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การวิจัยคร้ังนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษาการเปรียบเทียบทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใช

ในการวิจัย คือ ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ใชหรือเคยใชกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ 

Double A ภายใน 3 เดือนที่ผานมา ทั้งเพศชายและเพศหญิง ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน 

โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอย

ละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางใชการทดสอบคาที การวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ และการทดสอบความแตกตางแบบจับคู 

ผลการวิจัยพบวา พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด อายุตํ่ากวาหรือ

เทากับ 24 ป การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือนตํ่ากวาหรือ

เทากับ10,000 บาท ผูบริโภคมีทัศนคติดานผลิตภัณฑ และทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด ตอ

กระดาษรีมเล็กทั้งยี่หอ Idea Work และ Double A อยูในระดับดี   

ผูบริโภคสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซื้อเพื่อใชประกอบการทํางาน  โดยซ้ือยี่หอ Double 

A  ที่หางสรรพสินคา  ในชวงเวลา 15.01- 18.00 น. โดยการตัดสินใจดวยตัวเองและใหความสําคัญกับ

ปจจัยดานผลิตภัณฑมากที่สุด ผูบริโภคซื้อกระดาษ Idea Work  และ  Double A เฉล่ีย 1.43 และ 

1.62  รีม/คร้ังตามลําดับ มีคาใชจายในการซื้อกระดาษ Idea Work  และ  Double Aเฉล่ีย  490.61และ  

348.61 บาท/ป ตามลําดับ  

ผลการทดสอบสมมติฐาน  พบวาผูผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea ตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และ ผูบริโภคที่มีอายุและ

ระดับการศึกษาตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยผลิตภัณฑ และการสงเสริมาการตลาด และมีคาใชจาย

ในการซื้อตอคร้ังตอกระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A สูงกวายี่หอ Idea Work อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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The purpose of this research is to compare attitude and consumers’ buying 

decision behavior of small package paper on Idea Work brand and Double A brand in 

Bangkok metropolitan area. The sample comprised 400 consumers using or used small 

package paper on Idea Work brand and Double A brand within 3 months. The research 

instrument was the questionnaire which was statistically analyzed by percent mean, 

standard deviation independent t-test, one-way analysis of variance, the least significant 

different Pearson’s Product Moment correlation coefficient and paired simple t-test. 

The results of the research found as follows : Most consumer are single female aged 

less than or 24 years old with a bachelor degree and working in a private company with less 

than or 10,000 baht per month salary. 

The consumers’ attitudes toward product and marketing promotion of Idea Work 

brand and Double A brand are at the good level. The aim of buying is to use in their work. 

They bought it mostly in a Department Store during 15.01-18.00 p.m. with their own 

decision. Most consumers bought Double A brand the most. They averagely buy Idea Work 

brand 1.43 package/time with expenditure 490.61 baht/year and buy Double A brand 1.62 

package/time with expenditure 348.16 baht/year. 

The consumers with different marital status have different buying toward Idea Work 

brand. Those with different age and educational level have different buying toward Double A 

brand. The consumers’ attitude toward marketing in aspects product and promotion and 

their buying expense toward Idea Work brand and Double A brand are significantly 

different.  
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นิพนธที่กรุณาใหคําปรึกษา คําแนะนํา ชี้แนะแนวทาง ตลอดจนใหความชวยเหลือในการแกไขปญหา

ตาง ๆ ในการจัดทํางานวิจัยนี้ทุกข้ันตอน ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ ที่นี้  

นอกจากนี้ ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทาน ที่กรุณาใหความรวมมือ สละ

เวลาอันมีคาในการตอบแบบสอบถาม ทําใหงานวิจัยนี้สําเร็จลุลวงไปได  

และสุดทายนี้ ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาและญาติพี่นองของผูวิจัย ที่กรุณาใหการ

สนับสนุนดานการศึกษา และเปนกําลังใจที่ดีเยี่ยมตลอดระยะเวลาที่ศึกษาและทํางานวิจัยฉบับนี้ จน

สําเร็จลุลวงเปนรูปเลมไดอยางสมบูรณ  
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

ภูมิหลัง 

เดิมลักษณะของกระดาษถายเอกสารแตละยี่หอมีความคลายคลึงกัน ขณะท่ีผูบริโภคเองก็

ไมไดใหความสําคัญในการเลือกซ้ือเทาใดนัก จนเมื่อชวงประมาณ 10 ปที่ผานมาผูผลิตกระดาษถาย

เอกสารเร่ิมเล็งเห็นแนวโนมพฤติกรรมการเปลี่ยนแปลงของผูบริโภค ที่มีความทันสมัยมากข้ึน เร่ิมมี

ความรูและความสนใจในรายละเอียดตางๆของผลิตภัณฑ ไมเลือกซ้ือเพียงแคระดับราคาที่ตํ่ากวา

เทานั้น แตตระหนักถึงคุณภาพและความสวยงามของงานพิมพมากข้ึน โดยคํานึงถึงผลกระทบตอ

ส่ิงแวดลอมควบคูไปดวย 

การคิดคนนวัตกรรมสรางสรรคผลิตภัณฑกระดาษถายเอกสาร ประกอบกับแนวโนมการ

แขงขันในตลาดที่รุนแรงข้ึนในปจจุบันของผูผลิต ที่ตางเรงทําการโฆษณา โดยเนนชูความแตกตางดาน

