน และคุณภาพดีใชงานทนทาน และยี่หอมีชื่อเสียง ตามล ําดับ

การคนหาขอมูลเกี่ยวกับเครื่องสุขภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางไดขอมูลจากรานจํ าหนาย
เครื่องสุขภัณฑ รองลงมา คือ โฆษณาทางโทรทัศน และนิตยสาร/วารสาร ตามล ําดับ โดยสถานที่ที่
สนใจไปเลือกซื้อสุขภัณฑ พบวา ผูบริโภคสนใจท่ีจะซ้ือจากรานจํ าหนายเฉพาะสุขภัณฑใกลบาน 
รองลงมา คือ รานโฮมโปร/โฮมมารท และรานคาวัสดุกอสรางใกลบาน ซึ่งผูบริโภคกลุมตัวอยาง
สวนใหญจะมาดูท่ีรานกอนแลวจึงตัดสินใจเลือกซ้ือย่ีหอใดย่ีหอหน่ึง



บทที ่3
วิธีดํ าเนินการวิจัย

                การศึกษาวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงส ํารวจ โดยรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางมาท ําการศึกษา
และวิเคราะห เพื่อศึกษาเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดตางๆของบริษัทผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ ซึ่งศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีขั้น
ตอนและวิธีดํ าเนินการวิจัยดังน้ี

1.  ประชากร และกลุมตัวอยาง
              1.1  ประชากร

ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ  ผูบริโภคที่ใชบริการรานตัวแทนจํ าหนายสุขภัณฑ
ประเภทรานขายวัสดุตกแตงบานและประเภทโมเดิรนเทรดในเขตกรุงเทพมหานคร ใน 1 ป ทั้งหมด 
31 ราน ซึ่งมีสุขภัณฑของผูผลิตรายใหญทุกรายจ ําหนาย โดยกลุมตัวอยางที่จะเก็บขอมูลใชสูตรใน
การค ํานวณ จํ านวนทั้งสิ้น 400 คน

จํ านวนผูบริโภคท่ีใชบริการรานในวันธรรมดาประมาณ 100 คน และวันเสาร-อาทิตย 
ประมาณ 200 คน (ขอมูลจากการสอบถามรานตัวแทนจ ําหนาย) หรือประมาณ 129 คนตอวัน และ
ประมาณ 47,085 คน ตอป x 31 ราน = 1,459,635 คน

1.2!กลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี ้ เปนตัวแทนของประชากรที่ใชในการศึกษา จะ

ใชวิธีสุมแบบเจาะจง (Judgement Sampling)
การคํ านวณขนาดตัวอยางที่จะเก็บขอมูลใชสูตรความคลาดเคลื่อนมาตรฐาน 0.05 

(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2544 : 14) ดังน้ี
n =        N

1 + N(e)2

เม่ือ n = ขนาดของสิ่งตัวอยาง
N = ขนาดของประชากร
e = ความคลาดเคลือ่นของการเลือกตัวอยาง

แทนคา  n =        1,459,635
1 + 1,459,635(0.05)2         = 400     คน
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เมื่อนํ าคาของจํ านวนขนาดของประชากรมาเฉลี่ยตามจ ํานวนรานผูแทนจํ าหนายทั้ง
หมดจะค ํานวณไดดังน้ี

จํ านวนตัวอยาง                       =            400         คน
จํ านวนรานผูแทนจํ าหนาย      =              31        ราน
จํ านวนตัวอยางตอ 1 ราน         =           400 / 31          =             13       คน

การกํ าหนดจํ านวนตัวอยางที่จะเก็บขอมูลในวันธรรมดา และวันหยุด ใชสัดสวนใน
การค ํานวณ ซึ่งวันธรรมดา มีผูบริโภคมาเลือกซื้อ 100 คนตอวัน เทากับ 500 คนตอสัปดาห และวัน
หยุด มีผูบริโภคมาเลือกซื้อ 200 คนตอวัน เทากับ 400 คนตอสัปดาห  ดังน้ัน สัดสวนเทากับ 500 : 
400  จะไดจํ านวนตัวอยางท่ีจะเก็บ ดังน้ี

วันธรรมดา   = 13 x (500 / 900)     = 7  คน
วันหยุด   = 13 x (400 / 900)     = 6  คน

ตารางท่ี 3.1 รายละเอียดช่ือรานผูแทนจํ าหนาย วันที่เก็บขอมูลและจํ านวนตัวอยาง

ชื่อรานผูแทนจ ําหนาย วันธรรมดา จ ํานวน
(คน)

วันหยุด จ ํานวน
(คน)

1. รานบุญถาวร  สาขารัชดาภิเษก จ. 15/09/46 7 ส. 13/09/46 6
2. รานบุญถาวร  สาขารังสิต อ. 16/09/46 7 อา. 14/09/46 6
3. รานบุญถาวร  สาขาบางนา พฤ. 18/09/46 7 อา. 21/09/46 6
4. รานบุญถาวร  สาขาปนเกลา ศ. 19/09/46 7 ส. 27/09/46 6
5. รานบุญถาวร  สาขาธนบุรี อ. 23/09/46 7 อา. 14/09/46 6
6. รานแกรนดโฮม  สาขางามวงศวาน อ. 23/09/46 7 อา. 14/09/46 6
7. รานแกรนดโฮม  สาขารัตนาธิเบศร ศ. 19/09/46 7 ส. 27/09/46 6
8. รานแกรนดโฮม  สาขารามอินทรา พ. 17/09/46 7 ส. 20/09/46 6
9. รานแกรนดโฮม  สาขาเดคคอรมารท
รัชดาภิเษก

จ. 15/09/46 7 ส. 13/09/46 6

10. รานสุขภัณฑเซ็นเตอร  สาขา
รัชดาภิเษก

จ. 15/09/46 7 ส. 13/09/46 6
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ตารางท่ี 3.1  (ตอ)

ชื่อรานผูแทนจ ําหนาย วันธรรมดา จ ํานวน
(คน)

วันหยุด จ ํานวน
(คน)

11. รานสุขภัณฑเซ็นเตอร  สาขา
รามอินทรา

พ. 17/09/46 7 ส. 20/09/46 6

12. รานอินเตอรสุขภัณฑ  สาขา
รัชดาภิเษก

จ. 15/09/46 7 ส. 13/09/46 6

13. รานอินเตอรสุขภัณฑ  สาขาบางนา พฤ. 18/09/46 7 อา. 21/09/46 5
14. รานโฮมโปร  สาขาแฟชั่นไอส
แลนด

พ. 17/09/46 7 ส. 20/09/46 6

15. รานโฮมโปร  สาขาฟวเจอรมารท
พระราม 3

อ. 23/09/46 7 อา. 28/09/46 6

16. รานโฮมโปร  สาขาเสรีเซน็เตอร พฤ. 18/09/46 7 อา. 21/09/46 6
17. รานโฮมโปร  สาขาบางกะป พ. 17/09/46 7 ส. 20/09/46 6
18. รานโฮมโปร  สาขาพระราม 2 จ. 22/09/46 7 อา. 28/09/46 6
19. รานโฮมโปร  สาขารัตนาธิเบศร ศ. 19/09/46 7 ส. 27/09/46 6
20. รานโฮมโปร  สาขาประชาชื่น อ. 23/09/46 7 อา. 21/09/46 6
21. รานโฮมโปร  สาขาบางแค ศ. 19/09/46 7 ส. 27/09/46 6
22. รานโฮมโปร  สาขารัชดาภิเษก จ. 15/09/46 7 ส. 13/09/46 6
23. รานโฮมโปร  สาขารังสิต อ. 16/09/46 7 อา. 14/09/46 6
24. รานโฮมโปร  สาขาปทุมวัน จ. 22/09/46 7 อา. 28/09/46 5
25. รานโฮมเวิรก  สาขาสีลม จ. 22/09/46 7 อา. 28/09/46 6
26. รานโฮมเวิรก  สาขาบางนา พฤ. 18/09/46 7 อา. 21/09/46 6
27. รานโฮมเวิรก  สาขาหัวหมาก พ. 17/09/46 7 ส. 20/09/46 6
28. รานโฮมเวิรก  สาขารัตนาธิเบศร ศ. 19/09/46 7 ส. 27/09/46 6
29. รานโฮมเวิรก  สาขารัชดาภิเษก จ. 15/09/46 7 ส. 13/09/46 6
30. รานโฮมเวิรก  สาขาพระราม 2 จ. 22/09/46 7 อา. 28/09/46 6
31. รานโฮมเวิรก  สาขารังสิต อ. 16/09/46 7 อา. 14/09/46 5

รวม      31     ราน รวม 217 รวม 183
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2.  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย
เครื่องมือที่ใชในการท ําวิจัยนั้นเปนแบบสอบถาม ซึ่งการวิจัยแบงออกเปน 4 ตอนดังน้ี
ตอนท่ี 1  ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  ดังน้ี
1.  เพศ ไดแก เพศชาย และเพศหญิง  เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการ

วัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ใชการหาคาความถี ่และคารอยละ
2  อายุ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลํ าดับ

(Ordinal Scale) ใชการหาคาความถี ่และคารอยละ

3. ระดับการศึกษา  เปนแบบสอบถามชนิดปลายปดโดยใชระดับการวัดขอมูลประเภท
เรียงลํ าดับ (Ordinal Scale) ใชการหาคาความถี ่และคารอยละ

4. อาชีพ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) ใชการหาคาความถี ่และคารอยละ   

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน  เปนแบบสอบถามชนิดปลายปดโดยใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทเรียงล ําดับ (Ordinal Scale) ใชการหาคาความถี ่และคารอยละ   

ตอนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสุขภัณฑของผูบริโภค ซึ่งจะเปนลักษณะค ํา
ถามปลายปดแบบเลือกตอบ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) เกี่ยว
กับประเภทและตรายี่หอของสุขภัณฑที่เลือกซื้อ ชองทางและจํ านวนของชองทางที่เลือกซื้อ สาเหตุ
ที่ซื้อสุขภัณฑ สื่อและผูมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสุขภัณฑ ใชการหาคาความถี ่และคารอยละ

ตอนท่ี 3  ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการ
ตลาดสุขภัณฑ ใชการหาคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซึ่งเปนคํ าถามที่ลักษณะเปนมาตราสวน
ประมาณคา (The Method of Summated) แบบลิเคิรท (Likert Scale) มี 5 ระดับ คือ

                                      ระดับ 5  คือ     ความพึงพอใจมากที่สุด
                                      ระดับ 4  คือ     ความพึงพอใจมาก
                                      ระดับ 3  คือ     ความพึงพอใจปานกลาง
                                      ระดับ 2  คือ     ความพึงพอใจนอย
                                      ระดับ 1  คือ     ความพึงพอใจนอยที่สุด



46

ส ําหรับเกณฑในการประเมนิคะแนนเฉลีย่ความพงึพอใจ ใชเกณฑของเบสท (Best) ดังน้ี
                          คะแนนเฉลี่ย                        ระดับความพงึพอใจ
                          1.00 – 1.49                                 นอยที่สุด
                          1.50 – 2.49                                 นอย
                          2.50 – 3.49                                 ปานกลาง
                          3.50 – 4.49                                 มาก
                          4.50 – 5.00                                 มากที่สุด

ตอนท่ี 4  การเปรียบเทยีบความแตกตางของลกัษณะทางประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการ
ซื้อและความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของผูผลิตรายใหญ ดังน้ี

1. ผูบริโภคที่มลีักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสุขภัณฑ
จากผูผลิตสุขภัณฑรายใหญแตกตางกัน ใชการทดสอบคาไคสแควร (Chi-Square Test) เพื่อทดสอบ
ความแตกตางส ําหรับขอมูลที่อยูในรูปของความถี ่(กัลยา วานิชยปญญา.  2545 : 182)

2. ผู บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกันมีความพึงพอใจตอสวน
ประสมการตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญแตกตางกัน ใชการทดสอบคาท ี (t-Test) เพื่อทดสอบ
ความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของตัวแปรสองกลุม (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542 : 360)
และใชการทดสอบคาเอฟ (F-Test) เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของตัวแปรมากกวา
สองกลุมขึ้นไป (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.  2542 : 393) กรณีพบความแตกตางอยางมีนัย
ส ําคัญทางสถิติ จะทํ าการตรวจสอบความแตกตางเปนรายคู ที่ระดับนัยส ําคัญ .05 หรือระดับความ
เช่ือม่ัน 95% โดยใชสูตรตามวิธ ี Least Significant Difference (LSD)  เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของ
กลุมตัวอยาง (กัลยา วานิชยปญญา.  2544 : 333)

การสรางและพัฒนาเครื่องมือ
การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย ผูวิจัยไดสรางขึ้น โดยมีขั้นตอนในการสรางแบบ

สอบถามดังนี้
1. ศึกษาจากเอกสารโดยการทบทวนวรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎ ีและผลการวิจัยตางๆ

ที่เกี่ยวของ
2. กํ าหนดประเด็น และขอบเขตของคํ าถามใหสอดคลองกับวัตถุประสงคและ

ประโยชนของการวิจัย
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3. สรางแบบสอบถามฉบับราง สงใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจสอบความครอบคลุม
ความสมบูรณ และความถูกตองของภาษา

4. นํ าแบบสอบถามฉบับรางที่ไดรับค ําแนะนํ าจากอาจารยที่ปรึกษา ไปใหผูทรงคุณวุฒิ
ที่มีประสบการณ ตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหา

5. นํ าแบบสอบถามที่ไดตรวจสอบเรียบรอยแลว ไปทดสอบกับกลุมตัวอยางที่มี
ลักษณะประชากรคลายกบักลุมตัวอยางจริงจํ านวน 30  คน แลวนํ ามาทดสอบคาความเชือ่มัน่ (Reliability)
โดยหาคาสมัประสทิธิแอลฟา (Coefficient Alpha) ของครอนบคั (Cronbach) ไดคาความเชือ่มัน่เทากบั 
0.93

6. นํ าแบบสอบถามมาปรับปรุง แกไข ใหเหมาะสม
7. นํ าแบบสอบถามไปใชเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล
ในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดจัดเตรียมคณะท ํางานภาคสนาม เพ่ือใหเปนผูแจก

และเก็บรวบรวมแบบสอบถาม กับกลุมตัวอยางที่เขาไปเลือกซื้อสุขภัณฑในรานผูแทนจ ําหนายสุข
ภัณฑ โดยกอนที่คณะท ํางานจะออกไปแจกแบบสอบถามใหแกกลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดดํ าเนินการซัก
ซอมความเขาใจและเงื่อนไขในการใชแบบสอบถาม อีกทั้งไดมีการแจงกํ าหนดเวลาการเก็บรวบ
รวม   ขอมูลใหคณะทํ างานเขาใจเปนท่ีเรียบรอยแลว เวลาที่ใชในการเก็บขอมูล 1 เดือน คือ ต้ังแต
วันท่ี   15 กันยายน 2546 ถึงวันที ่15 ตุลาคม 2546 ซึ่งไดก ําหนดจํ านวนตัวอยางที่จะท ําการส ํารวจ
ทั้งสิ้น 400 คน จากจํ านวนรานผูแทนจํ าหนาย 31 ราน

4.  การวิเคราะหขอมูล
เมื่อเก็บรวบรวมขอมูลครบถวนแลว ผูวิจัยจะนํ าขอมูลที่ไดไปประมวลผลดวยเคร่ือง

คอมพิวเตอร ในการหาคาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐาน
โดยใชโปรแกรมส ําเร็จรูป SPSS for Windows (Statistical Package for the Social Science for 
Windows)



บทที ่4
ผลการวิเคราะหขอมูล

การวิจัยเร่ือง “การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ กรณีศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร” การวิเคราะห    
ขอมูล และการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูลผูวิจัยไดก ําหนดสัญลักษณตาง ๆ ที่ใช
ในการวิเคราะหขอมูล ดังน้ี

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล
  H0 แทน สมมติฐานหลัก
  H1 แทน สมมติฐานรอง
X แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง
S.D. แทน ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)
MS แทน คาเฉลี่ยผลบวกก ําลังสองของคะแนน (Mean of Squares)
df แทน ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of Freedom)
SS แทน ผลบวกก ําลังสองของคะแนน (Sum of Squares)
t แทน คาที่ใชพิจารณา t - Distribution

          F-Ratio แทน คาที่ใชพิจารณา F – Distribution
   !2 แทน คาไคสแควร
       F-Prob., p แทน ความนาจะเปนส ําหรับบอกนัยส ําคัญทางสถิติ

* แทน ความมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

การวิเคราะหผลขอมูล แบงออกเปน 4 ตอน ดังน้ี
ตอนท่ี 1 ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร
ตอนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสุขภัณฑของผูบริโภค
ตอนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด

สุขภัณฑ
ตอนท่ี 4 การเปรียบเทยีบความแตกตางของลกัษณะทางประชากรศาสตรกบัพฤติกรรมการ

ซื้อและความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของผูผลิตรายใหญ
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ตอนท่ี 1 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร

ขอมูลทั่วเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก  เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายไดเฉล่ียตอเดือน โดยแจกแจงจํ านวน และคารอยละ ดังน้ี

ตารางท่ี 4.1  จํ านวนและรอยละของขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร

คอตโต อเมริกนัสแตนดารด กะรัต
ลักษณะทางประชากรศาสตร จํ านวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ

เพศ
ชาย 69 44.8 85 61.2 49 45.8
หญิง 85 55.2 54 38.8 58 54.2

รวม 154 100.0 139 100.0 107 100.0
อายุ
21 – 30 ป 67 43.5 42 30.2 28 26.2
31 – 40 ป 41 26.6 51 36.7 41 38.3
41 – 50 ป 30 19.5 25 18.0 26 24.3
มากกวา 50 ป 16 10.4 21 15.1 12 11.2

รวม 154 100.0 139 100.0 107 100.0
ระดับการศึกษา
ต่ํ ากวาปริญญาตรี 53 34.4 54 38.8 45 42.1
ปริญญาตรี 95 61.7 69 49.6 49 45.8
สูงกวาปริญญาตรี 6 3.9 16 11.6 13 12.1

รวม 154 100.0 139 100.0 107 100.0
อาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน 64 41.5 54 38.8 34 31.8
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 42 27.3 29 20.9 29 27.1
ประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ 26 16.9 32 23.0 20 18.7
พอบาน / แมบาน 22 14.3 24 17.3 24 22.4

รวม 154 100.0 139 100.0 107 100.0
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ตารางท่ี 4.1  (ตอ)

คอตโต อเมริกนัสแตนดารด กะรัต
ลักษณะทางประชากรศาสตร จํ านวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ

รายไดเฉลี่ยตอเดือน
ต่ํ ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 52 33.8 44 31.7 36 33.6
10,001 – 20,000 บาท 75 48.7 59 42.4 46 43.0
20,001 บาทขึ้นไป 27 17.5 36 25.9 25 23.4

รวม 154 100.0 139 100.0 107 100.0

จากตารางท่ี 4.1  ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของ   
ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี ้ จํ านวน 400 คน จํ าแนกตาม
ยี่หอ ดังน้ี

1.  สุขภัณฑคอตโต
 เพศ  ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม เปนเพศชาย มีจํ านวน 69 คน คิดเปนรอยละ 

44.80 และเพศหญิง มีจํ านวน 85 คน คิดเปนรอยละ 55.20
อายุ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21 - 30 ป มีจํ านวน 67 คน คิดเปนรอยละ 

43.50  มอีาย ุ31 – 40 ป มีจํ านวน 41 คน คดิเปนรอยละ 26.60  มอีาย ุ41 – 50 ป มีจํ านวน 30 คน คดิเปน     
รอยละ 19.50 และมีอายุมากกวา 50 ป มีจํ านวน 16 คน คิดเปนรอยละ 10.40

ระดับการศึกษา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับตํ ่ากวาปริญญาตรี         
มีจํ านวน 53 คน คิดเปนรอยละ 34.40 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีจํ านวน 95 คน คิดเปนรอยละ 
61.70 และมีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตร ีมีจํ านวน 6 คน คิดเปนรอยละ 3.90

อาชีพ ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามท่ีเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีจํ านวน 64 คน 
คิดเปนรอยละ 41.50  ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจํ านวน 42 คน คิดเปนรอยละ 27.30 
ประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ มีจํ านวน 26 คน คิดเปนรอยละ 16.90 และพอบาน / แมบาน    
มีจํ านวน 22 คน คิดเปนรอยละ 14.30

รายไดเฉลีย่ตอเดอืน ผูบริโภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเฉลีย่ตอเดือนต่ํ ากวาหรือเทา
กบั 10,000 บาท มีจํ านวน 52 คน คดิเปนรอยละ 33.80  มรีายไดเฉลีย่ตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท  มี
จํ านวน 75 คน คดิเปนรอยละ 48.70 และมรีายไดเฉลีย่ตอเดือน 20,001 บาทขึน้ไป มีจํ านวน27  คน คิด
เปนรอยละ 17.50  
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สรุปไดวา  ผูบริโภคทีเ่ลอืกซือ้สขุภัณฑคอตโตสวนใหญเปนเพศหญิง มอีาย ุ21 – 30 ป 
การศกึษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษทัเอกชน และมรีายไดเฉลีย่ตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท

2.  สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด
 เพศ  ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม เปนเพศชาย มีจํ านวน 85 คน คิดเปนรอยละ 

61.20 และเพศหญิง มีจํ านวน 54 คน คิดเปนรอยละ 38.80
อายุ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21 - 30 ป มีจํ านวน 42 คน คิดเปนรอยละ 

30.20  มีอาย ุ31 – 40 ป มีจํ านวน 51 คน คิดเปนรอยละ 36.70  มีอาย ุ41 – 50 ป มีจํ านวน 25 คน   
คิดเปนรอยละ 18.00 และมีอายุมากกวา 50 ป มีจํ านวน 21 คน คิดเปนรอยละ 15.10

ระดับการศึกษา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับตํ ่ากวาปริญญาตรี         
มีจํ านวน 54 คน คิดเปนรอยละ 38.80 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีจํ านวน 69 คน คิดเปนรอยละ 
49.60 และมีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตร ีมีจํ านวน 16 คน คิดเปนรอยละ 11.60