นวัตกรรมของผลิตภัณฑ เพื่อกระตุนใหผูบริโภคใหตระหนักถึงคุณคาและคุณภาพที่แตกตาง และยอม

จายเงินที่สูงกวาการซ้ือกระดาษถายเอกสารทั่วไป เห็นไดจากการเปล่ียนแปลงทางพฤติกรรมของ

ผูบริโภคในประเทศที่หันมานิยมใชกระดาษถายเอกสารที่มีความหนา 80 แกรมมากข้ึน ซึ่งมีสัดสวน

การบริโภคในตลาดประมาณรอยละ 60 มากกวาในอดีตเปนเทาตัว และยังมีแนวโนมที่จะครองสวน

แบงในตลาดมากข้ึนดวย ยิ่งเปนการผลักดันใหเกิดกระแสตลาดรูปแบบใหมของกระดาษถายเอกสาร 

ใหมีผลิตภัณฑออกสูตลาดที่หลากหลาย ดวยการพัฒนาดานวัตถุดิบจากวัสดุเหลือใช เพื่อลดความ

เส่ียงจากความผันผวนของระดับราคาวัตถุดิบในตลาดโลก การพัฒนาระบบจัดการสวนปาเชิงพาณิชย 

เพื่อใชเปนวัตถุดิบในการผลิตเยื่อกระดาษปอนเขาสูกระบวนการผลิตกระดาษและระบบการจัดการ

ควบคุมมลภาวะ การปลอยของเสียสูชุมชนโดยรอบ เพื่อใหผลิตภัณฑนั้นสามารถตอบสนองผูบริโภค

ไดทุกรูปแบบการใชงานและยึดแนวทางการผลิตกระดาษที่เปนมิตรตอส่ิงแวดลอมควบคูกัน สวนดาน

ปจจัยหนุนอ่ืนๆที่มีนอกเหนือจากสัญญาณการฟนตัวของเศรษฐกิจแลว อาทิ แนวโนมการพัฒนาดาน

การศึกษาของประชากรที่ไดรับการสงเสริมโดยภาครัฐที่มีผลใหความตองการใชกระดาษในการพิมพ

หนังสือ/การถายเอกสาร/กระดาษสมุดขยายตัวตอเนื่อง อีกทั้ง การเรงทําการตลาดของผูผลิตที่มุงเนน

ใหผูบริโภคตระหนักถึงคุณภาพที่แตกตางของตัวผลิตภัณฑ รวมถึงแนวโนมของระดับราคาเคร่ืองถาย

เอกสาร/คอมพิวเตอร/เคร่ืองใชสํานักงานที่ถูกลงในปจจุบัน ลวนทําใหคาดการณไดวาทั้งป 2552 

ตลาดกระดาษถายเอกสารในประเทศจะเติบโตไดที่ประมาณรอยละ 9-10 จากปกอน และสงผล
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ตอเนื่องถึงป 2553 ใหขยายตัวไดที่ประมาณรอยละ 12-15 หรือมีมูลคาตลาดในประเทศประมาณ 

8,000 ลานบาท 

แนวโนมการพัฒนาคุณภาพของประชากรเพิ่มสูงข้ึน จากการใหความสําคัญดานการศึกษา

ของภาครัฐฯ อีกทั้ง การเติบโตของภาคธุรกิจ / หนวยงาน / องคกรตางๆตามการเติบโตของภาคธุรกิจ 

ทั้งในไทยและทุกประเทศทั่วโลก ยังคงเปนปจจัยหนุนใหความตองการใชกระดาษถายเอกสารเติบโตได

ตอเนื่อง ถึงแมวาการเติบโตของส่ืออิเล็กทรอนิกสในปจจุบันจะสงผลใหความตองการบริโภคกระดาษ

หลายชนิดชะลอตัวลงก็ตาม เชน ความตองการใชกระดาษพิมพหนังสือพิมพ กระดาษพิมพวารสาร/

นิตยสาร กระดาษบรรจุภัณฑ เปนตน เนื่องจากลักษณะงานเอกสารหลายประเภทยังมีความ

จําเปนตองจัดพิมพลงกระดาษ หรือการจัดทําเปนรูปเลม เพื่อเปนหลักฐานในการจัดเก็บ และใหงาย

ตอการใชงานหรือเพื่อการเผยแพร เปนตน โดยตลาดกระดาษถายเอกสารของประเทศ มีสวนแบง

ตลาดสูงสุดคือ “บมจ.แอดวานซ อะโกร” (เนื้อ AA) ผูผลิตกระดาษย่ีหอ Double A รองลงมาคือ “บจก.