อาชีพ ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามท่ีเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีจํ านวน 54 คน 
คิดเปนรอยละ 38.80  ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจํ านวน 29  คน คิดเปนรอยละ 20.90 
ประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ มีจํ านวน 32 คน คิดเปนรอยละ 23.00 และพอบาน / แมบาน   
มีจํ านวน 24 คน คิดเปนรอยละ 17.30

รายไดเฉลีย่ตอเดอืน ผูบริโภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเฉลีย่ตอเดือนต่ํ ากวาหรือเทา
กบั 10,000 บาท มีจํ านวน 44 คน คดิเปนรอยละ 31.70  มรีายไดเฉลีย่ตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท      
มีจํ านวน 59 คน คิดเปนรอยละ 42.40 มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 บาทขึ้นไป มีจํ านวน36  คน  
คิดเปนรอยละ 25.90     

สรุปไดวา ผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารดสวนใหญเปนเพศชาย มี
อายุ 31 – 40 ป  การศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
10,001 – 20,000 บาท

3.  สุขภัณฑกะรัต
 เพศ  ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม เปนเพศชาย มีจํ านวน 49 คน คิดเปนรอยละ 

45.80 และเพศหญิง มีจํ านวน 58 คน คิดเปนรอยละ 54.20
อายุ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 21 - 30 ป มีจํ านวน 28 คน คิดเปนรอยละ 

26.20  มีอาย ุ31 – 40 ป มีจํ านวน 41 คน คิดเปนรอยละ 38.30  มีอาย ุ41 – 50 ป มีจํ านวน 26 คน    
คิดเปนรอยละ 24.30 และมีอายุมากกวา 50 ป มีจํ านวน 12 คน คิดเปนรอยละ 11.20
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ระดับการศึกษา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับตํ ่ากวาปริญญาตรี         
มีจํ านวน 45 คน คิดเปนรอยละ 42.10 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีจํ านวน 49 คน คิดเปนรอยละ 
45.80 และมีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตร ีมีจํ านวน 13 คน คิดเปนรอยละ 12.10

อาชีพ ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามท่ีเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีจํ านวน 34 คน 
คิดเปนรอยละ 31.80  ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจํ านวน 29  คน คิดเปนรอยละ 27.10 
ประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ มีจํ านวน 20 คน คิดเปนรอยละ 18.70 และพอบาน / แมบาน   
มีจํ านวน 24 คน คิดเปนรอยละ 22.40

รายไดเฉลีย่ตอเดอืน ผูบริโภคทีต่อบแบบสอบถามทีม่รีายไดเฉลีย่ตอเดือนต่ํ ากวาหรือเทา
กบั 10,000 บาท มีจํ านวน 36 คน คดิเปนรอยละ 33.60  มรีายไดเฉลีย่ตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท     
มีจํ านวน 46 คน คิดเปนรอยละ 43.00 มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 บาทขึ้นไป มีจํ านวน25  คน  
คิดเปนรอยละ 23.40

สรุปไดวา ผูบริโภคที่เลือกซื้อสุขภัณฑกะรัตสวนใหญเปนเพศหญิง มีอาย ุ31 – 40 ป 
การศกึษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษทัเอกชน และมรีายไดเฉลีย่ตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท

ตอนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสุขภัณฑของผูบริโภค

ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสุขภัณฑของผูบริโภค ไดแก ยี่หอสุขภัณฑที่เลือกซื้อ 
ประเภทสุขภัณฑที่สนใจเลือกซื้อ สถานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ  จํ านวนรานท่ีสนใจเขาไปเลือก
ซือ้สขุภัณฑ สาเหตุทีส่นใจเลอืกซือ้สขุภัณฑ สือ่ทีรั่บรูขอมลูเกีย่วกบัสขุภัณฑ และบคุคลทีม่อิีทธพิล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อสุขภัณฑ โดยแจกแจงจํ านวน และคารอยละ ดังน้ี

2.1 ยี่หอสุขภัณฑที่เลือกซื้อ

ตารางท่ี 4.2   จํ านวนและรอยละของยี่หอสุขภัณฑที่ผูบริโภคเลือกซื้อ

ยี่หอสุขภัณฑที่เลือกซื้อ จ ํานวน รอยละ
คอตโต 154 38.40
อเมริกันสแตนดารด 139 34.80
กะรัต 107 26.80

รวม 400 100.00
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จากตารางที ่ 4.2  แสดงยี่หอสุขภัณฑของผูผลิตรายใหญที่ผูบริโภคเลือกซื้อ พบวา           
ผูบริโภคสวนใหญเลือกซ้ือสุขภัณฑคอตโต มีจํ านวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.40  รองลงมา คือ 
เลือกซื้อสุขภัณฑอเมริกัน สแตนดารด มีจํ านวน 139  คน คิดเปนรอยละ 34.80 และเลือกซื้อ         
สุขภัณฑกะรัต มีจํ านวน 107 คน คิดเปนรอยละ 26.80 ตามล ําดับ

2.2 ประเภทสุขภัณฑที่สนใจเลือกซื้อ

ตารางที ่4.3 จํ านวนและรอยละของประเภทสขุภัณฑทีผู่บริโภคสนใจเลอืกซือ้ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

คอตโต อเมริกนัสแตนดารด กะรัต
ประเภทสุขภัณฑ
ที่สนใจเลือกซื้อ

จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ

โถสวมแบบน่ังราบ 80 51.95 71 51.08 59 55.14
โถสวมแบบนั่งยอง 27 17.53 22 15.83 22 20.56
อางลางหนาแบบแขวนผนัง 38 24.68 24 17.27 30 28.04
อางลางหนาแบบแขวนผนัง
มีขาตั้ง

18 11.69 25 17.98 19 17.76

อางลางหนาแบบฝงบน /
ใตเคานเตอร

38 24.67 32 23.02 20 18.69

โถปสสาวะ 35 22.73 39  28.06 15 14.02
โถบิเด 3 1.95 1 0.72 7 6.54
อางอาบน้ํ า 57 37.01 60 43.17 50 46.73
อุปกรณประกอบในหองน้ํ า 96 62.34 69 49.64 60 56.07

จากตารางท่ี 4.3  แสดงประเภทสุขภัณฑที่ผูบริโภคสนใจเลือกซื้อ จํ าแนกตามย่ีหอของ   
ผูผลิตรายใหญ สรุปไดดังน้ี
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สุขภัณฑคอตโต
ผูบริโภคที่สนใจเลือกซื้อโถสวมแบบนั่งราบ มีจํ านวน 80 คน คิดเปนรอยละ 51.95       

โถสวมแบบน่ังยอง มีจํ านวน 27 คน คดิเปนรอยละ 17.53 อางลางหนาแบบแขวนผนัง มีจํ านวน 38 คน
คิดเปนรอยละ 24.68  อางลางหนาแบบแขวนผนังมีขาตั้ง มีจํ านวน 18 คน คิดเปนรอยละ 11.69    
อางลางหนาแบบฝงบน / ใตเคานเตอร มีจํ านวน 38 คน คิดเปนรอยละ 24.67  โถปสสาวะ มีจํ านวน 
35 คน คดิเปนรอยละ 22.73  โถบิเด มีจํ านวน 3 คน คดิเปนรอยละ 1.95  อางอาบน้ํ า มีจํ านวน 57 คน
คดิเปนรอยละ 37.01 และอุปกรณประกอบในหองน้ํ า มีจํ านวน 96 คน คดิเปนรอยละ 62.34 สรุปไดวา
ผูบริโภคสนใจเลือกซื้ออุปกรณประกอบในหองน้ํ ามากที่สุด รองลงมา คือ โถสวมแบบน่ังราบ   
อางอาบน้ํ า และสุขภัณฑประเภทอื่น ๆ ตามล ําดับ

สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด
ผูบริโภคที่สนใจเลือกซื้อโถสวมแบบนั่งราบ มีจํ านวน 71 คน คิดเปนรอยละ 51.08   

โถสวมแบบนั่งยอง มีจํ านวน 22 คน คิดเปนรอยละ 15.83  อางลางหนาแบบแขวนผนัง มีจํ านวน 
24 คน  คิดเปนรอยละ 17.27  อางลางหนาแบบแขวนผนังมีขาตั้ง มีจํ านวน 25 คน คิดเปนรอยละ 
17.98   อางลางหนาแบบฝงบน / ใตเคานเตอร มีจํ านวน 32 คน คิดเปนรอยละ 23.02  โถปสสาวะ มี
จํ านวน 39 คน คดิเปนรอยละ 28.06  โถบิเด มีจํ านวน 1 คน คดิเปนรอยละ 0.72  อางอาบน้ํ า มีจํ านวน 
60 คน คิดเปนรอยละ 43.17 และอุปกรณประกอบในหองนํ ้า มีจํ านวน 69 คน คิดเปนรอยละ 49.64 
สรุปไดวา  ผูบริโภคท่ีสนใจเลือกซ้ือสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด พบวา ผูบริโภคสนใจเลือกซือ้  
โถสวมแบบนั่งราบมากที่สุด รองลงมา คือ อุปกรณประกอบในหองน้ํ า อางอาบนํ ้า และสุขภัณฑ
ประเภทอ่ืน ๆ ตามล ําดับ

สุขภัณฑกะรัต
ผูบริโภคท่ีสนใจเลอืกซือ้โถสวมแบบน่ังราบ มีจํ านวน 59 คน คดิเปนรอยละ 55.14       โถ

สวมแบบนั่งยอง มีจํ านวน 22 คน คิดเปนรอยละ 20.56  อางลางหนาแบบแขวนผนัง มีจํ านวน   30 
คน  คิดเปนรอยละ 28.04  อางลางหนาแบบแขวนผนังมีขาตั้ง มีจํ านวน 19 คน คิดเปนรอยละ 17.76   
อางลางหนาแบบฝงบน / ใตเคานเตอร มีจํ านวน 20 คน คิดเปนรอยละ 18.69  โถปสสาวะ   มี
จํ านวน 15 คน คิดเปนรอยละ 14.02 โถบิเด มีจํ านวน 7 คน คิดเปนรอยละ 6.54  อางอาบน้ํ า          มี
จํ านวน 50 คน คิดเปนรอยละ 46.73 และอุปกรณประกอบในหองนํ ้า มีจํ านวน 60 คน คิดเปน  รอย
ละ 56.07  สรุปไดวา  ผูบริโภคที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑกะรัต พบวา ผูบริโภคสนใจเลือกซือ้
อุปกรณประกอบในหองน้ํ า  มากที่สุด รองลงมา คือ โถสวมแบบนั่งราบ  อางอาบนํ ้า และสุขภัณฑ
ประเภทอ่ืน ๆ ตามล ําดับ
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2.3 สถานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ

ตารางท่ี 4.4  จํ านวนและรอยละของสถานที่ผูบริโภคสนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ

คอตโต อเมริกนัสแตนดารด กะรัต
สถานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ
รานวัสดุตกแตง 71 46.10 63 45.30 27 25.20
รานแบบโมเดิรนเทรด 19 12.30 32 23.00 21 19.60
รานวัสดุกอสราง 28 18.20 13 9.40 15 14.00
รานที่ขายสุขภัณฑ / กระเบ้ือง
โดยเฉพาะ

36 23.40 31 22.30 44 41.20

รวม 154 100.00 139 100.00 107 100.00

จากตารางท่ี 4.4  แสดงสถานที่ผูบริโภคสนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ จํ าแนกตามย่ีหอของ       
ผูผลิตรายใหญ สรุปไดดังน้ี

สุขภัณฑคอตโต
ผูบริโภคสนใจเลือกซ้ือสุขภัณฑจากรานวัสดุตกแตง มีจํ านวน 71 คน คิดเปนรอยละ 

46.10  รานแบบโมเดิรนเทรด มีจํ านวน 19  คน คดิเปนรอยละ 12.30  รานวัสดุกอสราง มีจํ านวน 28  คน
คิดเปนรอยละ 18.20 และรานที่ขายสุขภัณฑ / กระเบ้ืองโดยเฉพาะ มีจํ านวน 36 คน คิดเปนรอยละ 
23.40  สรุปไดวา  ผูบริโภคสวนใหญสนใจเลอืกซือ้สขุภัณฑจากรานวัสดุตกแตง รองลงมา คอื รานที่
ขายสุขภัณฑ / กระเบ้ือง โดยเฉพาะ รานวัสดุกอสราง และรานแบบโมเดิรนเทรด ตามล ําดับ

สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด
ผูบริโภคสนใจเลือกซ้ือสุขภัณฑจากรานวัสดุตกแตง มีจํ านวน 63 คน คิดเปนรอยละ 

45.30  รานแบบโมเดิรนเทรด มีจํ านวน 32  คน คดิเปนรอยละ 23.00  รานวัสดุกอสราง มีจํ านวน 13  คน
คิดเปนรอยละ 9.40 และรานที่ขายสุขภัณฑ / กระเบ้ืองโดยเฉพาะ มีจํ านวน 31 คน คิดเปนรอยละ 
22.30  สรุปไดวา  ผูบริโภคสวนใหญสนใจเลือกซื้อสุขภัณฑจากรานวัสดุตกแตง รองลงมา คือ   
รานที่ขายสุขภัณฑ / กระเบ้ือง โดยเฉพาะ รานแบบโมเดิรนเทรด และรานวัสดุกอสราง ตามล ําดับ
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สุขภัณฑกะรัต
ผูบริโภคสนใจเลือกซ้ือสุขภัณฑจากรานวัสดุตกแตง มีจํ านวน 27 คน คิดเปนรอยละ 

25.20  รานแบบโมเดิรนเทรด มีจํ านวน 21  คน คดิเปนรอยละ 19.60  รานวัสดุกอสราง มีจํ านวน 15  คน
คิดเปนรอยละ 14.00 และรานที่ขายสุขภัณฑ / กระเบ้ืองโดยเฉพาะ มีจํ านวน 44 คน คิดเปนรอยละ 
41.20  สรุปไดวา  ผูบริโภคสวนใหญสนใจเลือกซื้อสุขภัณฑจากรานที่ขายสุขภัณฑ / กระเบ้ือง   
โดยเฉพาะ รองลงมา คือ รานวัสดุตกแตง รานแบบโมเดิรนเทรด และรานวัสดุกอสราง ตามล ําดับ

2.4 จํ านวนรานที่สนใจเขาไปเลือกซื้อสุขภัณฑ

ตารางท่ี 4.5  จํ านวนและรอยละของจํ านวนรานที่ผูบริโภคสนใจเขาไปเลือกซื้อสุขภัณฑ

คอตโต อเมริกันสแตนดารด กะรัตจํ านวนรานท่ีสนใจ
เขาไปเลือกซื้อสุขภัณฑ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ

1 ราน 40 26.0 16 11.5 17 15.9
2 ราน 68 44.2 59 42.4 51 47.7
3 ราน 29 18.8 41 29.5 24 22.4

มากกวา 3 ราน 17 11.0 23 16.5 15 14.0
รวม 154 100.0 139 100.0 107 100.0

จากตารางท่ี 4.5  แสดงจํ านวนรานที่ผูบริโภคสนใจเขาไปเลือกซื้อสุขภัณฑ จํ าแนก
ตามย่ีหอของผูผลิตรายใหญ สรุปไดดังนี้

สุขภัณฑคอตโต
ผูบริโภคสนใจเขาเลอืกซือ้สขุภัณฑ 1 ราน มีจํ านวน 40 คน คดิเปนรอยละ 26.00  สนใจ

เขาเลือกซื้อสุขภัณฑ 2 ราน มีจํ านวน 68 คน คิดเปนรอยละ 44.20  สนใจเขาเลือกซื้อสุขภัณฑ 3 ราน 
มีจํ านวน 294 คน คดิเปนรอยละ 18.80 และสนใจเขาเลอืกซือ้สขุภัณฑมากกวา 3 ราน มีจํ านวน 17 คน
คิดเปนรอยละ 11.00    
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สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด
ผูบริโภคสนใจเขาเลอืกซือ้สขุภัณฑ 1 ราน มีจํ านวน 16 คน คดิเปนรอยละ 11.50  สนใจ

เขาเลือกซื้อสุขภัณฑ 2 ราน มีจํ านวน 59 คน คิดเปนรอยละ 42.40  สนใจเขาเลือกซื้อสุขภัณฑ 3 ราน 
มีจํ านวน 41 คน คดิเปนรอยละ 29.50 และสนใจเขาเลอืกซือ้สขุภัณฑมากกวา 3 ราน มีจํ านวน 23 คน
คิดเปนรอยละ 16.50    

สุขภัณฑกะรัต
ผูบริโภคสนใจเขาเลอืกซือ้สขุภัณฑ 1 ราน มีจํ านวน 17 คน คดิเปนรอยละ 15.90  สนใจ

เขาเลือกซื้อสุขภัณฑ 2 ราน มีจํ านวน 51 คน คิดเปนรอยละ 47.70  สนใจเขาเลือกซื้อสุขภัณฑ 3 ราน 
มีจํ านวน 24 คน คดิเปนรอยละ 22.40 และสนใจเขาเลอืกซือ้สขุภัณฑมากกวา 3 ราน มีจํ านวน 15 คน
คิดเปนรอยละ 14.00    

2.5 สาเหตุที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ

ตารางท่ี 4.6  จํ านวนและรอยละของสาเหตุที่ผูบริโภคสนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ

คอตโต อเมริกนัสแตนดารด กะรัต
สาเหตุที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ
สรางบานใหม 36 23.4 35 25.2 24 22.4
ตอเติมบานใหม 52 33.7 44 31.6 35 32.7
ตกแตงปรับปรุงหองน้ํ าใหม 66 42.9 60 43.2 48 44.9

รวม 154 100.0 139 100.0 107 100.0

จากตารางท่ี 4.6  แสดงสาเหตุที่ผูบริโภคสนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ จํ าแนกตามย่ีหอของ      
ผูผลิตรายใหญ สรุปไดดังน้ี

สุขภัณฑคอตโต
ผูบริโภคสนใจเลอืกซือ้เพราะสรางบานใหม มีจํ านวน 36 คน คดิเปนรอยละ 23.40  สนใจ

เลอืกซือ้เพราะตอเติมบานใหม มีจํ านวน 52 คน คดิเปนรอยละ 33.70 และสนใจเลอืกซือ้เพราะตกแตง
ปรับปรุงหองน้ํ าใหม มีจํ านวน 66 คน คิดเปนรอยละ 42.90
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สุขภัณฑคอเมริกันสแตนดารด
ผูบริโภคสนใจเลอืกซือ้เพราะสรางบานใหม มีจํ านวน 35 คน คดิเปนรอยละ 25.20  สนใจ

เลอืกซือ้เพราะตอเติมบานใหม มีจํ านวน 44 คน คดิเปนรอยละ 31.60 และสนใจเลอืกซือ้เพราะตกแตง
ปรับปรุงหองน้ํ าใหม มีจํ านวน 60 คน คิดเปนรอยละ 43.20

สุขภัณฑคอเมริกันสแตนดารด
ผูบริโภคสนใจเลอืกซือ้เพราะสรางบานใหม มีจํ านวน 24 คน คดิเปนรอยละ 22.40  สนใจ

เลอืกซือ้เพราะตอเติมบานใหม มีจํ านวน 35 คน คดิเปนรอยละ 32.70 และสนใจเลอืกซือ้เพราะตกแตง
ปรับปรุงหองน้ํ าใหม มีจํ านวน 48 คน คิดเปนรอยละ 44.90

2.6 สื่อที่รับรูขอมูลเกี่ยวกับสุขภัณฑ

ตารางที ่4.7  จํ านวนและรอยละของสือ่ทีผู่บริโภครับรูขอมลูเกีย่วกบัสขุภัณฑ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

คอตโต อเมริกนัสแตนดารด กะรัต
ส่ือท่ีรับรูขอมูลเก่ียวกับสุขภัณฑ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ
โทรทัศน 97 62.98 91 65.47 73 68.22
วิทยุ 51 33.12 27 19.42 27 25.23
นิตยสาร / วารสาร / หนังสือพิมพ 85 55.19 74 53.24 51 47.66
ปายโฆษณาขนาดใหญ 45 29.22 62 44.60 43 40.19
อ่ืน ๆ 2 1.29 4 2.88 3 2.80

จากตารางท่ี 4.7  แสดงสื่อที่ผูบริโภครับรูขอมูลเกี่ยวกับสุขภัณฑ จํ าแนกตามย่ีหอของ     
ผูผลิตรายใหญ  สรุปไดดังน้ี

สุขภัณฑคอตโต
ผูบริโภครับรูขอมูลเก่ียวกับสุขภัณฑผานส่ือโทรทัศน มีจํ านวน 97 คน คิดเปนรอยละ 

62.98 ผานสื่อวิทย ุมีจํ านวน 51 คน คิดเปนรอยละ 33.12 ผานสื่อนิตยสาร / วารสาร / หนังสือพิมพ 
มีจํ านวน 85 คน คดิเปนรอยละ 55.19 ผานสือ่ปายโฆษณาขนาดใหญ มีจํ านวน 45 คน คดิเปนรอยละ
29.22 และผานสื่ออื่น ๆ มีจํ านวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.29



59

สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด
ผูบริโภครับรูขอมูลเก่ียวกับสุขภัณฑผานส่ือโทรทัศน มีจํ านวน 91 คน คิดเปนรอยละ 

65.47  ผานสื่อวิทย ุมีจํ านวน 27 คน คิดเปนรอยละ 19.42 ผานสื่อนิตยสาร / วารสาร / หนังสือพิมพ 
มีจํ านวน 74 คน คดิเปนรอยละ 53.24 ผานสือ่ปายโฆษณาขนาดใหญ มีจํ านวน 62  คน คดิเปนรอยละ
44.60 และผานสื่ออื่น ๆ มีจํ านวน 4 คน คิดเปนรอยละ 2.88

สุขภัณฑกะรัต
ผูบริโภครับรูขอมูลเก่ียวกับสุขภัณฑผานส่ือโทรทัศน มีจํ านวน 73 คน คิดเปนรอยละ 

68.22  ผานสื่อวิทย ุมีจํ านวน 27 คน คิดเปนรอยละ 25.23 ผานสื่อนิตยสาร / วารสาร / หนังสือพิมพ 
มีจํ านวน 51 คน คดิเปนรอยละ 47.66 ผานสือ่ปายโฆษณาขนาดใหญ มีจํ านวน 43  คน คดิเปนรอยละ
40.19 และผานสื่ออื่น ๆ มีจํ านวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.80

2.7 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสุขภัณฑ

ตารางท่ี 4.8 จํ านวนและรอยละของบุคคลที่ผูบริโภคมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสุขภัณฑ
        (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

คอตโต อเมริกนัสแตนดารด กะรัตบุคคลที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสุขภัณฑ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ จ ํานวน รอยละ

ตัวเอง 102 66.23 93 66.91 73 68.22
สมาชิกในครอบครัว 99 64.29 91 65.47 64 59.81
เพ่ือน / คนรูจัก 27 17.53 30 21.58 24 22.43
ชาง / ผูรับเหมา 24 15.58 26 18.71 20 18.69
สถาปนิก / มัณฑนากร 23 14.94 15 10.79 11 10.28
รานตัวแทนจํ าหนาย /
โชวรูมสขุภัณฑ

19 12.34 14 10.07 22 20.56

จากตารางท่ี 4.8  แสดงบุคคลที่ผูบริโภคมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสุขภัณฑ 
จํ าแนกตามยี่หอสุขภัณฑของผูผลิตรายใหญ สรุปไดดังนี้
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สุขภัณฑคอตโต
บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ คือ ตัวเอง มีจํ านวน 102 คน คิดเปนรอยละ 

66.23  สมาชิกในครอบครัว  มีจํ านวน 99 คน คิดเปนรอยละ 64.29  เพื่อน / คนรูจัก มีจํ านวน 27 คน 
คิดเปนรอยละ 17.53 ชาง / ผูรับเหมา มีจํ านวน 24  คน คิดเปนรอยละ 15.58  สถาปนิก / มัณฑนากร 
มีจํ านวน 23 คน คิดเปนรอยละ 14.94 และรานตัวแทนจํ าหนาย / โชวรูมสขุภัณฑ มีจํ านวน 19 คน 
คิดเปนรอยละ 12.34

สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด
บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ คือ ตัวเอง มีจํ านวน 93 คน คิดเปนรอยละ 

66.91 สมาชิกในครอบครัว  มีจํ านวน 91 คน คิดเปนรอยละ 65.47  เพื่อน / คนรูจัก มีจํ านวน 30 คน 
คิดเปนรอยละ 21.58  ชาง / ผูรับเหมา มีจํ านวน 26  คน คิดเปนรอยละ 18.71 สถาปนิก / มัณฑนากร 
มีจํ านวน 15 คน คิดเปนรอยละ 10.79 และรานตัวแทนจํ าหนาย / โชวรูมสขุภัณฑ มีจํ านวน 14 คน 
คิดเปนรอยละ 10.07

สุขภัณฑกะรัต
บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ คือ ตัวเอง มีจํ านวน 73 คน คิดเปนรอยละ 

68.22  สมาชิกในครอบครัว  มีจํ านวน 64 คน คิดเปนรอยละ 59.81  เพื่อน / คนรูจัก มีจํ านวน 24 คน 
คิดเปนรอยละ 22.43 ชาง / ผูรับเหมา มีจํ านวน 20  คน คิดเปนรอยละ 18.69  สถาปนิก / มัณฑนากร 
มีจํ านวน 11 คน คิดเปนรอยละ 10.28 และรานตัวแทนจํ าหนาย / โชวรูมสขุภัณฑ มีจํ านวน 22 คน 
คิดเปนรอยละ 20.56
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ตอนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดสุขภัณฑ

การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดสุขภัณฑ โดยการหาคาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังน้ี

ตารางท่ี 4.9  คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวน
        ประสมทางการตลาดสุขภัณฑ

คอตโต อเมริกันสแตนดารด กะรัต
ความพึงพอใจท่ีมีตอปจจัย
สวนประสมทางการตลาด

X S.D. ระดับ
ความพึง
พอใจ

X S.D. ระดับ
ความพึง
พอใจ

X S.D. ระดับ
ความพึง
พอใจ

1. ดานผลิตภัณฑ
1.1 มีรูปแบบสวยงาม 4.43 .63 มาก 4.25 .55 มาก 4.32 .57 มาก

1.2 มีแบบใหเลือกหลากหลาย
       เขากับการตกแตงทุกสไตล

4.35 .69 มาก 4.16 .63 มาก 4.24 .67 มาก

1.3 มีสุขภัณฑแบบช้ินเดียว
       กดชํ าระแบบเงียบ

4.03 .87 มาก 3.87 .82 มาก 3.77 .82 มาก

1.4 มีสุขภัณฑแบบประหยัดน้ํ า
       6 ลิตร

3.92 .90 มาก 3.79 .76 มาก 3.98 .85 มาก

1.5 มีสุขภณัฑแบบเลือกกด
      ช ําระ  3 / 6 ลิตร

3.89 .89 มาก 3.72 .72 มาก 3.85 .82 มาก

1.6 มีสีสันสวยงาม 4.31 .72 มาก 4.14 .66 มาก 4.30 .70 มาก

1.7 มีสีสันใหเลือกหลากหลาย
       เขากับทุกวัสดุตกแตง

4.26 .74 มาก 4.17 .68 มาก 4.18 .74 มาก

1.8 มีคุณภาพดี 4.50 .60 มากท่ีสุด 4.33 .51 มาก 4.31 .62 มาก

1.9 ย่ีหอมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ 4.32 .72 มาก 4.19 .66 มาก 4.20 .64 มาก

1.10 มีการพัฒนาสินคาใหม
         อยางตอเน่ือง

4.13 .79 มาก 3.84 .77 มาก 3.96 .80 มาก

ดานผลิตภัณฑโดยรวม 4.22 .54 มาก 4.05 .41 มาก 4.11 .45 มาก
2. ดานราคา
2.1 มีราคาถูกท่ีสุดเม่ือเทียบ
       รุนเดียวกัน

3.84 .71 มาก 3.79 .78 มาก 3.86 .72 มาก
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ตารางท่ี 4.9  (ตอ)

คอตโต อเมริกันสแตนดารด กะรัต
ความพึงพอใจท่ีมีตอปจจัย
สวนประสมทางการตลาด

X S.D. ระดับ
ความพึง
พอใจ

X S.D. ระดับ
ความพึง
พอใจ

X S.D. ระดับ
ความพึง
พอใจ

2.2 มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.08 .68 มาก 3.89 .66 มาก 3.96 .65 มาก

2.3 มรีาคาแพงแตคุณภาพดีเยี่ยม 3.80 .77 มาก 3.68 .74 มาก 3.76 .83 มาก

2.4 มีใหเลือกหลายระดับราคา 3.96 .73 มาก 3.92 .71 มาก 3.89 .76 มาก

ดานราคาโดยรวม 3.92 .51 มาก 3.82 .52 มาก 3.87 .54 มาก
3. ดานการจัดจํ าหนาย
3.1 รานตัวแทนจํ าหนาย
       มีบริการท่ัวถึง

4.03 .89 มาก 3.84 .75 มาก 4.09 .83 มาก

3.2 สุขภัณฑหาซื้อไดงาย 4.11 .87 มาก 3.96 .77 มาก 4.12 .85 มาก

3.3  การจัดสขุภณัฑตัวอยางสวยงาม 4.17 .84 มาก 3.97 .71 มาก 4.16 .78 มาก

3.4 การตกแตงรานทันสมัย 4.12 .78 มาก 3.90 .72 มาก 3.96 .77 มาก

3.5 สุขภัณฑในรานหางาย 4.12 .87 มาก 3.95 .74 มาก 4.08 .80 มาก

ดานการจัดจํ าหนายโดยรวม 4.11 .72 มาก 3.93 .57 มาก 4.08 .68 มาก
4. ดานการสงเสริมการตลาด
4.1 การแจกของแถม 3.16 1.16 ปานกลาง 2.84 1.12 ปานกลาง 2.95 1.04 ปานกลาง

4.2 การลดราคาพิเศษ 3.26 1.15 ปานกลาง 3.08 1.02 ปานกลาง 3.28 1.07 ปานกลาง

4.3 การสงคูปองชิงโชค 2.88 1.16 ปานกลาง 2.72 1.11 ปานกลาง 2.79 1.06 ปานกลาง

4.4 การบริการหลังการขาย 3.21 1.11 ปานกลาง 3.07 1.12 ปานกลาง 3.12 1.16 ปานกลาง

4.5 มีการรบัประกันสินคา 3.52 1.06 มาก 3.28 .99 ปานกลาง 3.42 1.08 ปานกลาง

4.6 พนักงานขายใหรายละเอียดชดัเจน 3.82 .89 มาก 3.57 .86 มาก 3.76 .80 มาก

4.7 มีการโฆษณาประชาสัมพันธ
       อยางตอเน่ือง

3.74 .96 มาก 3.49 .80 ปานกลาง 3.52 .80 มาก

4.8 มีบรกิารออกแบบหองน้ํ าฟรี 3.24 1.04 ปาน
กลาง

3.00 .98 ปาน
กลาง

3.19 1.05 ปาน
กลาง

4.9 มีการจัดสุขภัณฑเปนชุดให
       ลูกคาเลือกซ้ือ

3.81 .99 มาก 3.64 .86 มาก 3.74 .89 มาก

4.10 มีกิจกรรมเพ่ือสังคม 3.63 1.14 มาก 3.20 1.07 ปานกลาง 3.27 1.12 ปานกลาง
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ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 3.43 .76 ปาน
กลาง

3.19 .74 ปาน
กลาง

3.30 .74 ปาน
กลาง

ตารางท่ี 4.9 แสดงการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัย
สวนประสมทางการตลาดสุขภัณฑ จํ าแนกตามย่ีหอของผูผลิตรายใหญ สรุปไดดังนี้

สุขภัณฑคอตโต
ดานผลิตภัณฑ
ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑในระดับมาก (X = 4.22) และเม่ือจํ าแนกเปน

รายขอ พบวา มีรูปแบบสวยงาม มแีบบใหเลอืกหลากหลาย เขากบัการตกแตงทกุสไตล  มีสุขภัณฑ
แบบชิ้นเดียว กดช ําระแบบเงียบ  มีสุขภัณฑแบบประหยัดนํ ้า 6 ลิตร  มีสุขภัณฑแบบเลือกกดช ําระ  
3 / 6 ลิตร มีสีสันสวยงาม มีสีสันใหเลือกหลากหลาย เขากับทุกวัสดุตกแตง  มีคุณภาพดี  ยี่หอมี    
ชื่อเสียง นาเช่ือถือ  และมกีารพัฒนาสินคาใหมอยางตอเน่ือง มีความพึงพอใจในระดับมาก โดยมี  
คาเฉลี่ยเทากับ 4.43, 4.35, 4.03, 3.92, 3.89, 4.31, 4.26, 4.50, 4.32 และ 4.13  ตามล ําดับ  

ดานราคา
ผูบริโภคมีความพงึพอใจดานราคาในระดับมาก (X = 3.92) และเม่ือจํ าแนกเปนรายขอ 

พบวา  มรีาคาถกูทีส่ดุเมือ่เทยีบรุนเดียวกนั มรีาคาเหมาะสมกบัคณุภาพ มรีาคาแพงแตคณุภาพดเียีย่ม  มี
ใหเลือกหลายระดับราคา และดานราคาโดยรวม ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84, 4.08, 3.80 
และ 3.96 ตามล ําดับ  

ดานการจัดจ ําหนาย
ผูบริโภคมีความพงึพอใจดานการจัดจํ าหนายในระดับมาก (X = 4.11) และเม่ือจํ าแนก

เปนรายขอ พบวา  รานตัวแทนจํ าหนายมีบริการทั่วถึง สุขภัณฑหาซื้อไดงาย  การจัดสุขภัณฑ       
ตัวอยางสวยงาม  การตกแตงรานทนัสมยั  สขุภัณฑในรานหางาย  และดานการจัดจํ าหนาย ในระดับมาก
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03, 4.11, 4.17, 4.12 และ 4.12 ตามล ําดับ  

ดานการสงเสริมการตลาด
ผูบริโภคมีความพงึพอใจดานการสงเสริมการตลาดในระดับปานกลาง (X = 3.43) และ

เมื่อจํ าแนกเปนรายขอ พบวา  การแจกของแถม การลดราคาพิเศษ การสงคูปองชิงโชค การบริการ
หลังการขาย มีบริการออกแบบหองน้ํ าฟรี และดานการสงเสริมการตลาด ในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลีย่เทากบั 3.16, 3.26, 2.88, 3.21 และ 3.24  ตามล ําดับ   และความพงึพอใจมกีารรับประกนัสนิคา  
พนักงานขายใหรายละเอียดชัดเจน  มีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง  มีการจัดสุขภัณฑ
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เปนชุดใหลูกคาเลือกซื้อ และมีกิจกรรมเพื่อสังคม ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.52, 3.82, 
3.74, 3.81 และ 3.63 ตามล ําดับ   

สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด
ดานผลิตภัณฑ
ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑในระดับมาก (X = 4.05) และเม่ือจํ าแนกเปน

รายขอ พบวา  มีรูปแบบสวยงาม มแีบบใหเลอืกหลากหลาย เขากบัการตกแตงทกุสไตล  มีสุขภัณฑ
แบบชิ้นเดียว กดช ําระแบบเงียบ  มีสุขภัณฑแบบประหยัดนํ ้า 6 ลิตร  มีสุขภัณฑแบบเลือกกดช ําระ   
3 / 6 ลิตร  มีสีสันสวยงาม  มีสีสันใหเลือกหลากหลาย เขากับทุกวัสดุตกแตง  มีคุณภาพดี  ยี่หอมี   
ชื่อเสียง นาเช่ือถือ  และมกีารพัฒนาสินคาใหมอยางตอเน่ือง และดานสุขภัณฑในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.25, 4.16, 3.87, 3.79, 3.72, 4.14, 4.17, 4.33, 4.19 และ 3.84  ตามล ําดับ  

ดานราคา
ผูบริโภคมีความพงึพอใจดานราคาในระดับมาก (X = 3.82) และเม่ือจํ าแนกเปนรายขอ 

พบวา มีราคาถูกที่สุดเมื่อเทียบรุนเดียวกัน มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีราคาแพงแตคุณภาพดีเยี่ยม 
และมีใหเลือกหลายระดับราคา ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.79, 3.89, 3.68 และ 3.92      
ตามล ําดับ

ดานการจัดจ ําหนาย
ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานการจัดจํ าหนายในระดับมาก (X=3.93) และเม่ือจํ าแนก

เปนรายขอ พบวา รานตัวแทนจํ าหนายมีบริการทั่วถึง สุขภัณฑหาซื้อไดงาย  การจัดสุขภัณฑ        
ตัวอยางสวยงาม  การตกแตงรานทันสมัย  และสุขภัณฑในรานหางาย  ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.84, 3.96, 3.97, 3.90 และ3.95 ตามล ําดับ  

ดานการสงเสริมการตลาด
ผูบริโภคมีความพงึพอใจดานการสงเสริมการตลาดในระดับปานกลาง (X = 3.19) และ

เมื่อจํ าแนกเปนรายขอ พบวา  การแจกของแถม การลดราคาพิเศษ การสงคูปองชิงโชค การบริการ
หลังการขาย  มีการรับประกันสินคา   มีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง  มีบริการออกแบบ
หองน้ํ าฟรี มกีจิกรรมเพือ่สงัคม และดานการสงเสริมการตลาด ในระดับปานกลาง โดยมคีาเฉลีย่เทากบั
2.84, 3.08, 2.72, 3.07, 3.28, 3.49, 3.00 และ 3.20 ตามล ําดับ   และความพึงพอใจพนักงานขายให
รายละเอียดชดัเจน  และมกีารจัดสขุภัณฑเปนชดุใหลกูคาเลอืกซือ้ ในระดับมาก โดยมคีาเฉลีย่เทากบั
3.57 และ 3.64 ตามล ําดับ  
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สุขภัณฑกะรัต
ดานผลิตภัณฑ
ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑในระดับมาก (X = 4.11) และเม่ือจํ าแนกเปน

รายขอ พบวา มีรูปแบบสวยงาม มแีบบใหเลอืกหลากหลาย เขากบัการตกแตงทกุสไตล  มีสุขภัณฑ
แบบชิ้นเดียว กดช ําระแบบเงียบ  มีสุขภัณฑแบบประหยัดนํ ้า 6 ลิตร  มีสุขภัณฑแบบเลือกกดช ําระ  
3 / 6 ลิตร  มีสีสันสวยงาม  มีสีสันใหเลือกหลากหลาย เขากับทุกวัสดุตกแตง  มีคุณภาพดี  ยี่หอมี  
ชื่อเสียง นาเช่ือถือ  และมีการพัฒนาสินคาใหมอยางตอเน่ืองในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32, 
4.24, 3.77, 3.98, 3.85, 4.30, 4.18, 4.31, 4.20 และ 3.96 ตามล ําดับ

ดานราคา
ผูบริโภคมีความพงึพอใจดานราคาในระดับมาก (X = 3.87) และเม่ือจํ าแนกเปนรายขอ 

พบวา มีราคาถูกที่สุดเมื่อเทียบรุนเดียวกัน มีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีราคาแพงแตคุณภาพดีเยี่ยม 
มีใหเลือกหลายระดับราคา และดานราคาโดยรวม ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86, 3.96, 
3.76 และ3.89 ตามล ําดับ  

ดานการจัดจ ําหนาย
ผูบริโภคมีความพงึพอใจดานการจัดจํ าหนายในระดับมาก (X = 4.08) และเม่ือจํ าแนก

เปนรายขอ พบวา รานตัวแทนจํ าหนายมีบริการทั่วถึง สุขภัณฑหาซื้อไดงาย  การจัดสุขภัณฑ        
ตัวอยางสวยงาม  การตกแตงรานทันสมัย  และสุขภัณฑในรานหางาย ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.09, 4.12, 4.16, 3.96 และ 4.08

ดานการสงเสริมการตลาด
ผูบริโภคมีความพงึพอใจดานการสงเสริมการตลาดในระดับปานกลาง (X = 3.30) และ

เมื่อจํ าแนกเปนรายขอ พบวา  การแจกของแถม การลดราคาพิเศษ การสงคูปองชิงโชค การบริการ
หลงัการขาย  มกีารรับประกนัสนิคา   มบีริการออกแบบหองน้ํ าฟรี และมกีจิกรรมเพือ่สงัคม ในระดับ
ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.95, 3.28, 2.79, 3.12, 3.42, 3.19 และ 3.27  ตามล ําดับ  และความ
พึงพอใจพนักงานขายใหรายละเอียดชัดเจน  มีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง และมีการ
จัดสขุภัณฑเปนชดุใหลกูคาเลอืกซือ้ ในระดับมาก โดยมคีาเฉลีย่เทากบั 3.76, 3.52 และ 3.74 ตามล ําดับ  
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ตอนท่ี 4 การเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะทางประชากรศาสตรกับพฤตกิรรมการ
ซ้ือและความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของผูผลิตรายใหญ

4.1 เปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะทางประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซื้อ

ตารางที ่4.10  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางเพศกบัยีห่อสขุภัณฑทีซ่ือ้

ย่ีหอ ชาย หญิง รวม !2 Prob.
คอตโต 69 85 154 9.245* .010

อเมริกันสแตนดารด 85 54 139
กะรัต 49 58 107
รวม 203 197 400

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางท่ี 4.10 พบวา คา Prob. เทากับ .010 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
เพศที่แตกตางกันจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อยี่หอสุขภัณฑที่แตกตางกัน

ตารางที ่4.11  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางเพศกบัรานทีเ่ลอืกซือ้สขุภัณฑ

รานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ ชาย หญิง รวม !2 Prob.
รานวัสดุตกแตง 74 87 161 10.584* .014

รานแบบโมเดิรนเทรด 41 31 72
รานวัสดุกอสราง 38 18 56
รานที่ขายสุขภัณฑ /
กระเบื้องโดยเฉพาะ

50 61 111

รวม 203 197 400
*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
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จากตารางท่ี 4.11 พบวา คา Prob. เทากับ .014 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
เพศที่แตกตางกันจะเลือกซื้อสุขภัณฑจากรานคาที่แตกตางกัน
ตารางท่ี 4.12  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางเพศกบัจํ านวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑ

จํ านวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑ ชาย หญิง รวม !2 Prob.
1 ราน 32 41 73 3.124 .373
2 ราน 89 89 178
3 ราน 54 40 94

มากกวา 3 ราน 28 27 55
รวม 203 197 400

จากตารางท่ี 4.12 พบวา คา Prob. เทากับ .373 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
เพศที่แตกตางกันมีจ ํานวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑไมแตกตางกัน

ตารางท่ี 4.13  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางเพศกับสาเหตุการเลือกซ้ือสุขภัณฑ

สาเหตุการเลือกซื้อสุขภัณฑ ชาย หญิง รวม !2 Prob.
สรางบานใหม 52 43 95 1.038 .595
ตอเติมบาน 67 64 131

ตกแตงปรับปรุงหองน้ํ าใหม 84 90 174
รวม 203 197 400

จากตารางท่ี 4.13 พบวา คา Prob. เทากับ .595 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
เพศที่แตกตางกันมีสาเหตุในการเลือกซื้อสุขภัณฑไมแตกตางกัน
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ตารางท่ี 4.14  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางอายกุบัยีห่อสขุภัณฑทีซ่ือ้

ยี่หอ 21 - 30
ป

31 - 40
ป

41 - 50
ป

มากกวา
50 ป

รวม !2 Prob.

คอตโต 67 41 30 16 154 12.628* .049
อเมริกันสแตนดารด 42 51 25 21 139

กะรัต 28 41 26 12 107
รวม 137 133 81 49 400

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางท่ี 4.14 พบวา คา Prob. เทากับ .049 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
อายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกยี่หอสุขภัณฑที่แตกตางกัน

ตารางท่ี 4.15  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางอายกุบัรานทีเ่ลอืกซือ้สขุภัณฑ

รานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ 21 - 30
ป

31 - 40
ป

41 - 50
ป

มากกวา
50 ป

รวม !2 Prob.