ผลิตภัณฑกระดาษไทย” (เนื้อ TPI)ผูผลิตกระดาษยี่หอ Idea Work ซึ่งมีการตัดกระดาษถายเอกสารรีม

เล็กในระดับ Super premium สวนที่เหลือคือโรงงานผลิตกระดาษเนื้ออ่ืนๆ คือ บจก. กระดาษศรีสยาม 

(เนื้อศรีสยาม) , บจก. บูรพาอุตสาหกรรม (เนื้อบูรพา) ,บจก. โรงงานอุตสาหกรรมกระดาษบางปะอิน 

(เนื้อบางปะอิน) และกระดาษนําเขาจากแหลงตางประเทศ  

จากเหตุผลดังกลาว จึงควรมีการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea 

Work และ Double A ของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร ในดานลักษณะประชากรศาสตร ทัศนคติดาน

ผลิตภัณฑ, ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งขอมูลเหลานี้จะเปนแนวทางเพื่อการพัฒนาปรับปรุง

การบริหารงาน และการวางแผนกลยุทธทางการตลาดของบริษัทฯ เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการ

แขงขัน เพิ่มยอดขายและสวนครองตลาด รักษาความเปนผูนํา โดยมุงหวังใหเกิดประโยชนสูงสุดตอ

ผูประกอบการ ตัวแทนจําหนายกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A และเพื่อตอบสนอง

ความตองการของผูใชบริการ และผูที่สนใจทั่วไป 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได

ตอเดือน สถานภาพ ที่มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A 

ของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

4. เพื่อเปรียบเทียบทัศนคติดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาดและพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อ ที่มีตอกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

ความสําคัญของการวิจัย 
การวิจัยในคร้ังนี้ เพื่อเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการ ตัวแทนจําหนายกระดาษรีมเล็ก โดย

สามารถนําผลจากการศึกษาวิจัยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไปปรับปรุง พัฒนา ระบบการ

ปฏิบัติงาน และกระบวนการตางๆ ใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน ซึ่งจะนําไปสูการวางแผนเชิงกลยุทธในการ

ที่จะเตรียมความพรอมของธุรกิจหรือองคกร ใหเกิดศักยภาพในการแขงขันทางการตลาด ตลอดจนการ

ใหบริการแกลูกคา รวมถึงขอมูลที่ไดศึกษาในคร้ังนี้ จะเปนแนวทางในการคนควาหาขอมูลสําหรับ

นักเรียนนักศึกษาและผูที่สนใจที่ทําธุรกิจเกี่ยวกับกระดาษรีมเล็ก 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 
ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคที่ใช หรือเคยใชกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work 

และ Double A ภายใน 3 เดือนที่ผานมา ทั้งเพศชายและหญิง ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวน

ประชากรที่แนนอน 

 
กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือผูบริโภคที่ใช หรือเคยใชกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea 

Work และ Double A ทั้งเพศชายและหญิง ที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไมทราบจํานวน

ประชากรที่แนนอน จึงใชวิธีการคํานวณหาจํานวนกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรกรณีที่ไมทราบจํานวน

ประชากรที่แนนอน และกําหนดคาความเชื่อมั่น 95% คาความคาดเคลื่อนในการประมาณไมเกิน 5 % 

(กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 25-26) จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางเทากับ 385 คน และเพิ่มจํานวน

ตัวอยาง 15 คน รวมเปนจํานวนตัวอยางทั้งหมด 400 คน วิธีการเลือกตัวอยางจะใชวิธีตามข้ันตอน 

ดังนี้ 
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การสุมตัวอยาง 
ขั้นที่ 1 ใชวิธีการสุมอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยจับฉลาก เพื่อสุม

เลือกเขต จากกลุมการปกครองของกรุงเทพมหานคร 6 กลุม ซึ่งมี 50 เขต (กองวิชาการและแผนงาน

สํานักงานพัฒนาชุมชนกรุงเทพมหานคร. 2545) โดยสุมกลุมละ 1 เขต ไดเขตรวม 6 เขต 

ขั้นที่ 2 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยเลือกเก็บตัวอยางในเขตที่

สุมไดใน ข้ันที่ 1 จาก 6 เขต ๆ ละเทา ๆ กัน ประมาณ 66 – 67 คน รวมกลุมตัวอยางทั้งหมด 400คน 

ขั้นที่ 3 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลือกกลุม

ตัวอยางตามหางสรรพสินคา สํานักงาน หรือชุมชนในเขตที่สุมได โดยเจาะจงเฉพาะผูที่ใชหรือเคยใช

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A โดยการซักถามกอนแจกแบบถามใหตอบ จนครบ

จํานวนตัวอยางในแตละเขต จะไดจํานวนรวม 400 คน 
ตัวแปรที่ศึกษา 
1. ตัวแปรอิสระ ( Independent Variables ) ไดแก 

1.1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1.1.1. เพศ 

1.1.1.1. ชาย 

1.1.1.2. หญิง 
1.1.2. อายุ 

1.1.2.1. ตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป 

1.1.2.2. 25 – 34 ป 

1.1.2.3. 35 – 44 ป 

1.1.2.4. 45 – 54 ป 

1.1.2.5. 55  ปข้ึนไป 

1.1.3. ระดับการศึกษา 

1.1.3.1. ตํ่ากวาปริญญาตรี 
1.1.3.2. ปริญญาตรี 
1.1.3.3. สูงกวาปริญญาตรี 

1.1.4. อาชีพ 

1.1.4.1. พนักงานบริษัทเอกชน 
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1.1.4.2. ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

1.1.4.3. ธุรกิจสวนตัว / คาขาย 

1.1.4.4. นิสิต / นักศึกษา 

1.1.4.5. นักเรียน 

1.1.4.6. อ่ืนๆ.............................. 