รานวัสดุตกแตง 61 53 29 18 161 3.759 .927
รานแบบโมเดิรนเทรด 21 28 15 8 72
รานวัสดุกอสราง 20 17 12 7 56
รานที่ขายสุขภัณฑ /
กระเบี้องโดยเฉพาะ

35 35 25 16 111

รวม 137 133 81 49 400

จากตารางท่ี 4.15 พบวา คา Prob. เทากับ .927 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
อายุที่แตกตางกันจากรานคาที่เลือกซื้อสุขภัณฑไมแตกตางกัน
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ตารางท่ี 4.16   เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางอายกุบัจํ านวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑ

จํ านวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑ 21 - 30
ป

31 - 40
ป

41 - 50
ป

มากกวา
50 ป

รวม !2 Prob.

1 ราน 25 22 14 12 73 5.729 .767
2 ราน 63 59 32 24 178
3 ราน 33 30 22 9 94

มากกวา 3 ราน 16 22 13 4 55
รวม 137 133 81 49 400

จากตารางท่ี 4.16 พบวา คา Prob. เทากับ .767 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
อายุที่แตกตางกันมีจํ านวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑ ไมแตกตางกัน

ตารางท่ี 4.17  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางอายกุบัสาเหตุการเลือกซื้อสุขภัณฑ

สาเหตุการเลือกซื้อสุขภัณฑ 21 - 30
ป

31 - 40
ป

41 - 50
ป

มากกวา
50 ป

รวม !2 Prob.

สรางบานใหม 37 30 15 13 95 4.081 .666
ตอเติมบาน 39 47 27 18 131

ตกแตงปรับปรุงหองน้ํ าใหม 61 56 39 18 174
รวม 137 133 81 49 400

จากตารางท่ี 4.17 พบวา คา Prob. เทากับ .666 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
อายุที่แตกตางกันมีสาเหตุการเลือกซื้อสุขภัณฑไมแตกตางกัน
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ตารางท่ี 4.18  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางระดับการศกึษากบัยีห่อสขุภัณฑทีซ่ือ้

ย่ีหอ ต่ํ ากวา
ปริญญาตรี

ปริญญาตรี สงูกวา
ปริญญาตรี

รวม !2 Prob.

คอตโต 53 95 6 154 11.297* .023
อเมริกันสแตนดารด 54 69 16 139

กะรัต 45 49 13 107
รวม 152 213 35 400

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางท่ี 4.18 พบวา คา Prob. เทากับ .023 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกยี่หอสุขภัณฑที่แตกตางกัน

ตารางท่ี 4.19  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางระดับการศกึษากบัรานทีเ่ลอืกซือ้สขุภัณฑ

รานที่สนใจ
เลือกซื้อสุขภัณฑ

ต่ํ ากวา
ปริญญาตรี

ปริญญาตรี สงูกวา
ปริญญาตรี

รวม !2 Prob.

รานวัสดุตกแตง 58 86 17 161 37.337* .000
รานแบบโมเดิรนเทรด 10 49 13 72
รานวัสดุกอสราง 25 29 2 56
รานที่ขายสุขภัณฑ /
กระเบ้ืองโดยเฉพาะ

59 49 3 111

รวม 152 213 35 400
*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางท่ี 4.19 พบวา คา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีรานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑแตกตางกัน
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ตารางท่ี 4.20  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางระดับการศกึษากบัจํ านวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑ

จํ านวนราน
ที่เลือกซื้อสุขภัณฑ

ต่ํ ากวา
ปริญญาตรี

ปริญญาตรี สงูกวา
ปริญญาตรี

รวม !2 Prob.

1 ราน 27 39 7 73 15.337* .018
2 ราน 78 90 10 178
3 ราน 29 58 7 94

มากกวา 3 ราน 18 26 11 55
รวม 152 213 35 400

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางท่ี 4.20 พบวา คา Prob. เทากับ .018 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีจํ านวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑ แตกตางกัน

ตารางท่ี 4.21 เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางระดับการศกึษากับสาเหตุการเลือกซ้ือสุขภัณฑ

สาเหตุการเลือกซ้ือ
สุขภัณฑ

ต่ํ ากวา
ปริญญาตรี

ปริญญาตรี สงูกวา
ปริญญาตรี

รวม !2 Prob.

สรางบานใหม 31 48 16 95 14.824* .005
ตอเติมบาน 56 63 12 131
ตกแตงปรับปรุง
หองน้ํ าใหม

65 102 7 174

รวม 152 213 35 400
*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
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จากตารางท่ี 4.21 พบวา คา Prob. เทากับ .005 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีจํ านวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑแตกตางกัน

ตารางท่ี 4.22  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางอาชพีกบัยีห่อสขุภัณฑทีซ่ือ้

ยี่หอ
พนักงาน
บริษัทเอกชน

ขาราชการ /
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ

ประกอบธุรกิจ
สวนตัว /
อาชีพอิสระ

พอบาน /
แมบาน

รวม !2 Prob.

คอตโต 64 42 26 22 154 6.950 .326
อเมริกันสแตนดารด 54 29 32 24 139

กะรัต 34 29 20 24 107
รวม 152 100 78 70 400

จากตารางท่ี 4.22 พบวา คา Prob. เทากับ .326 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
อาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกยี่หอสุขภัณฑไมแตกตางกัน

ตารางท่ี 4.23 เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางอาชพีกบัรานทีเ่ลอืกซือ้สขุภัณฑ

รานที่สนใจเลือก
ซ้ือสุขภัณฑ

พนักงาน
บริษัทเอกชน

ขาราชการ /
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ

ประกอบธุรกิจ
สวนตัว /
อาชีพอิสระ

พอบาน /
แมบาน

รวม !2 Prob.

รานวัสดุตกแตง 65 41 28 27 161 13.632 .136
รานแบบ
โมเดรินเทรด

30 21 16 5 72

รานวัสดุ
กอสราง

23 14 10 9 56

รานท่ีขายสุขภัณฑ
/ กระเบื้อง
โดยเฉพาะ

34 24 24 29 111

รวม 152 100 78 70 400
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จากตารางท่ี 4.23 พบวา คา Prob. เทากับ .136 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
อาชีพที่แตกตางกันจะเลือกซื้อสุขภัณฑจากรานคาไมแตกตางกัน

ตารางท่ี 4.24  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางอาชพีกบัจํ านวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑ

จ ํานวนรานทีเ่ลือก
ซ้ือสุขภัณฑ

พนักงาน
บริษัทเอกชน

ขาราชการ /
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ

ประกอบธุรกิจ
สวนตัว /
อาชีพอิสระ

พอบาน /
แมบาน

รวม !2 Prob.

1 ราน 32 13 14 14 73 13.746 .132
2 ราน 70 42 30 36 178
3 ราน 30 24 25 15 94

มากกวา 3 ราน 20 21 9 5 55
รวม 152 100 78 70 400

จากตารางท่ี 4.24 พบวา คา Prob. เทากับ .132 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
อาชีพที่แตกตางกันมีจํ านวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑ ไมแตกตางกัน

ตารางท่ี 4.25  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางอาชพีกับสาเหตุการเลือกซ้ือสุขภัณฑ

สาเหตุการเลือก
ซ้ือสุขภัณฑ

พนักงาน
บริษัทเอกชน

ขาราชการ /
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ

ประกอบธุรกิจ
สวนตัว /
อาชีพอิสระ

พอบาน /
แมบาน

รวม !2 Prob.

สรางบานใหม 49 16 19 11 95 12.256 .057
ตอเติมบาน 46 34 25 26 131
ตกแตงปรับปรุง
หองน้ํ าใหม

57 50 34 33 174

รวม 152 100 78 70 400

จากตารางท่ี 4.25 พบวา คา Prob. เทากับ .057 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
อาชีพที่แตกตางกันมีสาเหตุการเลือกซื้อสุขภัณฑ ไมแตกตางกัน
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ตารางท่ี 4.26  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางรายไดเฉลีย่ตอเดือนกบัยีห่อสขุภัณฑทีซ่ือ้

ยี่หอ ตํ่ ากวาหรือเทากับ
10,000 บาท

10,001 –
20,000 บาท

20,001 –  30,000
บาทขึน้ไป

รวม !2 Prob.

คอตโต 52 75 27 154 3.332 .504
อเมริกันสแตนดารด 44 59 36 139

กะรัต 36 46 25 107
รวม 132 180 88 400

จากตารางท่ี 4.26 พบวา คา Prob. เทากับ .504  ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการเลือกยี่หอสุขภัณฑไมแตกตางกัน

ตารางท่ี 4.27  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางรายไดเฉลีย่ตอเดือนกบัรานทีเ่ลอืกซือ้สขุภัณฑ

รานท่ีสนใจเลือกซ้ือสุขภัณฑ
ตํ ่ากวาหรือ
เทากับ 10,000
บาท

10,001 –
20,000
บาท

20,001
บาทขึน้ไป

รวม !2 Prob.

รานวัสดุตกแตง 56 69 36 161 26.949* .000
รานแบบโมเดิรนเทรด 10 33 29 72
รานวัสดุกอสราง 21 26 9 56
รานที่ขายสุขภัณฑ /
กระเบ้ืองโดยเฉพาะ

45 52 14 111

รวม 132 180 88 400
*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05



75

จากตารางท่ี 4.27 พบวา คา Prob. เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันมีรานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑแตกตางกัน

ตารางที ่4.28  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางรายไดเฉลีย่ตอเดือนกบัจํ านวนรานทีเ่ลอืกซือ้สขุภัณฑ

จ ํานวนรานท่ีเลือกซ้ือ
สุขภัณฑ

ตํ ่ากวาหรือ
เทากับ 10,000
บาท

10,001 –
20,000
บาท

20,001
บาทขึน้ไป

รวม !2 Prob.

1 ราน 21 39 13 73 7.109 .311
2 ราน 66 78 34 178
3 ราน 30 40 24 94

มากกวา 3 ราน 15 23 17 55
รวม 132 180 88 400

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที ่4.28 พบวา คา Prob. เทากบั .311 ซึง่มากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคทีม่รีายได
เฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีจํ านวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑไมแตกตางกัน

ตารางท่ี 4.29  เปรียบเทยีบความแตกตางระหวางรายไดเฉลีย่ตอเดือนกบัสาเหตุการเลือกซื้อสุขภัณฑ

สาเหตุการเลือกซ้ือ
สุขภัณฑ

ตํ ่ากวาหรือ
เทากับ 10,000บาท

10,001 –
20,000  บาท

20,001
บาทขึน้ไป

รวม !2 Prob.

สรางบานใหม 25 38 32 95 11.156* .025
ตอเติมบาน 47 57 27 131
ตกแตงปรับปรุง
หองน้ํ าใหม

60 85 29 174

รวม 132 180 88 400
*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
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จากตารางท่ี 4.29 พบวา คา Prob. เทากับ .022 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมี
รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีสาเหตุการเลือกซื้อสุขภัณฑ แตกตางกัน

4.2 การเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะทางประชากรศาสตรกับความพึงพอใจ
ในสวนประสมการตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ

ตารางท่ี 4.30  การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ
          คอตโต จํ าแนกตามเพศ

สวนประสมทางการตลาด เพศ X S.D. df t p
1. ดานผลิตภัณฑ ชาย 4.12 .53 152 -2.165* .032

หญิง 4.30 .54
2. ดานราคา ชาย 3.85 .51 152 -1.483 .140

หญิง 3.97 .51
3. ดานการจัดจํ าหนาย ชาย 4.02 .70 152 -1.508 .134

หญิง 4.19 .74
4. ดานการสงเสริมการตลาด ชาย 3.40 .71 152 -.422 .674

หญิง 3.45 .80

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางท่ี 4.30  พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ มีคา p เทากับ .032 ซึ่งนอยกวา 
.05 แสดงวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ 
คอตโตดานผลิตภัณฑแตกตางกัน กลาวคือ ผูบริโภคที่เปนเพศชายมีความพึงพอใจตอสวนประสม
การตลาดดานผลิตภัณฑ ของสุขภัณฑคอตโตนอยกวาผูบริโภคที่เปนเพศหญิง  สวนดานอ่ืน ๆ มี
ความพึงพอใจไมแตกตางกัน
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ตารางที ่4.31  การเปรียบเทยีบความพงึพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสขุภัณฑ
        คอตโต จํ าแนกตามอายุ

สวนประสมทางการตลาด แหลงความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F–Prob.
1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 3 7.661 2.554 10.165* .000

ภายในกลุม 150 37.686 .251
รวม 153 45.348

2. ดานราคา ระหวางกลุม 3 .136 .045 .165 .920
ภายในกลุม 150 41.155 .274
รวม 153 41.291

3. ดานการจัดจํ าหนาย ระหวางกลุม 3 13.614 4.538 10.064* .000
ภายในกลุม 150 67.635 .451
รวม 153 81.249

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 3 5.023 1.674 2.972* .034
ภายในกลุม 150 84.511 .563
รวม 153 89.534

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที ่ 4.31  พบวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีความพึงพอใจดานราคาไม  
แตกตางกัน แตพบวา ผลิตภัณฑ ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาด  มีคา F-Prob. 
เทากับ .000, .000 และ .034 ตามล ําดับ  ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันมีความ
พึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโต
แตกตางกัน ดังน้ัน ผูวิจัยจึงไดนํ าผลการวิเคราะหนํ าไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)
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ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่
ระดับนัยสํ าคัญ .05 ดังน้ี   

ตารางที ่4.32  การเปรียบเทียบความพึงพอใจทีมี่ตอดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตของผูบริโภค
 ที่มีอายุแตกตางกันเปนรายคู

อายุ 21 – 30 ป 31 – 40 ป 41 – 50 ป มากกวา 50 ป

X 4.42 4.24 3.98 3.76
21 – 30 ป 4.42 0.18 0.44* 0.66*
31 – 40 ป 4.24 0.26* 0.48*
41 – 50 ป 3.98 0.22
มากกวา 50 ป 3.76

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.32  แสดงวา ผูบริโภคท่ีมีอายุ 21 – 30 ปและอาย ุ31 – 40 ป 
มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตแตกตางจากผูบริโภคที่
มีอาย ุ41 – 50 ป และอายุมากกวา 50 ป  อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลาวคือ ผูบริโภคท่ีมี
อายุ 21 – 30 ปและอาย ุ 31 – 40 ป มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑของ    
สุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่มีอาย ุ41 – 50 ป และอายุมากกวา 50 ป   แตไมพบความแตกตาง
ในผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันคูอ่ืน ๆ

ตารางที ่4.33  การเปรียบเทยีบความพงึพอใจทีม่ตีอดานการจัดจํ าหนายของสขุภัณฑคอตโตของ
 ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันเปนรายคู

อายุ 21 – 30 ป 31 – 40 ป 41 – 50 ป มากกวา 50 ป

X 4.34 4.26 3.67 3.65
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21 – 30 ป 4.34 0.08 0.67* 0.69*

31 – 40 ป 4.26 0.59* 0.61*
41 – 50 ป 3.67 0.02
มากกวา 50 ป 3.65

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
ผลการวิเคราะหตาราง 4.33 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมีอายุ 21 – 30 ปและอาย ุ31 – 40 ป มี

ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการจัดจํ าหนายของสุขภัณฑคอตโตแตกตางจาก          
ผูบริโภคท่ีมีอายุ 41 – 50 ป และอายุมากกวา 50 ป  อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลาวคือ    
ผูบริโภคท่ีมีอายุ 21 – 30 ปและอาย ุ31 – 40 ป มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการจัด
จํ าหนายของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่มีอาย ุ41 – 50 ป และอายุมากกวา 50 ป    แตไมพบ
ความแตกตางในผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันคูอ่ืน ๆ

ตารางที ่4.34   การเปรียบเทยีบความพงึพอใจทีม่ตีอดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโต
  ของผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกันเปนรายคู

อายุ 21 – 30 ป 31 – 40 ป 41 – 50 ป มากกวา 50 ป

X 3.62 3.34 3.30 3.10

21 – 30 ป 3.62 0.28 0.32 0.52*

31 – 40 ป 3.34 0.04 0.24
41 – 50 ป 3.30 0.20
มากกวา 50 ป 3.10

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.34 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมีอายุ 21 – 30 ป มีความพึงพอใจตอ
สวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโตแตกตางจากผูบริโภคที่มีอายุ
มากกวา 50 ป  อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลาวคือ ผูบริโภคท่ีมีอายุ 21 – 30 ป มีความ  
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พึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่
มีอายุมากกวา 50 ป    แตไมพบความแตกตางในผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันคูอื่น ๆ

ตารางท่ี 4.35  การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ
          คอตโต จํ าแนกตามระดับการศึกษา

สวนประสมทางการตลาด แหลงความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F–Prob.
1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 2 12.052 6.026 27.328* .000

ภายในกลุม 151 33.296 .221
รวม 153 45.348

2. ดานราคา ระหวางกลุม 2 .296 .148 .545 .581
ภายในกลุม 151 40.995 .271
รวม 153 41.291

3. ดานการจัดจํ าหนาย ระหวางกลุม 2 13.131 6.566 14.554* .000
ภายในกลุม 151 68.118 .451
รวม 153 81.249

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 1.894 .947 1.632 .199
ภายในกลุม 151 87.640 .580
รวม 153 89.534

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางท่ี 4.35 พบวา ความพึงพอใจดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดไม 
แตกตางกัน  แตพบวาดานผลิตภัณฑ และดานการจัดจํ าหนาย มีคา F-Prob. เทากับ .000 และ .000 
ตามล ําดับ  ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความพึงพอใจดาน
ผลิตภัณฑ และดานการจัดจํ าหนาย ของสุขภัณฑคอตโตแตกตางกัน ดังน้ัน ผูวิจัยจึงไดนํ าผลการ
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วิเคราะหนํ าไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยส ําคัญ .05 ดังน้ี   

ตารางที ่4.36   การเปรียบเทียบความพึงพอใจทีมี่ตอดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตของผูบริโภค
  ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันเปนรายคู

ระดับการศึกษา ต่ํ ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี

X 3.83 4.42 4.43

ต่ํ ากวาปริญญาตรี 3.83 0.59* 0.60*
ปริญญาตรี 4.42 0.01

สูงกวาปริญญาตรี 4.43

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.36 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมีการศึกษาระดับต่ํ ากวาปริญญาตรี  
มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตแตกตางจากผูบริโภคที่
มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและระดับสูงกวาปริญญาตรี  อยางมีนัยสํ าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
กลาวคือ ผูผูบริโภคท่ีมีการศึกษาระดับต่ํ ากวาปริญญาตรี มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาด
ดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตนอยกวาผูบริโภคท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีและระดับสูงกวา
ปริญญาตรี  แตไมพบความแตกตางในผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันคูอื่น ๆ

ตารางที ่4.37  การเปรียบเทยีบความพงึพอใจทีม่ตีอดานการจัดจํ าหนายของสขุภัณฑคอตโตของ
 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันเปนรายคู

ระดับการศึกษา ต่ํ ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี
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X 3.72 4.31 4.57

ต่ํ ากวาปริญญาตรี 3.72 0.59* 0.85*
ปริญญาตรี 4.31 0.26

สูงกวาปริญญาตรี 4.57

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
ผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.37 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมีการศึกษาระดับต่ํ ากวาปริญญาตรี มี

ความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการจัดจํ าหนายของสขุภัณฑคอตโตแตกตางจากผูบริโภคที่มี
การศึกษาระดับปริญญาตรีและระดับสูงกวาปริญญาตรี  อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลาว
คือ ผูบริโภคท่ีมีการศึกษาระดับต่ํ ากวาปริญญาตรี มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการ
จัดจํ าหนายของสุขภัณฑคอตโตนอยกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและระดับสูงกวา
ปริญญาตรี  แตไมพบความแตกตางในผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันคูอื่น ๆ

ตารางท่ี 4.38  การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ
          คอตโต จํ าแนกตามอาชีพ

สวนประสมทางการตลาด แหลงความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F–Prob.
1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 3 8.195 2.732 11.029* .000

ภายในกลุม 150 37.153 .248
รวม 153 45.348

2. ดานราคา ระหวางกลุม 3 .810 .270 1.000 .395
ภายในกลุม 150 40.481 .270
รวม 153 41.291

3. ดานการจัดจํ าหนาย ระหวางกลุม 3 15.708 5.236 11.983* .000
ภายในกลุม 150 65.541 .437
รวม 153 81.249

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 3 5.934 1.978 3.549* .016
ภายในกลุม 150 83.600 .557
รวม 153 89.534
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*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางท่ี 4.38พบวา ความพึงพอใจดานราคาไมแตกตางกัน แตพบวาดานผลิตภัณฑ 
ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีคา F-Prob. เทากับ .000, .000 และ .016 ตาม
ลํ าดับ  ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดาน
การจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโตแตกตางกัน ดังน้ัน ผูวิจัยจึงได
นํ าผลการวิเคราะหนํ าไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยส ําคัญ .05 ดังน้ี   
ตารางที ่4.39   การเปรียบเทียบความพึงพอใจทีมี่ตอดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตของผูบริโภค

  ที่มีอาชีพแตกตางกันเปนรายคู

อาชีพ
พนักงาน
บริษัทเอกชน

ขาราชการ /
พนักงานรัฐวิสาหกิจ

ประกอบธุรกิจสวนตวั
/  อาชีพอิสระ

พอบาน /
แมบาน

X 4.45 4.16 4.09 3.78

พนักงานบริษัทเอกชน 4.45 0.29* 0.36* 0.67*

ขาราชการ / พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ

4.16 0.07 0.38*

ประกอบธุรกิจสวนตัว
/ อาชีพอิสระ

4.09 0.31*

พอบาน / แมบาน 3.78

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.39 แสดงวา ผูบริโภคท่ีเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีความ
พึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตแตกตางจากผูบริโภคที่เปน  
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  ประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ และพอบาน / แมบาน  
อยางมนัียส ําคญัทางสถติิทีร่ะดับ .05 กลาวคอื ผูบริโภคท่ีเปนพนักงานบริษทัเอกชน มคีวามพงึพอใจ
ตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่เปนขาราชการ / 
พนักงานรัฐวิสาหกจิ  ประกอบธรุกจิสวนตัว / อาชพีอิสระ และพอบาน / แมบาน นอกจากน้ีผูบริโภคที่
เปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  และประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ มีความพึงพอใจตอ
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สวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตแตกตางจากผูบริโภคท่ีเปนพอบาน / แม
บาน อยางมนัียส ําคญัทางสถติิทีร่ะดับ .05 กลาวคอื ผูบริโภคท่ีเปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกจิ  
และประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ
ของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคท่ีเปนพอบาน / แมบาน  แตไมพบความแตกตางในผูบริโภคที่
มีอาชีพแตกตางกันคูอื่น ๆ      

ตารางที ่4.40   การเปรียบเทยีบความพงึพอใจทีม่ตีอดานการจัดจํ าหนายของสุขภัณฑคอตโตของ
  ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกันเปนรายคู

อาชีพ
พนักงาน
บริษัทเอกชน

ขาราชการ /
พนักงานรัฐวิสาหกิจ

ประกอบธุรกิจสวนตวั
/  อาชีพอิสระ

พอบาน /
แมบาน

X 4.45 4.07 3.86 3.55

พนักงานบริษัทเอกชน 4.45 0.38* 0.59* 0.90*

ขาราชการ / พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ

4.07 0.21 0.62*

ประกอบธุรกิจสวนตัว
/ อาชีพอิสระ

3.86 0.31

พอบาน / แมบาน 3.55

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.40 แสดงวา ผูบริโภคท่ีเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีความ
พึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการจัดจํ าหนายของสุขภัณฑคอตโตแตกตางจากผูบริโภคที่
เปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  ประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ และพอบาน / แมบาน  
อยางมนัียส ําคญัทางสถติิทีร่ะดับ .05 กลาวคอื ผูบริโภคท่ีเปนพนักงานบริษทัเอกชน มคีวามพงึพอใจ
ตอสวนประสมการตลาดดานการจัดจํ าหนายของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคท่ีเปนขาราชการ 
/ พนักงานรัฐวิสาหกจิ  ประกอบธรุกจิสวนตัว / อาชพีอิสระ และพอบาน / แมบาน   นอกจากน้ีผูบริโภค
ที่เปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการจัด
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จํ าหนายของสุขภัณฑคอตโตแตกตางจากผูบริโภคท่ีเปนพอบาน / แมบาน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 กลาวคือ ผูบริโภคท่ีเปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  มีความพึงพอใจตอสวน
ประสมการตลาดดานการจัดจํ าหนายของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคท่ีเปนพอบาน / แมบาน     
แตไมพบความแตกตางในผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันคูอื่น ๆ

ตารางที ่4.41   การเปรียบเทยีบความพงึพอใจทีม่ตีอดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโต
  ของผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกันเปนรายคู

อาชีพ
พนักงาน
บริษัทเอกชน

ขาราชการ /
พนักงานรัฐวิสาหกิจ

ประกอบธุรกิจสวนตวั
/  อาชีพอิสระ

พอบาน /
แมบาน

X 3.64 3.33 3.35 3.09

พนักงานบริษัทเอกชน 3.64 0.31* 0.29 0.55*

ขาราชการ / พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ

3.33 0.02 0.24*

ประกอบธุรกิจสวนตัว
/ อาชีพอิสระ

3.35 0.26*

พอบาน / แมบาน 3.09

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ผลการวิเคราะหตารางท่ี 4.41 แสดงวา ผูบริโภคท่ีเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีความ
พึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโตแตกตางจาก         
ผูบริโภคท่ีเปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  และพอบาน / แมบานอยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 กลาวคือ ผูบริโภคท่ีเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่เปนขาราชการ / พนักงานรัฐ
วิสาหกิจ  และพอบาน / แมบาน นอกจากน้ี ผูบริโภคท่ีเปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  และ
ประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการ
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ตลาดของสุขภัณฑคอตโตแตกตางจากผูบริโภคท่ีเปนพอบาน / แมบาน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 กลาวคือ ผูบริโภคท่ีเปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  และประกอบธุรกิจสวนตัว / 
อาชพีอิสระ มคีวามพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโต
มากกวาผูบริโภคที่เปนพอบาน / แมบาน  แตไมพบความแตกตางในผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันคู
อ่ืน ๆ

ตารางท่ี 4.42  การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ
         คอตโต จํ าแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน

สวนประสมทางการตลาด แหลงความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F–Prob.
1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 2 7.544 3.772 15.065* .000

ภายในกลุม 151 37.804 .250
รวม 153 45.348

2. ดานราคา ระหวางกลุม 2 .345 .172 .636 .531
ภายในกลุม 151 40.946 .271
รวม 153 41.291

3. ดานการจัดจํ าหนาย ระหวางกลุม 2 8.106 4.053 8.367* .000
ภายในกลุม 151 73.144 .484
รวม 153 81.249

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 1.683 .841 1.446 .239
ภายในกลุม 151 87.851 .582
รวม 153 89.534

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางท่ี 4.42  พบวา ความพึงพอใจดานราคา และดานการสงเสริมการตลาดไม
แตกตางกัน  แตพบวาดานผลิตภัณฑ และดานการจัดจํ าหนาย มีคา F-Prob. เทากับ .000 และ .000 
ตามล ําดับ  ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความพึงพอใจ



87

ดานผลิตภัณฑ และดานการจัดจํ าหนาย ของสุขภัณฑคอตโตแตกตางกัน ดังน้ัน ผูวิจัยจึงไดนํ าผล
การวิเคราะหนํ าไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยส ําคัญ .05 ดังน้ี   

ตารางที ่4.43   การเปรียบเทียบความพึงพอใจทีมี่ตอดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตของผูบริโภค
  ท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันเปนรายคู

รายไดเฉล่ียตอเดือน
ตํ ่ากวาหรือเทากับ
10,000 บาท

10,001 - 20,000 บาท 20,001  
บาทขึน้ไป

X 3.92 4.41 4.29

ตํ ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 3.92 0.49* 0.37*

10,001-20,000 บาท 4.41 0.12
20,001 บาทขึน้ไป 4.29

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ผลการวิเคราะหตารางที ่ 4.43 แสดงวา ผูบริโภคมรีายไดเฉลีย่ตอเดือนต่ํ ากวาหรือเทากบั
10,000 บาท มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตแตกตาง
จากผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท และรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 บาท
ขึน้ไป  อยางมนัียส ําคญัทางสถติิทีร่ะดับ .05 กลาวคอื ผูบริโภคมรีายไดเฉลีย่ตอเดือนต่ํ ากวาหรือเทากบั
10,000 บาท มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตนอยกวา 
ผูบริโภคทีม่รีายไดเฉลีย่ตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท และรายไดเฉลีย่ตอเดือน 20,001  บาทขึน้ไป  
แตไมพบความแตกตางในผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันคูอ่ืน ๆ

ตารางที ่4.44   การเปรียบเทยีบความพงึพอใจทีม่ตีอดานการจัดจํ าหนายของสุขภัณฑคอตโตของ
  ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันเปนรายคู
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รายไดเฉล่ียตอเดือน
ตํ ่ากวาหรือเทากับ
10,000 บาท

10,001 - 20,000 บาท 20,001  
บาทขึน้ไป

X 3.81 4.32 4.16

ตํ ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 3.81 0.51* 0.35*

10,001-20,000 บาท 4.32 0.16
20,001 บาทขึน้ไป 4.16

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
ผลการวิเคราะหตารางที ่ 4.44  แสดงวา ผูบริโภคมรีายไดเฉลีย่ตอเดือนต่ํ ากวาหรือเทากบั

10,000 บาท มคีวามพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการจัดจํ าหนายของสขุภัณฑคอตโตแตกตาง
จากผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท และรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 บาท
ขึน้ไป  อยางมนัียส ําคญัทางสถติิทีร่ะดับ .05 กลาวคอื ผูบริโภคมรีายไดเฉลีย่ตอเดือนต่ํ ากวาหรือเทากบั
10,000 บาท มคีวามพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการจัดจํ าหนายของสขุภัณฑคอตโตนอยกวาผู
บริโภคทีม่รีายไดเฉลีย่ตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท และรายไดเฉลีย่ตอเดือน 20,001  บาทขึน้ไป   แต
ไมพบความแตกตางในผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันคูอ่ืน ๆ

ตารางที ่4.45 แสดงการเปรียบเทยีบความพงึพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสขุภัณฑ
         อเมริกันสแตนดารด จํ าแนกตามเพศ

สวนประสมทางการตลาด เพศ X S.D. df t p

1. ดานผลิตภัณฑ ชาย 4.03 .42 137 -.540 .590
หญิง 4.07 .40

2. ดานราคา ชาย 3.85 .51 137 .740 .461
หญิง 3.78 .53

3. ดานการจัดจํ าหนาย ชาย 3.90 .58 137 -.579 .563
หญิง 3.97 .56

4. ดานการสงเสริมการตลาด ชาย 3.20 .73 137 .179 .858
หญิง 3.18 .76
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จากตารางท่ี 4.45  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาด
ของสขุภัณฑอเมริกันสแตนดารด ของผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันโดยใชสถิติทดสอบคาท ี(t – test) 
จากวิเคราะหขอมูล พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาด มคีา p เทากบั .590, .461, .563 และ .858 ตามล ําดับซึง่มากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภค
ที่มีเพศแตกตางกันมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารดไม
แตกตางกัน

ตารางท่ี 4.46  การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ
         อเมริกันสแตนดารด จํ าแนกตามอายุ

สวนประสมทางการตลาด แหลงความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F–Prob.
1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 3 .512 .171 1.007 .392

ภายในกลุม 135 22.895 .170
รวม 138 23.407

2. ดานราคา ระหวางกลุม 3 .251 .084 .300 .825
ภายในกลุม 135 37.680 .279
รวม 138 37.932

3. ดานการจัดจํ าหนาย ระหวางกลุม 3 1.083 .361 1.081 .359
ภายในกลุม 135 45.054 .334
รวม 138 46.137

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 3 .693 .231 .411 .745
ภายในกลุม 135 75.805 .562
รวม 138 76.497

จากตารางท่ี 4.46  พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาด  มคีา F-Prob. เทากบั .392, .825, 359 และ .745  ตามล ําดับ ซึง่มากกวา
.05 แสดงวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัด
จํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารดไมแตกตางกัน   
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ตารางท่ี 4.47  การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ
               อเมริกันสแตนดารด จํ าแนกตามระดับการศึกษา

สวนประสมทางการตลาด แหลงความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F–Prob.
1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 2 .277 .139 .815 .445

ภายในกลุม 136 23.130 .170
รวม 138 23.407

2. ดานราคา ระหวางกลุม 2 .150 .075 .270 .764
ภายในกลุม 136 37.782 .278
รวม 138 37.932

3. ดานการจัดจํ าหนาย ระหวางกลุม 2 .016 .008 .024 .976
ภายในกลุม 136 46.121 .339
รวม 138 46.137

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 .226 .113 .201 .818
ภายในกลุม 136 76.271 .561
รวม 138 76.497

จากตารางท่ี 4.47 พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาด  มคีา F-Prob. เทากบั .445, .764, .976 และ .818  ตามล ําดับ ซึง่มากกวา
.05 แสดงวา ผูบริโภคทีม่รีะดับการศกึษาแตกตางกนัมคีวามพงึพอใจดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานการ
จัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารดไมแตกตางกัน   
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ตารางที ่4.48  การเปรียบเทยีบความพงึพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสขุภัณฑ
         อเมริกันสแตนดารด จํ าแนกตามอาชีพ

สวนประสมทางการตลาด แหลงความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F–Prob.
1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 3 .351 .117 .684 .563

ภายในกลุม 135 23.057 .171
รวม 138 23.407

2. ดานราคา ระหวางกลุม 3 .506 .169 .608 .611
ภายในกลุม 135 37.426 .277
รวม 138 37.932

3. ดานการจัดจํ าหนาย ระหวางกลุม 3 1.045 .348 1.043 .376
ภายในกลุม 135 45.092 .334
รวม 138 46.137

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 3 2.311 .770 1.402 .245
ภายในกลุม 135 74.186 .550
รวม 138 76.497

จากตารางท่ี 4.48  พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาด  มคีา F-Prob. เทากบั .563, .611, .376  และ .245  ตามล ําดับ  ซึง่มากกวา
.05 แสดงวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัด
จํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารดไมแตกตางกัน   
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ตารางท่ี 4.49   การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ
          อเมริกันสแตนดารด จํ าแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน

สวนประสมทางการตลาด แหลงความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F–Prob.
1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 2 .255 .128 .750 .474

ภายในกลุม 136 23.152 .170
รวม 138 23.407

2. ดานราคา ระหวางกลุม 2 .443 .221 .803 .450
ภายในกลุม 136 37.489 .276
รวม 138 37.932

3. ดานการจัดจํ าหนาย ระหวางกลุม 2 .421 .211 .627 .536
ภายในกลุม 136 45.716 .336
รวม 138 46.137

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 2.095 1.047 1.915 .151
ภายในกลุม 136 74.403 .547
รวม 138 76.497

จากตารางท่ี 4.49 พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาด  มคีา F-Prob. เทากบั .474, .450, .536  และ .151  ตามล ําดับ  ซึง่มากกวา
.05 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารดไมแตกตางกัน   
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ตารางท่ี 4.50  การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ
         กะรัต จํ าแนกตามเพศ

สวนประสมทางการตลาด เพศ X S.D. df t p
1. ดานผลิตภัณฑ ชาย 4.16 .47 105 1.013 .313

หญิง 4.07 .43
2. ดานราคา ชาย 3.95 .55 105 1.508 .134

หญิง 3.80 .52
3. ดานการจัดจํ าหนาย ชาย 4.16 .70 105 1.128 .262

หญิง 4.01 .67
4. ดานการสงเสริมการตลาด ชาย 3.32 .75 105 .217 .829

หญิง 3.29 .74

จากตารางที ่ 4.50   ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความพึงพอใจตอสวนประสมการ
ตลาดของสุขภัณฑกะรัตของผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันโดยใชสถิติทดสอบคาที (t – test) จากการ
วิเคราะหขอมลู พบวา ความพงึพอใจดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด มีคา p เทากับ .313, .134, .262 และ .829 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคท่ีมีเพศ      
แตกตางกันมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑกะรัตไมแตกตางกัน
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ตารางท่ี 4.51  การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ
         กะรัต จํ าแนกตามอายุ

สวนประสมทางการตลาด แหลงความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F–Prob.
1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 3 .481 .160 .769 .514

ภายในกลุม 103 21.469 .208
รวม 106 21.950

2. ดานราคา ระหวางกลุม 3 .479 .160 .538 .657
ภายในกลุม 103 30.568 .297
รวม 106 31.047

3. ดานการจัดจํ าหนาย ระหวางกลุม 3 .855 .285 .597 .618
ภายในกลุม 103 49.154 .477
รวม 106 50.009

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 3 2.388 .796 1.461 .230
ภายในกลุม 103 56.106 .545
รวม 106 58.494

จากตารางท่ี 4.51  พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาด  มีคา F-Prob. เทากับ .514, .657, .597 และ .230  ตามลํ าดับ  ซึ่ง
มากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ
จัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑกะรัตไมแตกตางกัน   
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ตารางท่ี 4.52  การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ
         กะรัต จํ าแนกตามระดับการศึกษา

สวนประสมทางการตลาด แหลงความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F–Prob.
1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 2 .130 .065 .310 .734

ภายในกลุม 104 21.820 .210
รวม 106 21.950

2. ดานราคา ระหวางกลุม 2 1.063 .531 1.843 .164
ภายในกลุม 104 29.984 .288
รวม 106 31.047

3. ดานการจัดจํ าหนาย ระหวางกลุม 2 1.868 .934 2.018 .138
ภายในกลุม 104 48.141 .463
รวม 106 50.009

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 3.129 1.564 2.938 .057
ภายในกลุม 104 55.365 .532
รวม 106 58.494

จากตารางท่ี 4.52พบวา ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาด  มคีา F-Prob. เทากบั .734, .164, .138 และ .057  ตามล ําดับ  ซึง่มากกวา
.05 แสดงวา ผูบริโภคทีม่รีะดับการศกึษาแตกตางกนัมคีวามพงึพอใจดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานการ
จัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของสขุภัณฑกะรัตไมแตกตางกนั   
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ตารางท่ี 4.53 การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ
        กะรัต จํ าแนกตามอาชีพ

สวนประสมทางการตลาด แหลงความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F–Prob.
1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 3 1.692 .564 2.867* .040

ภายในกลุม 103 20.258 .197
รวม 106 21.950

2. ดานราคา ระหวางกลุม 3 .453 .151 .508 .678
ภายในกลุม 103 30.594 .297
รวม 106 31.047

3. ดานการจัดจํ าหนาย ระหวางกลุม 3 3.035 1.012 2.219 .090
ภายในกลุม 103 46.974 .456
รวม 106 50.009

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 3 .344 .115 .203 .894
ภายในกลุม 103 58.150 .565
รวม 106 58.494

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที ่4.53  พบวา ความพงึพอใจดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริม
การตลาดไมแตกตางกนั  แตพบวาดานผลติภัณฑ   มคีา F-Prob. เทากบั .040  ซึง่นอยกวา .05 แสดงวา
ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑแตกตางกัน ดังน้ัน ผูวิจัยจึงไดนํ าผล



97

การวิเคราะหนํ าไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยส ําคัญ .05 ดังน้ี   

ตารางที ่4.54  การเปรียบเทยีบความพงึพอใจทีม่ตีอดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑกะรัตของผูบริโภคที่มี
 อาชีพแตกตางกันเปนรายคู

อาชีพ
พนักงาน
บริษัทเอกชน

ขาราชการ /
พนักงานรัฐวิสาหกิจ

ประกอบธุรกิจสวนตวั
/  อาชีพอิสระ

พอบาน /
แมบาน

X 4.14 4.27 3.89 4.08

พนักงานบริษัทเอกชน 4.14 0.13 0.25 0.06

ขาราชการ / พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ

4.27 0.38* 0.19

ประกอบธุรกิจสวนตัว
/ อาชีพอิสระ

3.89 0.19

พอบาน / แมบาน 4.08

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ผลการวิเคราะหตารางที ่4.54  แสดงวา ผูบริโภคท่ีเปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกจิ มี
ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑกะรัตแตกตางจากผูบริโภคที ่
ประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลาวคือ ผูบริโภคท่ีเปน
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกจิ มคีวามพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลติภัณฑของสขุภัณฑ
กะรัตมากกวาผูบริโภคท่ี ประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ แตไมพบความแตกตางในผูบริโภคที่
มีอาชีพแตกตางกันคูอื่น ๆ
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ตารางท่ี 4.55  การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคตอสวนประสมการตลาดของสุขภัณฑ
         กะรัต จํ าแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน

สวนประสมทางการตลาด แหลงความแปรปรวน df SS MS F-Ratio F–Prob.
1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 2 .452 .226 1.092 .339

ภายในกลุม 104 21.498 .207
รวม 106 21.950

2. ดานราคา ระหวางกลุม 2 .125 .062 .210 .811
ภายในกลุม 104 30.922 .297
รวม 106 31.047

3. ดานการจัดจํ าหนาย ระหวางกลุม 2 1.802 .901 1.944 .148
ภายในกลุม 104 48.207 .464
รวม 106 50.009

4. ดานการสงเสริมการตลาด ระหวางกลุม 2 3.583 1.792 3.393* .037
ภายในกลุม 104 54.911 .528
รวม 106 58.494

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

จากตารางที ่4.55  พบวา ความพงึพอใจดานผลติภัณฑ ดานราคา และดานการจัดจํ าหนาย
ไมแตกตางกัน  แตพบวาดานการสงเสริมการตลาด  มีคา F-Prob. เทากับ  .037   ซึ่งนอยกวา .05 
แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมีความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาดของ



99

สุขภัณฑกะรัตแตกตางกัน ดังน้ัน ผู วิจัยจึงไดนํ าผลการวิเคราะหนํ าไปเปรียบเทียบเชิงซอน 
(Multiple Comparison) ใชวิธทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่หาวาคาเฉลีย่คูใด
บางแตกตางกัน ที่ระดับนัยส ําคัญ .05 ดังน้ี   

ตารางที ่4.56  การเปรียบเทยีบความพงึพอใจทีม่ตีอดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑกะรัตของ
 ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันเปนรายคู

รายไดเฉล่ียตอเดือน
ตํ ่ากวาหรือเทากับ
10,000 บาท

10,001- 20,000
บาท

20,001 บาท
ขึ้นไป

X 3.50 3.32 3.00

ตํ ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 3.50 0.18 0.50*

10,001-20,000 บาท 3.32 0.32
20,001-30,000 บาทขึน้ไป 3.00

*มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ผลการวิเคราะหตารางที ่ 4.56  แสดงวา ผูบริโภคมรีายไดเฉลีย่ตอเดือนต่ํ ากวาหรือเทากบั
10,000 บาท มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑกะรัต
แตกตางจากผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 บาทขึ้นไป  อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 กลาวคอื ผูบริโภคมรีายไดเฉลีย่ตอเดือนต่ํ ากวาหรือเทากบั 10,000 บาท มคีวามพงึพอใจตอ      สวน
ประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑกะรัตมากกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 20,001 บาทขึ้นไป  แตไมพบความแตกตางในผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันคู
อ่ืน ๆ