1.1.5. ระดับรายได   

1.1.5.1. ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 

1.1.5.2. 10,001 – 20,000 บาท 

1.1.5.3. 20,001 – 30,000 บาท 

1.1.5.4. มากกวา 30,000 บาทข้ึนไป 

1.1.6. สถานภาพ 

1.1.6.1. โสด 

1.1.6.2. สมรส / อยูดวยกัน 

1.1.6.3. หยาราง / หมาย / แยกกันอยู 

1.2. ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาด 

1.2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) 

1.2.1.1. ประโยชนหลัก (Core benefit) 

1.2.1.2. คุณภาพของผลิตภัณฑ (Quality product) 

1.2.1.3. ตราสินคา 

1.2.1.4. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected product) 

1.2.2 ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

1.2.2.1.  การสงเสริมการขาย  

1.2.2.2.  การโฆษณา 

1.2.2.3.  การประชาสัมพันธ 

2. ตัวแปรตาม (Dependent variables)  

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภค ใน

กรุงเทพมหานคร 
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นิยามศัพทเฉพาะ 
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลในการสรรหา คัดเลือก ตัดสินใจซื้อ

เพื่อใหไดมาซึ่งสินคาและบริการ อันเกิดจากทัศนคติ ที่มีอิทธิพลตอการการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

หรือมีความสนใจในตัวสินคา 

ผูบริโภค หมายถึง บุคคลทั่วไปในกรุงเทพมหานคร ทั้งที่ใชและเคยใชกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Idea Work และ Double A ในกรุงเทพมหานคร 

ทัศนคติ หมายถึง ความโนมเอียงที่เรียนรูเพื่อใหมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับลักษณะที่พึง

พอใจหรือไมพอใจ หรืออาจหมายถึง การแสดงความรูภายในที่สะทอนวาบุคคลมีความโนมเอียงพอใจ

หรือไมพอใจตอบางส่ิง ในการวิจัยนี้ คือ ทัศนคติดานผลิตภัณฑ และ ทัศนคติดานการสงเสริม

การตลาดของผูบริโภคกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work และ Double A 

ทัศนคติดานผลิตภัณฑ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคเกี่ยวกับคุณสมบัติ 

คุณลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑที่สามารถจูงใจตลาด ตอบสนองความตองการและสรางความ

พึงพอใจใหลูกคา  

ทัศนคติดานประโยชนหลัก (Core Product) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดในประโยชน

พื้นฐานของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อ การใชโดยตรงจากกระดาษรีมเล็ก เชน ความเรียบ 

ความขาว ความหนา ความคมชัด และความตอเนื่องของเคร่ืองเวลาถายเอกสาร 

ทัศนคติดานคุณภาพ หมายถึง คุณภาพผลิตภัณฑ เปนการวัดการทํางานและวัดความ

คงทนของผลิตภัณฑ โดยถือหลักความพึงพอใจของผูซื้อและคุณภาพที่เหนือกวาคูแขง 

ทัศนคติดานผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและ

เงื่อนไขที่ผูซื้อคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อกระดาษรีมเล็ก เชน ความทรงรูปไม

โคงงอ ความแข็งแรงตอการพับ ตอการฉีกขาด 

ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง ความรูสึกนึกคิดในการจูงใจผูบริโภคในดาน

การใหขอมูลและคําแนะนํา รวมถึงการมีสวนลด เชน มีของแถม บริการ การโฆษณา เปนตน 

การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การที่ผูบริโภคคัดสรร และคัดเลือกสินคาที่ตองการ โดยอาศัย

ทัศนคติของแตละบุคคลในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา ซึ่งในที่นี้คือการตัดสินใจเลือกซื้อกระดาษรีม

เล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A 

กระดาษรีมเล็ก หมายถึง กระดาษที่มีการตัดเปนขนาดมาตรฐาน แลวมีการบรรจุเพื่อการ

ขายเปนแพ็ค บรรจุแพ็คละ 500 แผน มีความหนา 80 แกรม สําหรับใชในการถายเอกสารหรือเคร่ือง 

ปร้ินท ซึ่งสวนใหญนิยมใชขนาด A4 ซึ่งมีขนาดกวาง 21 เซนติเมตร ยาว 29.7 เซนติเมตร 
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กรอบความคิดงานวิจัย  
ในการศึกษาเร่ือง “การเปรียบเทียบทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร” ไดกําหนดแนวคิดความสัมพันธ

ระหวางตัวแปรอิสระกับตัวแปรตามในการวิจัยดังนี้ 
 

ตัวแปรอิสระ           ตัวแปรตาม 
(Independent Variables)               (Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค 

‐ เพศ 

‐ อายุ 

‐ ระดับการศึกษา 

‐ อาชีพ 

‐ รายไดตอเดือน 

‐ สถานภาพสมรส 

ทัศนคติ ดานผลิตภัณฑ 

- ประโยชนหลัก 

- คุณภาพ 

- ตราสินคา 

- ความคาดหวัง 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ย่ีหอ 

Idea Work และ Double A ของผูบริโภค  

ในกรุงเทพมหานคร 

 