บทที ่5
สรุปการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

 “สุขภัณฑ”  เปนสิ่งที่เขามามีบทบาทในการดํ าเนินวิถีชีวิตประจํ าวันมากขึ้น  ซึ่ง
ปจจุบันการใชสุขภัณฑมีการเปลี่ยนแปลงกลายเปนสินคาตกแตงบาน ดังน้ัน ผูผลิตสุขภัณฑจึงเนน
การพัฒนาสินคาใหมที่มีความโดดเดน และเนนการออกแบบที่ทันสมัย เพื่อตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภค  ซึ่งผูผลิตแตละรายมีการใชกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดทีแ่ตกตางกนั   การวิจัยเร่ือง “การเปรียบเทยีบ
ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ กรณี
ศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร” น้ี สามารถสรุปการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะไดดังนี้

1.  สรุปการวิจัย

1.1 วัตถุประสงคของการวิจัย
การวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยมวัีตถปุระสงคการวิจัย (1)  เพือ่ศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตร

ของผูบริโภคทีซ่ือ้สขุภัณฑของผูผลติรายใหญ (2)  เพือ่ศกึษาเปรียบเทยีบพฤติกรรมการซือ้สขุภัณฑของ
ผูบริโภคทีม่ตีอผูผลติสขุภัณฑรายใหญ (3) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของ        ผู
บริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ

1.2  วิธีด ําเนินการวิจัย
การวิจัยครั้งนี้ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคท่ีใชบริการ

รานตัวแทนจํ าหนายสุขภัณฑประเภทรานขายวัสดุตกแตงบานและประเภทโมเดิรนเทรดในเขต
กรุงเทพมหานคร ใน 1 ป ทั้งหมด 31 ราน ซึ่งมีสุขภัณฑของผูผลิตรายใหญทุกรายจํ าหนาย โดยกลุม
ตัวอยางที่จะเก็บขอมูลใชสูตรในการคํ านวณ จํ านวนทั้งสิ้น 400 คนโดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ
เจาะจง (Judgement Sampling)   
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1.3  ผลการวิจัย
ลักษณะทางประชากรศาสตร
สขุภณัฑคอตโต สวนใหญเปนเพศหญิง มอีาย ุ21 – 30 ป  การศกึษาระดับปริญญาตรี

เปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท
สขุภณัฑอเมริกนัสแตนดารด สวนใหญเปนเพศชาย มอีาย ุ31 – 40 ป  การศกึษาระดับ

ปริญญาตรี เปนพนักงานบริษทัเอกชน และมรีายไดเฉลีย่ตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท
สุขภณัฑกะรัต  สวนใหญเปนเพศหญิง มอีาย ุ31 – 40 ป  การศกึษาระดับปริญญาตรี

เปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท
จากขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร จะเห็นไดวาผูบริโภคกลุมเปาหมายของ

สุขภัณฑคอตโตจะเปนเพศหญิง และอาย ุ 21 – 30 ป ซึ่งเปนกลุมวัยรุน และวัยเริ่มท ํางาน ที่นิยม
ความทนัสมยัและสวยงามทีเ่นนแสดงออกถงึรสนิยมการใชสนิคา  แตกตางจากผูบริโภคกลุมเปาหมาย
ของสขุภัณฑอเมริกสัแตนดารดและสขุภัณฑกะรัตจะเปนเพศชาย และอายุ 31 – 40 ป ซึง่เปนกลุมผูใหญ
และวัยทํ างานที่เนนความประหยัด  ซื้อสินคาราคาไมแพง

เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสุขภัณฑของผูบริโภค
1.  ยี่หอสุขภัณฑที่เลือกซื้อ

 ผูบริโภคสวนใหญเลือกซ้ือสุขภัณฑคอตโต รองลงมา คือ เลือกซื้อสุขภัณฑอเมริกัน 
สแตนดารด   และเลือกซื้อสุขภัณฑกะรัต ตามล ําดับ  แสดงวา สุขภัณฑคอตโตยังเปนสุขภัณฑที ่   
ผูบริโภคตองการซื้อมากที่สุดและมีสวนครองตลาดมากที่สุด ซึ่งเปนผลจากการเนนพัฒนาคุณภาพ
สินคา รูปแบบ และความสวยงาม ตลอดจนการยกระดับภาพพจนสินคาใหสูงขึ้น

2.  ประเภทสุขภัณฑที่สนใจเลือกซื้อ
 ผูบริโภคท่ีเลอืกซือ้สขุภณัฑคอตโต พบวา ผูบริโภคสนใจเลอืกซือ้อุปกรณประกอบใน

หองน้ํ ามากทีส่ดุ รองลงมา คอื โถสวมแบบน่ังราบ  อางอาบน้ํ า และสขุภัณฑประเภทอ่ืน ๆ ตามล ําดับ
ผูบริโภคท่ีเลอืกซือ้สขุภณัฑอเมริกนัสแตนดารด พบวา ผูบริโภคสนใจเลอืกซือ้โถสวม

แบบนั่งราบมากที่สุด รองลงมา คือ อุปกรณประกอบในหองน้ํ า อางอาบนํ ้า และสุขภัณฑประเภท
อ่ืน ๆ ตามล ําดับ

ผูบริโภคที่เลือกซื้อสุขภัณฑกะรัต พบวา ผูบริโภคสนใจเลือกซ้ืออุปกรณในหองน้ํ า
มากที่สุด รองลงมา คือ โถสวมแบบนั่งราบ อางอาบนํ ้า และสุขภัณฑประเภทอื่น ๆ ตามล ําดับ
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จากขอมูลประเภทสขุภัณฑทีส่นใจเลอืกซ้ือ จะเห็นไดวา ผูบริโภคทีเ่ลอืกซ้ือสขุภัณฑ
อเมริกันสแตนดารดสนใจเลือกซื้อโถสวมแบบน่ังราบมากที่สุด ซึ่งแตกตางจากสุขภัณฑคอตโต
และสุขภัณฑกะรัตท่ีผูบริโภคสนใจเลือกซ้ืออุปกรณในหองน้ํ ามากที่สุด

3.  สถานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ
 ผูบริโภคท่ีเลอืกซือ้สขุภณัฑคอตโต พบวา ผูบริโภคสวนใหญสนใจเลอืกซือ้สขุภัณฑ

จากรานวัสดุตกแตง รองลงมา คือ รานที่ขายสุขภัณฑ / กระเบ้ืองโดยเฉพาะ รานวัสดุกอสราง และ
รานแบบโมเดิรนเทรด ตามล ําดับ

ผูบริโภคท่ีเลือกซื้อสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด พบวา ผูบริโภคสวนใหญสนใจ
เลอืกซือ้สขุภัณฑจากรานวัสดุตกแตง รองลงมา คอื รานทีข่ายสขุภัณฑ / กระเบือ้งโดยเฉพาะ รานแบบ
โมเดิรนเทรด และรานวัสดุกอสราง ตามล ําดับ

ผูบริโภคที่เลือกซื้อสุขภัณฑกะรัต พบวา ผูบริโภคสวนใหญสนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ
จากรานที่ขายสุขภัณฑ / กระเบ้ืองโดยเฉพาะ รองลงมา คือ รานวัสดุตกแตง รานแบบโมเดิรนเทรด 
และรานวัสดุกอสราง ตามล ําดับ

จากขอมูลสถานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ จะเห็นไดวาผูบริโภคที่เลือกซื้อสุขภัณฑ
กะรัตจะเลอืกซือ้จากรานทีข่ายสขุภัณฑ / กระเบือ้งโดยเฉพาะ แตกตางจากผูบริโภคทีเ่ลอืกซือ้สขุภัณฑ  คอต
โต และสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารดท่ีผูบริโภคสวนใหญสนใจเลือกซ้ือจากรานวัสดุตกแตง

4.  จํ านวนรานที่สนใจเขาไปเลือกซื้อสุขภัณฑ
 ผูบริโภคที่เลือกซื้อสุขภัณฑคอตโต พบวา ผูบริโภคสวนใหญนิยมเลือกซ้ือจากราน 

2 ราน รองลงมา คือ 1 ราน  3 ราน  และมากกวา 3 ราน ตามล ําดับ
ผูบริโภคที่เลือกซื้อสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด พบวา ผูบริโภคสวนใหญนิยมเลือก

ซ้ือจากราน 2 ราน รองลงมา คือ 3 ราน  มากกวา 3 ราน และ1 ราน  ตามล ําดับ
ผูบริโภคที่เลือกซื้อสุขภัณฑกะรัต พบวา ผูบริโภคสวนใหญนิยมเลือกซ้ือจากราน 2 

ราน รองลงมา คือ 3 ราน  1 ราน  และมากกวา 3 ราน ตามล ําดับ
จากขอมูลจํ านวนรานที่สนใจเขาไปเลือกซื้อสุขภัณฑทุกยี่หอ จะเห็นไดวาผูบริโภค

สวนใหญจะมีการเลือกซ้ือจากราน 2 ราน แสดงวา การซื้อสุขภัณฑของผูบริโภคที่เลือกซื้อสุขภัณฑ
ทุกยี่หอมีพฤติกรรมการเลือกซื้อไมแตกตางกัน กลาวคือ ผูบริโภคจะมีการศึกษาเปรียบเทียบขอมูล
จากรานท่ีจํ าหนายสุขภัณฑอยางนอย  2 ราน กอนตัดสินใจซ้ือ
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5.  สาเหตุที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ
 ผูบรโิภคท่ีเลอืกซือ้สขุภณัฑคอตโต พบวา ผูบริโภคสวนใหญสนใจเลอืกซือ้สขุภัณฑ

เพราะตกแตงปรับปรุงหองนํ ้าใหม รองลงมา คือ ตอเติมบานใหม และสรางบานใหม ตามล ําดับ
ผูบริโภคท่ีเลือกซื้อสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด พบวา ผูบริโภคสวนใหญสนใจ

เลอืกซือ้สขุภัณฑเพราะตกแตงปรับปรุงหองน้ํ าใหม รองลงมา คอื ตอเติมบานใหม และสรางบานใหม
ตามล ําดับ

ผูบริโภคที่เลือกซื้อสุขภัณฑกะรัต พบวา ผูบริโภคสวนใหญสนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ
เพราะตกแตงปรับปรุงหองนํ ้าใหม รองลงมา คือ ตอเติมบานใหม และสรางบานใหม ตามล ําดับ

จากขอมูลสาเหตุที่ผูบริโภคสนใจเลือกซื้อสุขภัณฑทุกยี่หอมีสาเหตุที่สนใจเลือกซื้อ
สุขภัณฑเหมือนกัน คือ เพราะมีการตกแตงปรับปรุงหองนํ ้าใหม

6.  สื่อที่รับรูขอมูลเกี่ยวกับสุขภัณฑ
 ผูบริโภคท่ีเลือกซื้อสุขภัณฑคอตโต พบวา ผูบริโภคสวนใหญรับรูขอมูลเกี่ยวกับ   

สุขภัณฑผานสื่อโทรทัศน รองลงมา คือ นิตยสาร / วารสาร / หนังสือพิมพ และสื่ออื่น ๆ ตามล ําดับ
ผูบริโภคท่ีเลอืกซือ้สขุภณัฑอเมริกนัสแตนดารด พบวา ผูบริโภคสวนใหญรับรูขอมลู

เกี่ยวกับสุขภัณฑผานสื่อโทรทัศน รองลงมา คือ นิตยสาร / วารสาร / หนังสือพิมพ และสื่ออื่น ๆ 
ตามล ําดับ

ผูบริโภคท่ีเลือกซื้อสุขภัณฑกะรัต พบวา ผูบริโภคสวนใหญรับรูขอมูลเกี่ยวกับ     
สุขภัณฑผานสื่อโทรทัศน รองลงมา คือ นิตยสาร / วารสาร / หนังสือพิมพ และสื่ออื่น ๆ ตามล ําดับ

จากขอมูลสื่อที่รับรูขอมูลเกี่ยวกับสุขภัณฑทุกยี่หอเหมือนกัน กลาวคือ สื่อโทรทัศน
น้ันผูบริโภคจะมีการรับรูมากท่ีสุด

7.  บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสุขภัณฑ
 ผูบริโภคท่ีเลือกซื้อสุขภัณฑคอตโต พบวา บุคคลที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในการ    

ตัดสินใจซื้อสุขภัณฑสวนใหญ คือ ตัวเอง รองลงมา คือ สมาชิกในครอบครัว และบุคคลอื่น ๆ ตาม
ลํ าดับ

ผูบริโภคท่ีเลอืกซือ้สขุภณัฑอเมริกนัสแตนดารด พบวา บคุคลทีม่อิีทธพิลตอผูบริโภค
ในการตัดสนิใจซือ้สขุภัณฑสวนใหญ คอื ตัวเอง รองลงมา คอื สมาชกิในครอบครัว และบคุคลอ่ืน ๆ
ตามล ําดับ
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ผูบริโภคท่ีเลอืกซือ้สขุภณัฑกะรัต พบวา บคุคลทีม่อิีทธพิลตอผูบริโภคในการตัดสนิใจ
ซื้อสุขภัณฑสวนใหญ คือ ตัวเอง รองลงมา คือ สมาชิกในครอบครัว และบุคคลอื่น ๆ ตามล ําดับ

จากขอมลูบคุคลทีม่อิีทธพิลตอผูบริโภคในการตัดสนิใจซือ้สขุภัณฑทกุยีห่อเหมือนกัน
กลาวคือ สวนใหญการเลือกซ้ือน้ันจะผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือดวยตัวเอง

เปรียบเทียบความพงึพอใจของผูบริโภคท่ีมตีอปจจยัสวนประสมทางการตลาดสขุภณัฑ
สุขภัณฑคอตโต พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัด

จํ าหนาย ในระดับมาก  สวนดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโต มีความพึงพอใจใน
ระดับปานกลาง

สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานการจัดจํ าหนาย ในระดับมาก  สวนดานการสงเสริมการตลาดของสขุภัณฑคอตโต มคีวามพงึพอใจ
ในระดับปานกลาง  โดยเฉพาะการโฆษณาประชาสัมพันธซึ่งผูบริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง 
ขณะที่สุขภัณฑคอตโตและกะรัตนั้นผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก

สุขภัณฑกะรัต พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ      
จัดจํ าหนาย ในระดับมาก  สวนดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโต มีความพึงพอใจใน
ระดับปานกลาง

จากขอมูลความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทางการตลาดโดยรวมของ 
สุขภัณฑทั้ง 3 ยี่หอ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจไมแตกตางกัน แตถาจัดระดับความพึงพอใจแลว     
สขุภัณฑคอตโตผูบริโภคจะมรีะดับความพงึพอใจมากทีส่ดุ รองลงมา คอื สขุภัณฑกะรัต และสขุภัณฑ
อเมริกันสแตนดารด  และเมื่อพิจารณารายละเอียดในแตละดาน พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอ
สุขภัณฑคอตโตมากที่สุดวาสุขภัณฑมีคุณภาพดี ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และมีกิจกรรมเพื่อ
สังคม แตกตางจากสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารดและสุขภัณฑกะรัต

การเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะทางประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซื้อ
และความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของผูผลิตรายใหญ

สมมตฐิานขอท่ี 1  ผูบริโภคทีม่ีลกัษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกนัมพีฤติกรรมการ
ซื้อสุขภัณฑจากผูผลิตสุขภัณฑรายใหญแตกตางกัน

พฤติกรรมการซื้อสุขภัณฑจากผูผลิตรายใหญ ไดแก ยี่หอสุขภัณฑที่สนใจเลือกซื้อ 
รานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ  จํ านวนรานที่เลือกซื้อสุขภัณฑ สาเหตุการเลือกซื้อสุขภัณฑ สรุปได
ดังน้ี
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1. ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสุขภัณฑจากผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ 
ไดแก ยี่หอสุขภัณฑที่สนใจเลือกซื้อ และรานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยส ําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  สวนดานอ่ืน ๆ ไมแตกตางกัน

2. ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสุขภัณฑจากผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ 
ไดแก ยี่หอสุขภัณฑที่สนใจเลือกซื้อ สวนดานอ่ืน ๆ ไมแตกตางกัน

3. ผู บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสุขภัณฑจากผูผลิต     
สุขภัณฑรายใหญ ไดแก ยี่หอสุขภัณฑที่สนใจเลือกซื้อ รานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ  จํ านวนรานท่ี
เลือกซื้อสุขภัณฑ สาเหตุการเลือกซื้อสุขภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

4. ผู บริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสุขภัณฑจากผูผลิตสุขภัณฑ      
รายใหญ ไดแก ยี่หอสุขภัณฑที่สนใจเลือกซื้อ รานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ  จํ านวนรานท่ีเลือกซ้ือ
สุขภัณฑ สาเหตุการเลือกซื้อสุขภัณฑไมแตกตางกัน

5. ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อสุขภัณฑจากผูผลิต
สุขภัณฑรายใหญ ไดแก รานที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑ  และ สาเหตุการเลือกซื้อสุขภัณฑแตกตางกัน 
อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานอ่ืน ๆ ไมแตกตางกัน

สมมติฐานขอที ่ 2  ผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกันมีความพึงพอใจ
ตอสวนประสมการตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญแตกตางกัน  

ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจโดยแยกตามยี่หอสุขภัณฑ ไดแก คอตโต อเมริกัน 
สแตนดารด และกะรัต เปนดังนี้

1. สุขภัณฑคอตโต
1.1 ผู บริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดของ       

สุขภัณฑคอตโตดานผลิตภัณฑแตกตางกัน อยางมีนัยสํ าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สอดคลองกับ
สมมติฐานทีตั้งไว  สวนดานอ่ืน ๆ มีความพึงพอใจไมแตกตางกัน

1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจํ าหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโตแตกตางกัน  อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 สอดคลองกับสมมติฐานทีตั้งไว  สวนดานอ่ืน ๆ มีความพึงพอใจไมแตกตางกัน

1.3 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ และดาน
การจัดจํ าหนาย ของสุขภัณฑคอตโตแตกตางกัน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สอดคลองกับ
สมมติฐานทีตั้งไว  สวนดานอ่ืน ๆ มีความพึงพอใจไมแตกตางกัน
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1.4 ผู บริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานการจัด
จํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโตแตกตางกัน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 สอดคลองกับสมมติฐานทีตั้งไว  สวนดานอ่ืน ๆ มีความพึงพอใจไมแตกตางกัน

1.5 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ และ
ดานการจัดจํ าหนาย ของสขุภัณฑคอตโตแตกตางกนั อยางมนัียส ําคญัทางสถติิทีร่ะดับ .05 สอดคลอง
กับสมมติฐานทีตั้งไว  สวนดานอ่ืน ๆ มีความพึงพอใจไมแตกตางกัน

2. สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด
ผูบริโภคท่ีมีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมี

ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการจัดจํ าหนาย 
ของสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารดไมแตกตางกัน

3. สุขภัณฑกะรัต
3.1 ผูบริโภคทีม่เีพศ อายุ และระดับการศกึษาแตกตางกนัมคีวามพงึพอใจดานผลติภัณฑ

ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการจัดจํ าหนาย ของสขุภัณฑกะรัตไมแตกตางกนั
3.2 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑแตกตางกัน อยางมี

นัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สอดคลองกับสมมติฐานทีตั้งไว  สวนดานอ่ืน ๆ มีความพึงพอใจไม
แตกตางกัน

3.3 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความพึงพอใจดานการสงเสริมการ
ตลาดของสุขภัณฑกะรัตแตกตางกัน อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว  สวนดานอ่ืน ๆ มีความพึงพอใจไมแตกตางกัน
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2.  อภิปรายผล

การวิจัยเร่ือง “การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดของผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ  กรณีศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร” สรุปไดดังนี้

ตารางท่ี 5.1 การเปรียบเทียบการวิเคราะหผลตามวัตถุประสงคการวิจัย

วัตถุประสงคการวิจัย คอตโต อเมริกันสแตนดารด กะรัต
เ พ่ื อศึกษา ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ของ  
ผูบริโภคทีซ้ื่อสุขภัณฑของ
ผูผลิตรายใหญ

- เพศหญิง
- อายุ 21 – 30 ป  
- การศกึษาระดบั
   ปริญญาตรี
-  พนกังานบริษทัเอกชน
-  รายได  เฉล่ียต อเดือน 
10,001 – 20,000 บาท

- เพศชาย
- อายุ 31 – 40 ป   
- การศึกษาระดับ
   ปริญญาตรี
- พนกังานบริษทัเอกชน
-  รายไดเฉล่ียต อเดือน 
10,001 – 20,000 บาท

- เพศหญิง
- อายุ 31 – 40 ป   
- การศกึษาระดบั
   ปริญญาตรี
- พนกังานบริษทัเอกชน
-  รายได  เฉล่ียต อเดือน 
10,001 – 20,000 บาท

เพ่ือศกึษาเปรียบเทยีบพฤติ
กรรมการซ้ือสุขภัณฑของ
ผูบริโภคที่มีตอผู ผลิตสุข
ภัณฑรายใหญ

- เลือกซ้ืออุปกรณ
    ประกอบในหองนํ้ า
- เลือกซ้ือสุขภัณฑจาก
   รานวัสดตุกแตง

- เลือกซ้ือสุขภัณฑ 2 ราน
- ตกแตงปรับปรุง
  หองนํ้ าใหม
- รับรูขอมูลผานส่ือ
   โทรทัศน
- ตดัสินใจเลือกซื้อ
   ดวยตัวเอง

- เลือกซ้ือโถสวมแบบ
   นั่งราบ
- เลือกซ้ือสุขภัณฑจาก
รานวัสดุตกแตง

- เลือกซ้ือสุขภัณฑ 2 ราน
- ตกแตงปรับปรุง
   หองนํ้ าใหม
- รบัรูขอมูลผานสื่อ
   โทรทัศน
- ตดัสินใจเลือกซื้อ
   ดวย ตัวเอง

- เลือกซ้ืออุปกรณ
   ประกอบในหองนํ้ า
- เลือกซ้ือสุขภัณฑจาก
   รานท่ีขายสุขภัณฑ /
    กระเบื้อง
- เลือกซ้ือสุขภัณฑ 2 ราน
- ตกแตงปรับปรุง
   หองนํ้ าใหม
- รับรูขอมูลผานส่ือ
   โทรทัศน
- ตดัสินใจเลือกซื้อ
   ดวยตัวเอง

เ พ่ือศึกษา เป รียบเทียบ
ระดับความพึงพอใจของผู
บริโภคที่มีตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดของ
ผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ

ดานผลิตภัณฑ
- มีคุณภาพดี
- มรีูปแบบสวยงาม
- มีแบบใหเลือกหลากหลาย

ดานผลิตภัณฑ
- มีคุณภาพดี
- มรีูปแบบสวยงาม
- ย่ีหอมีช่ือเสียงนาเช่ือถือ

ดานผลิตภัณฑ
- มรีูปแบบสวยงาม
- มีคุณภาพดี
- มีสีสันสวยงาม
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ตารางท่ี 5.1 (ตอ)

วัตถุประสงคการวิจัย คอตโต อเมริกันสแตนดารด กะรัต
เ พ่ือศึกษา เป รียบเทียบ
ระดับความพึงพอใจของผู
บริโภคที่มีตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดของ
ผูผลิตสุขภัณฑรายใหญ

ดานราคา
-  มีราคา เหมาะสมกับ  
คุณภาพ
- มีใหเลือกหลายระดับ
ราคา
- มีราคาถูกท่ีสุดเม่ือเทียบ
รุนเดียวกัน

ดานการจัดจํ าหนาย
- การจัดสุขภัณฑตัวอยาง
สวยงาม
- การตกแตงรานทันสมัย
- สุขภัณฑในรานหางาย

ดานการสงเสริมการตลาด
- พนกังานขายใหรายละเอียด
ชัดเจน
- มีการจัดสุขภัณฑเปนชุด
ใหลูกคาเลือกซ้ือ
-  มีการโฆษณาประชา
สัมพันธอยางตอเน่ือง

ดานราคา
- มีใหเลือกหลายระดับ
ราคา
-  มีราคาเหมาะสมเม่ือ
เทยีบกับคุณภาพ
- มีราคาถูกท่ีสุดเม่ือเทียบ
รุนเดียวกัน

ดานการจัดจํ าหนาย
- การจัดสุขภัณฑตัวอยาง
สวยงาม
- สุขภัณฑหาซ้ือไดงาย
- สุขภัณฑในรานหางาย

ดานการสงเสริมการตลาด
- มีการจัดสุขภัณฑเปนชุด
ใหลูกคาเลือกซ้ือ
- พนกังานขายใหรายละเอียด
ชัดเจน
-  มีการโฆษณาประชา
สัมพันธอยางตอเน่ือง

ดานราคา
-  มีราคาเหมาะสมเม่ือ
เทยีบกับคุณภาพ
- มีใหเลือกหลายระดับ
ราคา
- มีราคาถูกท่ีสุดเม่ือเทียบ
รุนเดียวกัน

ดานการจัดจํ าหนาย
- การจัดสุขภัณฑตัวอยาง
สวยงาม
- สุขภัณฑหาซ้ือไดงาย
- รานตัวแทนจํ าหนายมี
บริการท่ัวถึง

ดานการสงเสริมการตลาด
- พนกังานขายใหรายละเอียด
ชัดเจน
- มีการจัดสุขภัณฑเปนชุด
ใหลูกคาเลือกซ้ือ
-  มีการโฆษณาประชา
สัมพันธอยางตอเน่ือง

2.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภค
  ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 21 – 30 ป  

การศกึษาระดับปริญญาตรี  เปนพนักงานบริษทัเอกชน และมรีายไดเฉลีย่ตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท  
สอดคลองกับการเอแบคโพลล (2545 : บทคัดยอ) ไดศกึษาความคิดเห็นและพฤติกรรมการเลือกซือ้
เคร่ืองสขุภัณฑ จากเจาของ หรือตัวแทนทีเ่ขาไปเลอืกซือ้เคร่ืองสขุภัณฑในรานผูแทนจํ าหนายสินคา     
สุขภัณฑในพื้นที ่ 2 จังหวัด คือ กรุงเทพมหานคร และเชียงใหม พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปน
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เพศหญิง อายุระหวาง 30 – 39 ป  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน  
และมีรายไดสวนตัวโดยเฉลี่ยไมเกิน 20,000 บาทตอเดือน

เมื่อพิจารณาเปนรายยี่หอ พบวา ผูบริโภคกลุมเปาหมายของสุขภัณฑคอตโตจะเปน
เพศหญิง และอาย ุ21 – 30 ป ซึ่งเปนกลุมวัยรุน และวัยเริ่มท ํางาน ที่นิยมความทันสมัยและสวยงาม
ที่เนนแสดงออกถึงรสนิยมการใชสินคา  แตกตางจากผูบริโภคกลุมเปาหมายของสุขภัณฑอเมริกัส
แตนดารดและสุขภัณฑกะรัตจะเปนเพศชาย และอาย ุ 31 – 40 ป ซึ่งเปนกลุมผูใหญและวัยท ํางานที่
เนนความประหยัด  ซื้อสินคาราคาไมแพง

2.2  เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือสุขภัณฑของผูบริโภค
ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจเลือกซื้อสุขภัณฑคอตโต รองลงมา 

คือ อเมริกันสแตนดารด และกะรัต ตามล ําดับ  สอดคลองกับการเอแบคโพลล (2545: บทคัดยอ ) ได
ศึกษาความคิดเห็นและพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑ จากเจาของ หรือตัวแทนท่ีเขาไปเลือก
ซื้อเครื่องสุขภัณฑในรานผูแทนจ ําหนายสินคาสุขภัณฑในพื้นที่ 2 จังหวัด คือ กรุงเทพมหานคร 
และเชียงใหม พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญรูจักสุขภัณฑคอตโต รองลงมา คือ อเมริกันสแตนดารด 
และกะรัต ตามล ําดับ  โดยสนใจเลือกซื้ออุปกรณประกอบในหองนํ ้า เชน ที่วางสบู ที่ใสกระดาษ
ชํ าระ มากที่สุด รองลงมา คือ โถสวมแบบนั่งราบ และอางอาบน้ํ า ตามล ําดับ  และสอดคลองกับ  
เอสไอเอ็ม รีเสอรจ (2540 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยโครงการ Pulse & Product Brand Recall 2542 
จากผูบริโภคท่ัวประเทศ พบวา สุขภัณฑที่ผูบริโภคใชมากที่สุด คือ คอตโต รองลงมา คือ อเมริกัน  
สแตนดารด และกะรัต ตามล ําดับ การศกึษาคร้ังน้ียงัพบวาผูบริโภคสวนใหญสนใจเลอืกซือ้สขุภัณฑ
จากรานวัสดุตกแตง รองลงมา คือ รานที่ขายสุขภัณฑ / กระเบ้ือง โดยเฉพาะ รานแบบโมเดิรนเทรด 
และรานวัสดุกอสราง ตามล ําดับ โดยมีการเขาไปเลือกซื้อ 2 ราน มากที่สุด รองลงมา คือ 3 ราน และ 
1 ราน ตามล ําดับ  สาเหตุทีผู่บริโภคเลอืกซือ้สขุภัณฑเพราะมกีารตกแตงปรับปรุงหองน้ํ าใหมมากทีส่ดุ
รองลงมา คือ ตอเติมบานใหม และสรางบานใหม  ผูบริโภครับรูขอมูลเกี่ยวกับสุขภัณฑจากสื่อ   
โทรทัศนมากที่สุด รองลงมา คือ นิตยสาร / วารสาร / หนังสือพิมพ และปายโฆษณาขนาดใหญ   
ตามล ําดับ สอดคลองกับเอแบคโพลล (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาความคิดเห็นและพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือเคร่ืองสขุภัณฑ จากเจาของ หรือตัวแทนทีเ่ขาไปเลอืกซือ้เคร่ืองสขุภัณฑในรานผูแทนจํ าหนาย
สนิคาสุขภัณฑในพื้นที ่2 จังหวัด คือ กรุงเทพมหานคร และเชียงใหม พบวา การคนหา    ขอมลูเกีย่ว
กบัเคร่ืองสขุภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางไดขอมลูจากรานจํ าหนายเคร่ืองสขุภัณฑ รองลงมา คอื โฆษณา
ทางโทรทศัน และนิตยสาร/วารสาร ตามล ําดับ โดยสถานทีท่ีส่นใจไปเลอืกซือ้สขุภัณฑ พบวา ผูบริโภค
สนใจที่จะซื้อจากรานจ ําหนายเฉพาะสุขภัณฑใกลบาน รองลงมา คือ รานโฮมโปร/โฮมมารท และ
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รานคาวัสดุกอสรางใกลบาน ซึ่งผูบริโภคกลุมตัวอยางสวนใหญจะมาดูที่รานกอนแลวจึงตัดสินใจ
เลอืกซือ้ยีห่อใดยีห่อหน่ึง  นอกจากน้ียงัสอดคลองกบัการศกึษาของควอลิต้ี รีเสอรจ (2540 : บทคัดยอ) 
ไดศกึษาสวนโฆษณาและสงเสริมการขายของผูผลิตสุขภัณฑ ไดแก คอตโต กะรัต และอเมริกันส
แตนดารด พบวา   ซึ่งการศึกษาครั้งนี ้พบวา บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลอืกซือ้สขุภณัฑมาก
ทีส่ดุ คอื ตัวผูบริโภคเอง รองลงมา คอื สมาชกิในครอบครัว และเพือ่น / คนรูจัก ตามล ําดับ  สอดคลอง
กับ ฟอรไซท รีเสร์ิช (2542 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยโครงการ Pulse & Product Brand Recall 2542 
จากผูบริโภคท่ัวประเทศ พบวา ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกยี่หอสุขภัณฑมากที่สุด คือ ความ
ตองการของผูบริโภคเอง รองลงมา คอื คนในครอบครัว โดยซือ้สขุภัณฑจากรานวัสดุกอสรางทัว่ไป
มากที่สุด รองลงมา คือ ซ้ือจากรานผูแทนจํ าหนายของผูผลิต

2.3   เปรียบเทียบความพงึพอใจของผูบริโภคท่ีมตีอปจจยัสวนประสมทางการตลาดสขุภณัฑ
ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดของผูผลิตรายใหญทั้ง 3 ราย คือ คอตโต 

อเมริกันสแตนดารด และกะรัต พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการจัดจํ าหนายของทั้ง      
ผูผลิตรายใหญทุกรายน้ันผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก สวนดานการสงเสริมการตลาดผูบริโภคมี
ความพึงพอใจมากและปานกลาง  เมื่อพิจารณาแยกตามยี่หอ เปนดังนี้

สุขภัณฑคอตโต พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑวามีคุณภาพดีมาก
ที่สุด รองลงมา คือ มีรูปแบบสวยงาม  มีแบบใหเลือกหลากหลายเขากับการตกแตงทุกสไตล และ
อ่ืน ๆ ตามล ําดับ สอดคลองกบัเอแบคโพลล (2545 : บทคดัยอ) ไดศกึษาความคดิเห็นและพฤติกรรมการ
เลือกซื้อเคร่ืองสุขภัณฑ จากเจาของ หรือตัวแทนที่เขาไปเลือกซื้อเคร่ืองสุขภัณฑในรานผูแทน
จํ าหนายสนิคาสขุภัณฑในพืน้ที ่ 2 จังหวัด คอื กรุงเทพมหานคร และเชยีงใหม พบวา สขุภัณฑคอตโต  
ผูบริโภคใหความส ําคัญกับคุณภาพดี และใชงานทนทาน รองลงมา คือ ยี่หอมีชื่อเสียง นาเช่ือถือ 
และกลุมตัวอยางใชอยูแลวในปจจุบนั สอดคลองกบัการศกึษาของฟอรไซท รีเสร์ิช (2542 : บทคดัยอ) ได
ศึกษาวิจัยโครงการ Pulse & Product Brand Recall 2542 จากผูบริโภคท่ัวประเทศ พบวา เหตุผลทีใ่ช
สขุภัณฑคอตโต เพราะมคีวามทนทาน / แขง็แรง รองลงมา คอื การออกแบบทีห่ลากหลาย / ทนัสมยั  ผู
บริโภคมคีวามพงึพอใจดานราคาวามรีาคาเหมาะสมกบัคณุภาพมากทีส่ดุ รองลงมา คอื มใีหเลอืกหลาย
ระดับราคา  มรีาคาถกูทีส่ดุเมือ่เทยีบกบัรุนเดียวกนั และอ่ืน ๆ ตามล ําดับ  ผูบริโภคมคีวามพงึพอใจดาน
การจัดจํ าหนายวามกีารจัดสขุภัณฑตัวอยางสวยงามมากทีส่ดุ รองลงมา คอื  การตกแตงรานทนัสมยั  สขุ
ภัณฑในรานหางาย และอ่ืน ๆ ตามล ําดับ  และผูบริโภคมคีวามพงึพอใจดานการสงเสริมการตลาดวา
พนักงานขายใหรายละเอียดชดัเจนมากทีส่ดุ  รองลงมา คือ มีการจัดสุขภัณฑเปนชุดใหลูกคาเลือกซื้อ 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเน่ือง และอื่น ๆ ตามล ําดับ
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สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑวามี
คุณภาพดีมากที่สุด รองลงมา คือ มีรูปแบบสวยงาม  ยี่หอมีชื่อเสียง นาเช่ือถือ และอื่น ๆ ตามล ําดับ  
สอดคลองกับเอแบคโพลล (2545 : บทคัดยอ) ไดศกึษาความคิดเห็นและพฤติกรรมการเลือกซือ้
เคร่ืองสุขภัณฑ จากเจาของ หรือตัวแทนทีเ่ขาไปเลอืกซือ้เคร่ืองสขุภัณฑในรานผูแทนจํ าหนายสนิคา
สขุภัณฑในพืน้ที ่ 2 จังหวัด คอื กรุงเทพมหานคร และเชยีงใหม พบวา ดานสขุภัณฑอเมริกนัสแตนดารด
พบวา กลุมตัวอยางใหความส ําคญักบัคณุภาพดีและใชงานทนทาน รองลงมา คอื ยีห่อมชีือ่เสยีง และรูป
ทรงสวยงาม ตามล ําดับ สอดคลองกบัการศกึษาของฟอรไซท รีเสร์ิช (2542 : บทคดัยอ) ไดศึกษาวิจัย
โครงการ Pulse & Product Brand Recall 2542 จากผูบริโภคท่ัวประเทศ พบวา เหตุผลทีใ่ชสขุภัณฑ
อเมริกนัสแตนดารด เพราะมคีวามทนทาน / แขง็แรง รองลงมา คอื การออกแบบทีห่ลากหลาย / ทนัสมยั  
ผูบริโภคมคีวามพงึพอใจดานราคาวามใีหเลอืกหลายระดับราคามากทีส่ดุ รองลงมา คอื มรีาคาเหมาะสม
กบัคณุภาพ  มรีาคาถกูทีส่ดุเมือ่เทยีบกบัรุนเดียวกนั และอ่ืน ๆ ตามล ําดับ   ผูบริโภคมคีวามพงึพอใจ ดาน
การจัดจํ าหนายวามกีารจัดสขุภัณฑตัวอยางสวยงามมากทีส่ดุ รองลงมา คอื สขุภัณฑหาซื้อไดงาย  สขุ
ภัณฑในรานหางาย และอ่ืน ๆ ตามล ําดับ  และผูบริโภคมคีวามพงึพอใจดานการสงเสริมการตลาดวามี
การจัดสขุภัณฑเปนชดุใหลกูคาเลอืกซือ้มากทีส่ดุ  รองลงมา คอื พนักงานขายใหรายละเอียดชดัเจน
โฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง  และอื่น ๆ ตามล ําดับ

สุขภัณฑกะรัต พบวา ผูบริโภคมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑวามีรูปแบบสวยงาม
มากที่สุด รองลงมา คือ มีคุณภาพดี  สีสันสวยงาม และอื่น ๆ ตามล ําดับ  สอดคลองกับเอแบคโพลล 
(2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาความคิดเห็นและพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสุขภัณฑ จากเจาของ 
หรือตัวแทนท่ีเขาไปเลือกซ้ือเคร่ืองสุขภัณฑในรานผูแทนจํ าหนายสินคาสุขภัณฑในพื้นที่ 2 จังหวัด 
คือ กรุงเทพมหานคร และเชยีงใหม พบวา สขุภัณฑกะรัต กลุมตัวอยางใหความส ําคญักบัรูปทรง    สวย
งามและราคาเหมาะสม รองลงมา คอื ใชอยูแลวในปจจุบนั และคณุภาพดีใชงานทนทาน และยีห่อมชีือ่
เสยีง ตามล ําดับ  นอกจากนี้ยังสอดคลองกับฟอรไซท รีเสร์ิช (2542 : บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยโครง
การ Pulse & Product Brand Recall 2542 จากผูบริโภคท่ัวประเทศ พบวา เหตุผลที่ใชสุขภัณฑกะรัต 
เพราะ การออกแบบท่ีหลากหลาย / ทนัสมยั ควบคูกบัความทนทาน / แขง็แรง   ผูบริโภคมีความพึง
พอใจดานราคาวามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มากที่สุด รองลงมา คือ มีใหเลือกหลายระดับราคา  มี
ราคาถูกที่สุดเมื่อเทียบกับรุนเดียวกัน และอื่น ๆ ตามล ําดับ   ผูบริโภคมีความพงึพอใจดานการจัด
จํ าหนายวามกีารจัดสขุภัณฑตัวอยางสวยงามมากทีส่ดุ รองลงมา คอื สขุภัณฑหาซือ้ไดงาย  รานตัวแทน
จํ าหนายมบีริการทัว่ถงึ และอ่ืน ๆ ตามล ําดับ  และผูบริโภคมคีวามพงึพอใจดานการสงเสริมการตลาดวา
พนักงานขายใหรายละเอียดชัดเจน มากที่สุด  รองลงมา คือ มีการจัดสุขภัณฑเปนชุดใหลกูคาเลอืก
ซือ้ มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธอยางตอเน่ือง  และอ่ืน ๆ ตามล ําดับ  และเมือ่เปรยีบเทยีบความพึงพอ
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ใจตอสวนประสมการตลาดโดยรวมของผูผลิตรายใหญทั้ง 3 ราย พบวา  ผูบริโภคมีความพงึพอใจ
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมของสุข
ภัณฑคอตโตมากที่สุด รองลงมา คือ สุขภัณฑกะรัต และสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด     ตามล ําดับ

2.4  การเปรียบเทียบความแตกตางของลักษณะทางประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการ
ซื้อและความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของผูผลิตรายใหญ

สุขภัณฑคอตโต
ผู บริโภคที่มี เพศแตกตางกันมีความพึงพอใจตอส วนประสมการตลาดของ          

สุขภัณฑคอตโตดานผลิตภัณฑแตกตางกัน  กลาวคือ ผูบริโภคท่ีเปนเพศหญิงมีความพึงพอใจดาน
ผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่เปนเพศชาย เพราะสุขภัณฑปจจุบันสวนใหญจะ
เนนความสวยงามมากขึ้นซึ่งผูบริโภคเพศหญิงจะมีความพอใจมากกวาเพศชายที่ไมไดเนนความ
สวยงามของสุขภัณฑ  สวนดานอ่ืน ๆ มีความพึงพอใจไมแตกตางกัน

ผูบริโภคท่ีมีอายุ และอาชีพแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานการจัด
จํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโตแตกตางกัน กลาวคือ ผูบริโภคท่ีมีอายุ 
21 – 30 ปและอาย ุ31 – 40 ป มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ และดานการ
จัดจํ าหนาย ของสขุภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคทีม่อีาย ุ41 – 50 ป และอายมุากกวา 50 ป  สวน           ผู
บริโภคที่มีอายุ 21 – 30 ป มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดของ
สุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 50 ป  ซึ่งผูบริโภคสวนใหญจะยังเปนกลุมวัยรุน
ถึงวัยทํ างาน คือ อายุ 21 – 40 ป ที่มีความตองการสุขภัณฑที่มีความทันสมัยมากกวากลุมผูบริโภคที่
มีอาย ุ 41 ปขึ้นไป ซึ่งเปนกลุมที่เปนวัยท ํางานตอนปลายจนถึงกลุมผูสูงอาย ุที่ไมชอบความทันสมัย
หรือใชสินคาที่มีเทคโนโลยีมากนัก แตตองการความสะดวกพื้นฐานของการใชงานมากกวา และ
สอดคลองกบัปจจัยสิง่แวดลอมทางการตลาด (ศริิวรรณ เสรีรัตน, 2541 : 118) ดานสิง่แวดลอมมหภาค
เกีย่วกบัสิง่แวดลอมทางประชากรศาสตร กลาววา โครงสรางอายุ จะก ําหนดความตองการผลติภัณฑ
(Population Age Mix Determines Needs) เชน กลุมอายุกอนเขาโรงเรียน ชวงเขาเรียนช้ันประถม 
ชวงวัยรุน ชวงอายุ 20 – 25 ป ชวงอาย ุ 40 – 65 ป ชวงอายุ 65 ปขึ้นไป เปนตน แตละชวงอายุจะมี
ความตองการผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อแตกตางกัน นอกจากน้ีปจจัยสํ าคัญที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคดานปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541 : 
133) กลาวถึง อายุ วาผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน

สวนผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกัน พบวา ผูบริโภคที่เปนพนักงานบริษัทเอกชน มี
ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่เปน
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ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  ประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ และพอบาน / แมบาน    
สวนผูบริโภคท่ีเปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  และประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ มี
ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่เปน
พอบาน / แมบาน   นอกจากน้ี ผูบริโภคท่ีเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีความพึงพอใจตอสวน
ประสมการตลาดดานการจัดจํ าหนายของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่เปนขาราชการ / 
พนักงานรัฐวิสาหกจิ  ประกอบธรุกจิสวนตัว / อาชพีอิสระ และพอบาน / แมบาน และพบวา ผูบริโภคท่ี
เปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกจิ  มคีวามพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการจัดจํ าหนาย
ของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่เปนพอบาน / แมบาน

ผูบริโภคที่เปนพนักงานบริษัทเอกชน มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาดของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่เปนขาราชการ / พนักงานรัฐ
วิสาหกิจ  และพอบาน / แมบาน    นอกจากน้ี   ผูบริโภคท่ีเปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
และประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดของสุขภัณฑคอตโตมากกวาผูบริโภคที่เปนพอบาน / แมบาน