ทัศนคติ ดานการสงเสริมการตลาด 

- การสงเสริมการขาย 

- การโฆษณา 

- การประชาสัมพันธ 
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สมมติฐานในการวิจัย 
1. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน ระดับ

การศึกษา สถานภาพ ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ใน

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

2. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน ระดับ

การศึกษา สถานภาพ ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ใน

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

3. ทัศนคติดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย ประโยชนหลัก คุณภาพของผลิตภัณฑ ตราสินคา

ผลิตภัณฑที่คาดหวัง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ใน

กรุงเทพมหานคร 

4. ทัศนคติดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย ประโยชนหลัก คุณภาพของผลิตภัณฑ ตราสินคา

ผลิตภัณฑที่คาดหวัง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ใน

กรุงเทพมหานคร 

5. ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด ประกอบดวย ดานการสงเสริมการขาย การโฆษณา

และการประชาสัมพันธ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work 

ในกรุงเทพมหานคร 

6. ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด ประกอบดวย ดานการสงเสริมการขาย การโฆษณา

และการประชาสัมพันธ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A 

ในกรุงเทพมหานคร 

7. ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดของกระดาษรีมเล็ก และพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

ในการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษาคนควาทฤษฎี แนวความคิด ผลงานวิจัยและเอกสาร

ที่เกี่ยวของ โดยกําหนดประเด็นนําเสนอดังตอไปนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 

2. แนวคิดและทฤษฎีดานทัศนคติของผูบริโภค 

3. แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

4. แนวคิดเกี่ยวกับการสงเสริมการตลาด 

5. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

6. แนวความคิดเกี่ยวกับกระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

7. ประวัติและความเปนมาของกระดาษ 

8. คุณสมบัติที่สําคัญของกระดาษ 

9. ประวัติและความเปนมาของกระดาษยี่หอ Idea Work 

10. ประวัติและความเปนมาของกระดาษยี่หอ Double A 

11. เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

1. ความหมายของประชากรศาสตร 
ประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะของแตละบุคคลแตกตางกันไป โดยความแตกตางทาง 

ประชากรศาสตร จะมีอิทธิพลตอการส่ือสาร ลักษณะประชากรศาสตร คือ (พรทิพย วรกิจโภคาทร. 

2529: 312 –315) 

1. เพศ (Sex) มีงานวิจัยที่พิสูจนวาคุณลักษณะบางอยางของเพศชาย และเพศหญิงที่ตางกัน

สงผลใหการสื่อสารของชายและหญิงตางกัน เชน การวิจัยการชมภาพยนตรโทรทัศนของเด็กวัยรุน 

พบวาเด็กวัยรุนชายสนใจภาพยนตรสงครามและจารกรรมมากที่สุด สวนเด็กวัยรุนหญิงสนใจ

ภาพยนตรวิทยาศาสตรมากที่สุด แตก็มีงานวิจัยหลายชิ้นที่แสดงวา ชายและหญิงมีการสื่อสารและรับ

ส่ือไมตางกัน 

2. อายุ (Age) การจะสอนผูที่อายุตางกันใหเช่ือฟงหรือเปลี่ยนทัศนคติหรือเปล่ียนพฤติกรรม

นั้นมีความยากงายตางกัน ยิ่งมีอายุมากกวาที่จะสอนใหเช่ือฟง ใหเปล่ียนทัศนคติและเปล่ียน

พฤติกรรมก็ยิ่งยากข้ึน (อิทธิพล สูชัยยะ 2549: 8; อางอิงจาก Maple; Janis; & Rife. 1980) ไดทําการ

วิจัยและใหผลสรุปวาการชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคน จะยากข้ึนตามอายุของคนท่ีเพิ่มข้ึน 
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อายุยังมีคามสัมพันธของขาวสาร และส่ืออีกดวย เชน ภาษาที่ใชในวัยตางกัน ก็ยังมีความตางกัน โดย

จะพบวาภาษาใหม ๆ แปลก ๆ จะพบในคนหนุมสาว สูงกวาผูสูงอายุ เปนตน 

3. การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญมากที่มีผลตอประสิทธิภาพของการ

ส่ือสารของผูรับสาร ดังงานวิจัยหลายชิ้นที่ชี้วา การศึกษาของผูรับสารนั้นทําใหผูรับสาร มีพฤติกรรม

การสื่อสารตางกันไป เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูง จะสนใจขาวสาร ไมคอยเช่ืออะไรงายๆและมักเปดรับ

ส่ือส่ิงพิมพมาก 

4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ รายได

เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล โดย

มีรายงานหลายเร่ืองที่ไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้น มีอิทธิพลตอทัศนคติและ

พฤติกรรมของคน 

การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ

ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะดาน

ประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติที่วัดไดของประชากรและชวยในการกําหนดตลาด

เปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึก

ของกลุมเปาหมายน้ัน ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาด

เปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอ่ืนๆ. 2539: 41) 

คนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน โดยวิเคราะหจาก

ปจจัย ดังนี้ (ปรมะ สตะเวทิน. 2533: 112) 

1. เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสารตางกัน คือเพศ

หญิงมีแนวโนม มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชายไมไดมีความ

ตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการจะสรางความสัมพันธอันดีให

เกิดข้ึนจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย (ปรมะ สตะเวทิน. 2533: 112; อางอิงจาก Will,Goldwater; 

& Yates. 1980: 87) 

นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกตางกันอยางมากในเร่ืองความคิด คานิยม และ

ทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน 

2. อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม คนที่อายุ

นอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก ในขณะคนท่ี

อายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงรายกวาคนที่มีอายุ

นอยเนื่องมาจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน ลักษณะการใชส่ือมวลชนก็ตางกัน คนที่มีอายุ

มากมักจะใชส่ือเพื่อแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง 
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3. การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกันคน

ที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและเขาใจ

สารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่คนมีการศึกษา

ต่ํามักจะใชส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็จะใชส่ือ

ส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากส่ือส่ิงพิมพ

มากกวาประเภทอ่ืน 

4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคมของ

บุคคล มีอิทธิพล อยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวัฒนธรรม 

ประสบการณ ทัศนคติ คานิยมและเปาหมายที่ตางกัน 

 ทฤษฎีการสื่อสารมวลชนเกี่ยวกับผูรับสาร (Theories of Mass Communication) ได

กลาวถึงตัวแปรแทรก (Intervening variables) ที่มีอิทธิพลในกระบวนการสื่อสารมวลชนระหวางผูสง

สารกับผูรับสาร เห็นวาขาวสารมิไดไหลผานจากส่ือมวลชนถึงผูรับสารและเกิดผลโดยตรงทันทีแตมี

ปจจัยบางอยางที่เกี่ยวของกับตัวผูรับสารแตละคน เชนปจจัยทางจิตวิทยา และสังคมที่จะมีอิทธิพลตอ

การรับขาวสารนั้น DeFleur ไดสอนทฤษฎีเกี่ยวกับเร่ืองนี้ไวดังนี้ (พีระ จิระโสภณ. 2539: 645-646; 

อางอิงจาก DeFleur. 1996) 

ทฤษฎีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล (Individual Differences Theory) โดยมีหลักการ

พื้นฐานเกี่ยวกับทฤษฏีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคลดังนี้ 

1. มนุษยเรามีความแตกตางอยางมากในองคประกอบทางจิตวิทยาบุคคล 

2. ความแตกตางนี้ บางสวนมาจากลักษณะแตกตางทางชีวภาค หรือทางรางกายของแตละ

บุคคล แตสวนใหญแลวจะมาจากความแตกตางกันที่เกิดข้ึนจากการเรียนรู 

3. มนุษยซึ่งถูกชุบเล้ียงภายใตสถานการณตางๆ จะเปดรับความคิดเห็นแตกตางกันไปอยาง

กวางขวาง 

4. จากการเรียนรูส่ิงแวดลอมทําใหเกิดทัศนคติ คานิยม และความเช่ือถือที่รวมเปนลักษณะ

ทางจิตวิทยาสวนบุคคลที่แตกตางกันไป 

ความแตกตางดังกลาวนี้ไดกลายเปนสภาวะเงื่อนไข ที่กําหนดการรับรูขาวสารมีบทบาท

อยางสําคัญตอการรับรูขาวสาร 

 

จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมา ผูวิจัยไดนํากรอบแนวความคิดนี้มาใชเปนแนวทางในการ

คนหาคําตอบเกี่ยวกับลักษณะดานประชากรศาสตร เชน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และ
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สถานภาพสมรส ดานประชากรศาสตรที่แตกตางกันนั้น มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีม

เล็กของผูบริโภคที่แตกตางกัน 

 
2. แนวคิดและทฤษฎีดานทัศนคติของผูบริโภค 

ทัศนคติ (Attitude) คือ การแสดงออกของความรูสึก ซึ่งเกิดจากการเรียนรูที่มีตอส่ิงเราตางๆ 

ซึ่งประเมินผลออกมาในลักษณะของความชอบ หรือไมชอบ ความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจในส่ิงตางๆ 
ความหมายของทัศนคติ 
นักจิตวิทยาหรือนักวิชาการหลายทานไดกําหนดความหมายที่เกี่ยวกับทัศนคติไวมากมายที่

แตกตางกัน ตามความเชื่อและทฤษฎีของแตละทานดังตอไปนี้ 

ชิฟแมนและคานุก (Schiffman; & Kanuk. 1994: 657) กลาววา ทัศนคติ (Attitude) 

หมายถึง ความโนมเอียงที่เรียนรู เพื่อใหมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับลักษณะที่พึงพอใจหรือไมพึงพอใจ

ที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึง การแสดงความรูสึกภายในที่สะทอนวาบุคคลมีความโนมเอียง 

พอใจหรือไมพอใจตอบางส่ิง เชน ตราสินคา บริการ รานคาปลีก เนื่องจากเปนผลของกระบวนการทาง

จิตวิทยา ทัศนคติไมสามารถสังเกตเห็นไดโดยตรง แตตองแสดงวาบุคคลกลาวถึงอะไรหรือทําอะไร 

เสรี วงษมณฑา (2542: 106) กลาววา ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความโนมเอียงที่เรียนรู 

เพื่อใหมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับลักษณะที่พึงพอใจ หรือไมพึงพอใจ ที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Schiffman; 