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความพึงพอใจ
ดานผลิตภัณฑ และดานการจัดจํ าหนาย ของสุขภัณฑคอตโตแตกตางกัน  กลาวคือ ผูบริโภคท่ีมีการ
ศึกษาระดับต่ํ ากวาปริญญาตรี มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ และดาน 
การจัดจํ าหนายของสุขภัณฑคอตโตนอยกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีและระดับ     
สูงกวาปริญญาตรี  สอดคลองกับปจจัยสิ่งแวดลอมทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541 : 119)  
ดานสิ่งแวดลอมมหภาคเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมทางประชากรศาสตร กลาวถึง กลุมที่ไดรับการศึกษาวา
การไดรับการศึกษาดีขึ้นมีความพิถีพิถันดานคุณภาพของสินคา และผูบริโภคพยายามสังเกตและคน
หาผลิตภัณฑใหมและตลาดที่นาสนใจ และยังสอดคลองกับปจจัยสวนบุคคล (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 
2541 : 135) ดานการศึกษา (Education) วาผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่ม ี   
คุณภาพมากกวาผูที่มีการศึกษาตํ่ า

สวนผูบริโภคมรีายไดเฉลีย่ตอเดือนต่ํ ากวาหรือเทากบั 10,000 บาท มคีวามพงึพอใจ
ตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑและดานการจัดจํ าหนายของสุขภัณฑคอตโตนอยกวา         
ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท และรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 บาทขึ้นไป  
เน่ืองจากกลุมตัวอยางสวนใหญจะเปนพนักงานบริษัทเอกชนที่จะชอบความทันสมัยของผลิตภัณฑ 
การบริการท่ีดี หรืออาจกลาวไดวาเปนกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยสูงกวากลุมอื่น ดังน้ัน พฤติกรรมการใช
จายเพื่อซื้อสินคาราคาแพง คุณภาพดี สอดคลองกับการศึกษาของสนใจ วิชากรกุล (2545 : 83) พบวา 
ผูบริโภคทีม่รีายไดตางกนัมกีารใชปจจัยทางการตลาดโดยรวมแตกตางกนั และสอดคลองกบัสมุาลา  ทวี
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สุข (2542 : 81) กลาววา ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันจะมีนิสัยในการซื้อสินคาแตกตางกันดวย 
เชน ผูที่มีรายไดสูงก็มักจะชอบใชสินคาที่มีคุณภาพสูง สวนผูที่มีรายไดนอยก็จะเลือกซื้อสินคาที่มี
คุณภาพดอย ราคาถูก

สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด
ผูบริโภคท่ีมีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือนแตกตางกันมี

ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการจัดจํ าหนาย 
ของสขุภัณฑอเมริกนัสแตนดารดไมแตกตางกนั กลาวคอื ผูบริโภคมคีวามพงึพอใจทกุดานใกลเคยีงกนั

สุขภัณฑกะรัต
ผู บริโภคที่มีเพศ อาย ุ และระดับการศึกษาแตกตางกันมีความพึงพอใจดาน       

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการจัดจํ าหนาย ของสขุภัณฑกะรัตไม
แตกตางกนั

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑแตกตางกัน  กลาวคือ 
ผูบริโภคท่ีเปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกจิ มคีวามพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลติภัณฑ
ของสุขภัณฑกะรัตมากกวาผูบริโภคที่ ประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ

ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ และ
ดานการจัดจํ าหนาย ของสุขภัณฑกะรัตแตกตาง   กลาวคือ กลาวคือ ผูบริโภคมรีายไดเฉล่ียตอเดือน
ต่ํ ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาด
ของสุขภัณฑกะรัตนอยกวาผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001  บาทขึ้นไป สอดคลองกับการ
ศึกษาของสนใจ วิชากรกุล พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดตางกันมีการใชปจจัยทางการตลาดโดยรวม
แตกตางกัน (2545 : 83) และสอดคลองกับสุมาลา ทวีสุข (2542 : 81) กลาววา ผูบริโภคท่ีมีรายได
แตกตางกันจะมีนิสัยในการซื้อสินคาแตกตางกันดวย เชน ผูที่มีรายไดสูงก็มักจะชอบใชสินคาที่มี
คุณภาพสูง สวนผูที่มีรายไดนอยก็จะเลือกซื้อสินคาที่มีคุณภาพดอย ราคาถูก

เมื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่เลือกยี่หอสุขภัณฑแตกตางกัน คือ 
สุขภัณฑคอตโต  สุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด  และสุขภัณฑกะรัต พบวา ผูบริโภคมีความพงึพอใจ
ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกันผูบริโภคที่เลือกซื้อ
สุขภัณฑคอตโต มีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานการจัดจํ าหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาดมากกวาผูบริโภคที่เลือกซื้อสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด   นอกจากนี้แลว 
พฤติกรรมและความพึงพอใจตอสุขภัณฑของผูผลิตรายใหญน้ัน ลักษณะทางประชากรศาสตรที่
แตกตางกันของผูบริโภคจะมีผลตอพฤติกรรมและความพึงพอใจแตกตางกัน กลาวคือ การตัดสินใจ
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ของผูซื้อ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของทางดานตาง ๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิต
ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํ ารงชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิด
สวนบุคคล (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541 : 81-85)

3.  ขอเสนอแนะ

3.1  ขอเสนอแนะในการนํ าผลการวิจัยไปใช
ผลการวิจัยคร้ังน้ีเปนประโยชนตอผูผลิตสุขภัณฑรายใหญแตละบริษัทไดทราบถึง

ลักษณะของผูบริโภคที่ซื้อสุขภัณฑของตนเอง ทราบถึงความแตกตางดานพฤติกรรมการซื้อของ     
ผูบริโภค และความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดของผูบริโภคแยกตามยี่หอของสุขภัณฑ เพื่อที่
จะไดนํ าไปปรับกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของลูกคามากที่สุด ดังน้ี

3.1.1 ขอมูลดานลักษณะทางประชากรศาสตร ผูผลิตรายใหญสามารถนํ าขอมูลไป
พจิารณาก ําหนดกลยทุธสวนประสมการตลาดใหเหมาะสมกบัลกูคากลุมเปาหมาย กลาวคอื ผูบริโภค
สวนใหญจะเปนผูชาย อายรุะหวาง 21 – 30 ป การศกึษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานบริษทัเอกชน
และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท แตถาพิจารณาเปนรายย่ีหอแลวสุขภัณฑคอตโต
ตองเนนกลุมเปาหมาย คือ กลุมที่มีอาย ุ 21 – 30 ป สวนสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด และสุขภัณฑ
กะรัตตองเนนกลุมเปาหมาย คือ กลุมที่มีอาย ุ31 – 40 ป

3.1.2 พฤติกรรมการซื้อสุขภัณฑของผูบริโภค  ประเภทสุขภัณฑ ผูผลิตสุขภัณฑ
รายใหญ ควรมกีารพฒันาสขุภัณฑทีเ่ปนอุปกรณในหองน้ํ า เน่ืองจากผูบรโิภคสนใจเลอืกซือ้มากทีส่ดุ
ดังน้ัน ควรมีการสรางความแตกตางของสุขภัณฑใหดีกวาคูแขง นอกจากน้ี สุขภัณฑประเภทอาง
อาบน้ํ า พบวา ผูบริโภคเริ่มใหความสนใจมากขึ้น กลาวคือ ในอดีตความตองการสุขภัณฑประเภท
อางอาบนํ ้ายังมีนอย แตการวิจัยครั้งนี้พบวา อางอาบนํ้ าเปนสุขภัณฑที่ผูบริโภคใหความสนใจเลือก
ซื้อมากพอสมควร แสดงใหเห็นวาพฤติกรรมหรือความตองการสุขภัณฑในหองนํ ้าของผูบริโภคมี
การเปลี่ยนแปลง หรือตองการอางอาบนํ ้าในหองน้ํ ามากข้ึนน่ันเอง ผูผลิตแตละรายสามารถนํ าขอมูล
ไปพิจารณาปรับปรุงสุขภัณฑประเภทอางอาบนํ ้าอยางไรจึงจะสามารถตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคได แตถาพิจารณาเปนรายยี่หอแลวสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารดตองเนนพัฒนาโถสวม
แบบน่ังราบมากที่สุด ซึ่งแตกตางจากสุขภัณฑคอตโตและสุขภัณฑกะรัตที่ผูบริโภคสนใจเลือกซื้อ
อุปกรณในหองน้ํ ามากที่สุด

สถานที่เลือกซื้อสุขภัณฑ ผูผลิตสุขภัณฑคอตโต และอเมริกันสแตนดารด ตองให
ความสํ าคัญกับการจัดจํ าหนายในรานวัสดุตกแตงมากที่สุด เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญจะเลือกซื้อ
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สุขภัณฑจากรานวัสดุตกแตง  สวนสุขภัณฑกะรัตตองใหความสํ าคัญกับรานขายสุขภัณฑและ
กระเบ้ืองโดยเฉพาะ เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญจะเลือกซื้อจากรานขายสุขภัณฑและกระเบื้องโดย
เฉพาะมากที่สุด

สือ่ทีรั่บรูเกีย่วกบัสขุภัณฑ สวนใหญจะเปนโทรทศัน รองลงมา คอื นิตยสาร / วารสาร /
หนังสือพิมพ และปายโฆษณาขนาดใหญ ตามล ําดับ ดังน้ัน ผูผลิตสุขภัณฑรายใหญตองพิจารณา
การใชสื่อโทรทัศนวาควรมีการเพิ่มการรับรูเกี่ยวกับสุขภัณฑไปยังผูบริโภคมากขึ้นหรือไม ขณะ
เดียวกนัเพือ่ใหผูบริโภครับรูมากขึน้ผูผลติรายใหญควรมกีารใชสือ่อ่ืน ๆ เพิม่เติม เชน การแจกแผนพบั
ใหกับลูกคาที่เขามาเลือกซื้อสุขภัณฑในรานตัวแทนจํ าหนายของผูผลิต เปนตน

3.1.3  ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดของผูผลิตรายใหญ พบวา ความ    
พึงพอใจทุกดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาด    
ผูบริโภคพอใจกับสุขภัณฑคอตโตมากที่สุด ดังน้ัน ผูผลิตสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด และกะรัต 
สามารถนํ าขอมูลไปศึกษาแตละดานวาสุขภัณฑคอตโตมีความแตกตางจากสุขภัณฑของตนอยางไร 
เพือ่จะไดพฒันาหรือปรับปรุงกลยทุธสวนประสมการตลาดทกุดานใหดีขึน้ตอไป เชน  ดานผลติภณัฑ
ซึ่งผู บริโภคที่สนใจเลือกซื้อสุขภัณฑคอตโตมีความพึงพอใจดานคุณภาพมากที่สุด กลาวคือ             
ผูบริโภคเห็นวาสขุภัณฑคอตโตมคีณุภาพดี   ดานราคา ผูบริโภคทีซ่ือ้สขุภัณฑคอตโตมคีวามพงึพอใจ
ราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพของสุขภัณฑ    ดานการจัดจ ําหนาย  ผูบริโภคท่ีซ้ือสุขภัณฑคอตโต
มีความพึงพอใจการตกแตงรานจํ าหนายสุขภัณฑมีความทันสมัย  สามารถดึงดูดใหลูกคาเขาไปเลือก
ซื้อสินคาได และดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคที่ซื้อสุขภัณฑมีความพึงพอใจในการรับ
ประกันสินคา และมีการจัดกิจกรรมทางสังคม  เปนตน นอกจากนี้ยังมีความพึงพอใจดานอื่น ๆ ที ่   
ผูผลิตสุขภัณฑอเมริกันสแตนดารด สุขภัณฑกะรัต ตลอดจนผูผลิตสุขภัณฑรายอื่น ๆ สามารถนํ าไป
พิจารณาปรับปรุงกลยุทธสวนประสมการตลาดใหตรงกับความตองการของผูบริโภคมากที่สุด

3.2  ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป
1.  ทํ าการศึกษาเปรียบเทียบการใชกลยุทธทางการตลาดระหวางผูผลิตรายใหญกับ
ผูผลิตรายยอย
2.  ทํ าการศึกษาการกลยุทธการสื่อสารการตลาดของผูผลิตรายใหญแตละรายวาผู
บริโภคมีการรับรูมากนอยเพียงใด
3.  ทํ าการศึกษาแนวโนมความตองการทางดานผลิตภัณฑของผูบริโภค
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                                                    แบบสอบถาม                                                  เลขที่แบบสอบถาม.............

“การเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูผลิต
สุขภณัฑรายใหญ กรณีศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร”

             แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของการทํ าวิทยานิพนธ  ในหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  ขอมูลของทานจะเปนประโยชนในการจัดท ําวิทยานิพนธครั้งนี้เปนอยางยิ่ง
ผูวิจัยจึงขอความกรุณาจากทานชวยตอบแบบสอบถามใหครบทุกขอ  ตามความเห็นของทาน  และขอขอบคุณมา
ณ  โอกาสน้ี
              แบบสอบถามน้ีมี 3 ตอน
              ตอนที่ 1  ขอมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร
              ตอนที่ 2  ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสุขภัณฑของผูบริโภค
              ตอนที่ 3  ขอมูลเก่ียวกับความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดสุขภัณฑ

ตอนที่ 1  ขอมลูเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร

ค ําชี้แจง  โปรดทํ าเคร่ืองหมาย x ลงในชอง [   ] หนาขอความท่ีตรงกับขอมูลของทาน

1.! เพศ
[   ]  1  ชาย [   ]  2  หญิง

2.! อายุ
[   ]  1  21 – 30 ป [   ]  2  31 – 40 ป
 [   ]  3  41 – 50 ป [   ]  4  มากกวา 50 ป

3.! ระดับการศึกษา
[   ]  1  ตํ ่ากวาปริญญาตรี [   ]  2  ปริญญาตรี [   ]  3  สูงกวาปริญญาตรี

4.! อาชีพ
[   ]  1  พนักงานบริษัทเอกชน [   ]  2  ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ
[   ]  3  ประกอบธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ
[   ]  4  พอบาน / แมบาน
[   ]  5  อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ.........................................................................
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5.! รายไดเฉลี่ยตอเดือน (รวมเงินเดือนและรายไดอื่นๆ)
[   ]  1  ตํ ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท
[   ]  2  10,001 – 20,000 บาท
[   ]  3  20,001 – 30,000 บาท
[   ]  4  30,001 – 40,000 บาท
[   ]  5  40,001- 50,000 บาท
[   ]  6  50,001 บาท ขึน้ไป

ตอนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสุขภัณฑของผูบริโภค

ค ําชี้แจง  โปรดทํ าเคร่ืองหมาย x ลงในชอง [  ] หนาขอความท่ีตรงกับขอมูลของทาน

1.     ทานสนใจเลือกซ้ือสุขภัณฑย่ีหอใดมากท่ีสุด
                                     [  ]  1.  คอตโต
                                     [  ]  2.  อเมริกันสแตนดารด
                                     [  ]   3.  กะรัต

2.     ประเภทสุขภัณฑท่ีทานสนใจเลือกซ้ือมีอะไรบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
                                     [  ]   1.  โถสวมแบบน่ังราบ
                                     [  ]   2.   โถสวมแบบน่ังยอง
                                     [  ]   3.   อางลางหนาแบบแขวนผนัง
                                     [  ]   4.   อางลางหนาแบบแขวนผนังมีขาต้ัง
                                     [  ]   5.   อางลางหนาแบบฝงบน / ใตเคานเตอร
                                     [  ]   6.   โถปสสาวะ
                                     [  ]   7.   โถบิเด
                                     [  ]   8.   อางอาบน้ํ า
                                     [  ]   9.   อุปกรณประกอบในหองน้ํ า เชน ท่ีวางสบู ทีใ่สกระดาษช ําระ
                                     [  ]   10.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)...................................................................

3.     ทานสนใจเลือกซื้อสุขภัณฑจากที่ใดมากที่สุด
                                     [  ]   1.  รานวัสดุตกแตง  เชน  บุญถาวร  แกรนดโฮม  สุขภัณฑเซ็นเตอร
                                     [  ]   2.  รานแบบโมเดิรนเทรด  เชน โฮมโปร  โฮมเวิรก
                                     [  ]   3.  รานวัสดุกอสราง  เชน  ซิเมนตไทยโฮมมารท
                                     [  ]   4.  รานท่ีขายสุขภัณฑ / กระเบื้อง โดยเฉพาะ
                                     [  ]   5.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................................................................
4.     จํ านวนรานท่ีทานสนใจเขาไปเลือกซ้ือสุขภัณฑกอนท่ีตัดสินใจซ้ือ
                                     [  ]   1.   1 ราน
                                     [  ]   2.   2 ราน
                                     [  ]   3.   3 ราน



124

                                     [  ]   4.   มากกวา 3 ราน

5.     ทานสนใจเลือกซื้อสุขภัณฑครั้งนี้เพราะเหตุใด
                                     [  ]   1.  สรางบานใหม
                                     [  ]   2.  ตอเติมบานใหม
                                     [  ]   3.  ตกแตงปรับปรุงหองน้ํ าใหม
                                     [  ]   4.  อ่ืนๆ (โปรดระบุ).........................................................................

6.     ทานทราบขอมูลเก่ียวกับสุขภัณฑจากส่ือแหลงใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
                                     [  ]   1.  โทรทัศน
                                     [  ]   2.   วิทยุ
                                     [  ]   3.   นิตยสาร / วารสาร / หนังสือพิมพ
                                     [  ]   4.   ปายโฆษณาขนาดใหญ
                                     [  ]   5.   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................................................................

7.     บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอทานในการตัดสินใจซ้ือสุขภัณฑ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
                                     [  ]   1.   ตัวเอง
                                     [  ]   2.   สมาชิกในครอบครัว
                                     [  ]   3.   เพ่ือน / คนรูจัก
                                     [  ]   4.   ชาง / ผูรับเหมา
                                     [  ]   5.   สถาปนิก / มัณฑนากร
                                     [  ]   6.   รานตัวแทนจํ าหนาย / โชวรูมสุขภัณฑ
                                     [  ]   7.   อ่ืนๆ (โปรดระบุ).........................................................................
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ตอนที่ 3 ความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดสุขภัณฑ

ค ําชี้แจง  โปรดทํ าเคร่ืองหมาย x ในชองท่ีตรงกับความเห็นหรือประสบการณของทานมากท่ีสุด

ระดับความพึงพอใจ
ความพึงพอใจท่ีมีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด มาก

ท่ีสุด
มาก ปาน

กลาง
นอย นอย

ท่ีสุด
1. ดานผลิตภัณฑ
1.1 มรีูปแบบสวยงาม 5 4 3 2 1
1.2 มแีบบใหเลือกหลากหลาย เขากับการตกแตงทุกสไตล 5 4 3 2 1
1.3 มีสุขภัณฑแบบช้ินเดียว กดชํ าระแบบเงียบ 5 4 3 2 1
1.4 มสุีขภัณฑแบบประหยัดนํ้ า 6 ลิตร 5 4 3 2 1
1.5 มีสุขภัณฑแบบเลือกกดชํ าระ 3 / 6 ลิตร 5 4 3 2 1
1.6 มีสีสันสวยงาม 5 4 3 2 1
1.7 มีสีสันใหเลือกหลากหลาย เขากับทุกวัสดุตกแตง 5 4 3 2 1
1.8 มีคุณภาพดี 5 4 3 2 1
1.9 ย่ีหอมีช่ือเสียง นาเช่ือถือ 5 4 3 2 1
1.10 มีการพัฒนาสินคาใหมอยางตอเน่ือง 5 4 3 2 1

2. ดานราคา
2.1 มรีาคาถูกที่สุดเมื่อเทียบรุนเดียวกัน 5 4 3 2 1
2.2 มรีาคาเหมาะสมกับคุณภาพ 5 4 3 2 1
2.3 มีราคาแพงแตคุณภาพดีเยี่ยม 5 4 3 2 1
2.4 มใีหเลือกหลายระดับราคา 5 4 3 2 1

3. ดานการจัดจํ าหนาย
3.1 รานตัวแทนจ ําหนายมีบริการท่ัวถึง 5 4 3 2 1
3.2 สุขภัณฑหาซ้ือไดงาย 5 4 3 2 1
3.3 การจัดสุขภัณฑตัวอยางสวยงาม 5 4 3 2 1
3.4 การตกแตงรานทันสมัย 5 4 3 2 1
3.5 สุขภัณฑในรานหางาย 5 4 3 2 1
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ระดับความพึงพอใจ
ความพึงพอใจท่ีมีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด มาก

ท่ีสุด
มาก ปาน

กลาง
นอย นอย

ท่ีสุด

4. ดานการสงเสริมการตลาด
4.1 การแจกของแถม 5 4 3 2 1
4.2 การลดราคาพิเศษ 5 4 3 2 1
4.3 การสงคูปองชิงโชค 5 4 3 2 1
4.4 การบริการหลังการขาย 5 4 3 2 1
4.5 มีการรับประกันสินคา 5 4 3 2 1
4.6 พนกังานขายใหรายละเอียดชัดเจน 5 4 3 2 1
4.7 มีการโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเน่ือง 5 4 3 2 1
4.8 มบีริการออกแบบหองนํ้ าฟรี 5 4 3 2 1
4.9 มีการจัดสุขภัณฑเปนชุด ใหลูกคาเลือกซ้ือ 5 4 3 2 1
4.10 มีกิจกรรมเพ่ือสังคม 5 4 3 2 1
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ประวัติผูวิจัย

ชื่อ นายปราการ  กองแกว
วัน เดือน ปเกิด 22 พฤศจิกายน 2512
สถานท่ีเกิด จังหวัดลพบุรี
ประวัติการศึกษา สถาปตยกรรมศาสตรบัณฑติ สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลา

เจาคุณทหาร ลาดกระบัง
สถานท่ีทํ างาน บริษัท สยามซานิทารีแวร อินดัสทรี จํ ากัด
ตํ าแหนงงาน หัวหนาแผนกวิจัยและออกแบบ
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