& Kanuk. 1994: 657) หรืออาจหมายถึง การแสดงความรูสึกภายในที่สะทอนวาบุคคลมีความโนม

เอียง พอใจหรือไมพอใจตอบางส่ิง เชน ตราสินคา บริการ รานคาปลีก เนื่องจากเปนผลของ

กระบวนการทางจิตวิทยา ทัศนคติไมสามารถสังเกตเห็นไดโดยตรงแตตองแสดงวาบุคคลกลาวถึงอะไร

หรือทําอะไร 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 190) กลาววา ทัศนคติ หมายถึง การแสดงออกของความรูสึกที่อยู

ภายใน ที่สะทอนใหเห็นถึงความโนมเอียงของบุคคลวาชอบหรือไมชอบส่ิงตาง ๆ เชน ตราย่ีหอ บริการ 

หรือรานคาปลีก เปนตน อาจกลาวไดวา ทัศนคติ เปน “แงคิด หรือ Point-of-View” ของบุคคลที่มีตอส่ิง

ใดส่ิงหนึ่ง แงคิดดังกลาวเปนวิธีการอยางงายที่จะบงบอกถึง “แนวโนมที่จะกอปฏิกิริยาแบบถาวร” ทั้ง

แงคิดและแนวโนมดังกลาวสอใหเห็นถึงความคิดเห็น (Opinion) ซึ่งสามารถเปล่ียนแปลงไดเมื่อเวลา

ผานไป เนื่องจากทัศนคติเปนมาจากกระบวนการทางจิตวิทยา เราจึงไมอาจสังเกตทัศนคติไดโดยตรง 

แตตองสรุปเอาจากส่ิงซึ่งคนพูดหรือส่ิงซึ่งคนทํา 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคนอ่ืนๆ (2542: 44) กลาววา ทัศนคติ หมายถึงความรูสึกนึกคิดของ

บุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งผูบริโภคเรียนรูจากประสบการณในอดีต โดยใชเปนตัวเช่ือมระหวาง
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ความคิดและพฤติกรรม นักการตลาดนิยมใชเคร่ืองมือการโฆษณาเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑ

และตราสินคา 

จากความหมายของทัศนคติที่กลาวมา สรุปไดวา ทัศนคติเปนความคิดเห็นที่เกี่ยวของกับ

ความรูสึกชอบหรือไมชอบตอวัตถุ คน หรือเหตุการณตางๆ ซึ่งความรูสึกนั้นจะสงผลตอพฤติกรรมที่

บุคคลจะแสดงออกตอส่ิงนั้น ทัศนคติเปนเร่ืองของจิตใจ ความเชื่อ ทาทีความรูสึก และความโนมเอียง

ของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งมีผลทําใหแสดงพฤติกรรมออกมา 

คําวา Attitude ภาษาไทย มีคําหลายคํา เชน ทัศนคติ เจตคติ ทาทีความรูสึก แตใน

ความหมายของศัพท คือ ความพรอมที่จะปฏิบัติ (Readiness to act) ถาเรามีทาทีความรูสึกหรือ

ทัศนคติในเชิงบวก เรายอมปฏิบัติออกมาในทางบวก แตถาเรามีทาทีความรูสึกในเชิงลบ เราก็ปฏิบัติ

ออกมาในทางลบ ทัศนคติจึงมีลักษณะ 

1. ทัศนคติเชิงบวก (Positive attitude) ทําใหเกิดการปฏิบัติออกมาในทางบวก (Act 

positively) 

2. ทัศนคติเชิงลบ (Negative attitude) ทําใหเกิดการปฏิบัติออกมาในทางลบ (Act 

negatively) 

พฤติกรรมของมนุษยเกิดจากทัศนคติ มีข้ันตอนดังนี้ 

K = Knowledge เปนการเกิดความรู เชน ทราบใหมวาสินคาตัวนี้ขายที่ใด ภาพยนตรเร่ืองนี้

ฉายที่ใด เมื่อเราทราบแลว ข้ันตอไปของพฤติกรรมคือ 

A = Attitude เปนการเกิดทัศนคติ เม่ือเกิดความรูในข้ันตอมาจะเกิดความรูสึกชอบ หรือไม

ชอบ ทราบแลวชอบหรือไม ซึ่งความรู (Knowledge) และทัศนคติ (Attitude) จะสงผลไปที่การกระทํา 

(Practice) 

P = Practice เปนการเกิดการกระทําหลังจากที่เกิดความรูและทัศนคติแลว ก็จะเกิดการ

กระทํา 

ผูบริโภคจะประเมินทัศนคติโดยการถามคําถามหรือการลงความเห็นจากพฤติกรรม 

กระบวนการของผูบริโภคมีทัศนคติดานบวกตอผลิตภัณฑนั้น ส่ิงนี้แสดงขอเสนอวาความเปนสากล

ทั้งหมดของพฤติกรรมผูบริโภคจะสอดคลองกับการซื้อ การเสนอแนะกับบุคคลอ่ืน การจัดลําดับการ

ประเมินผลความเช่ือถือและความต้ังใจที่สัมพันธกับทัศนคติ ลักษณะทัศนคติมีดังนี้ 

1. ทัศนคติที่มีตอส่ิงหนึ่ง คําวา ส่ิงหนึ่ง (Object) ในความหมายของทัศนคติที่มุงสูผูบริโภค

จะสามารถตีความอยางกวางวา ประกอบดวยแนวความคิดการบริโภคเฉพาะอยางหรือแนวความคิดที่

สัมพันธกับการตลาดเชน ผลิตภัณฑ ชนิดของผลิตภัณฑ ตราสินคา บริการ ความเปนเจาของการใช

ผลิตภัณฑ การโฆษณา ราคา ส่ือกลาง หรือผูคาปลีก 
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2. ทัศนคติมีความโนมเอียงเกิดจากการเรียนรู (Attitudes are a learned predisposition) มี

การตกลงกันวา ทัศนคติมีการเรียนรูได ซึ่งหมายความวา ทัศนคติเกี่ยวของกับพฤติกรรมการเรียนรู 

เปนผลจากประสบการณโดยตรงเก่ียวกับผลิตภัณฑ ขอมูลที่ไดรับจากบุคคลอ่ืนและการเปดรับจาก

ส่ือมวลชน เชน การโฆษณาเปนส่ิงสําคัญที่จะระลึกวา ในขณะมีทัศนคติอาจเกิดจากพฤติกรรม ส่ิงนี้มี

ความหมายไมตรงกับคําวาพฤติกรรม แตจะสะทอนถึงการประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของ

ทัศนคติ ซึ่งอาจจะเปนการชักจูงผูบริโภคที่มีตอพฤติกรรมเฉพาะอยางหรือขับไลผูบริโภคจากพฤติกรรม

เฉพาะอยาง 

3. ทัศนคติไมเปล่ียนแปลง (Attitudes have consistency) ลักษณะของทัศนคติก็คือความ

สอดคลองกับพฤติกรรมที่แสดงออกแมวาจะมีแนวโนมคงที่ แตทัศนคติไมจําเปนตองถาวรสามารถ

เปล่ียนแปลงได เปนส่ิงสําคัญที่จะแสดงถึงความหมายของคําวา ไมเปล่ียนแปลง (Consistency) 

โดยท่ัวไปเราคาดหวังวาพฤติกรรมผูบริโภคที่จะตอบสนองตอทัศนคติ ตัวอยาง ผูบริโภคมองรถยนต

เยอรมันวา เปนรถที่มีความหรูหรา ภาพลักษณสูง มองรถยนตญ่ีปุนวามีคุณภาพดี ดังนั้นถาผูบริโภค

ตองการรถที่หรูหรา ภาพลักษณสูงก็จะเลือกรถยนตเยอรมัน ถาผูบริโภคตองการรถที่มีคุณภาพดีราคา

ตํ่าก็จะซื้อรถยนตญ่ีปุน 

4. ทัศนคติเกิดข้ึนในแตละสถานการณ (Attitude occur within a situation) ทัศนคติเกิดข้ึน

ภายในเหตุการณและถูกกระทบโดยสถานการณ 

สถานการณ (Situation) หมายถึง เหตุการณหรือโอกาสซึ่งมีลักษณะเฉพาะชวงเวลา มี

อิทธิพลตอความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรม สถานการณเฉพาะอยางอาจเปนสาเหตุให

ผูบริโภคมีพฤติกรรมที่ไมสอดคลองกับทัศนคติก็ได แตละบุคคลจะมีทัศนคติตอพฤติกรรมเฉพาะอยาง

ที่แตกตางกันข้ึนกับสถานการณเฉพาะอยางดวย ส่ิงสําคัญที่จะทําความเขาใจถึงวิธีการที่ทัศนคติของ

ผูบริโภคแตกตางในแตละสถานการณ ซึ่งมีประโยชนที่จะรูถึงความพึงพอใจของผูบริโภค 
 
ประเภทของทัศนคติ 
ความเชื่อ (Beliefs) คือความโอนเอียงที่ทําใหตองยอมรับ เพราะเปนขอเท็จจริงและเปนส่ิงที่

มีการสนับสนุนโดยความเปนจริง หรือขอมูลอ่ืนใดที่มีน้ําหนักมาก ความเชื่อสวนใหญจะเปนส่ิงที่มี

เหตุผลที่ถาวร แตอาจจะมีหรือไมมีความสําคัญก็ได 

1. ความคิดเห็น (Opinions) คือความโนมเอียงที่ไมไดอยูบนพื้นฐานของความแนนอน ความ

คิดเห็นนั้นอาจเปนขอเท็จจริงบางอยาง แตขอเท็จจริงนั้น เปนเพียงขอสรุปของคําแนะนําที่ผูบริโภค

แสดงออก ความคิดเห็นมักเกี่ยวของกับคําถามในปจจุบันและงายที่จะเปลี่ยนแปลง 

2. ความรูสึก (Feelings) คือความโนมเอียงซ่ึงมีพื้นฐานมาจากอารมณโดยธรรมชาติ 
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3. ความโนมเอียง (Inclination) คือ รูปแบบบางสวนของทัศนคติ เม่ือผูบริโภคอยูในภาวะที่

ตัดสินใจไมได 

4. ความมีอคติ (Bias) คือความเชื่อทางจิตใจที่ทําใหเกิดอคติหรือความเสียหายในทางตรง

ขามกับขอเท็จจริงที่มีอยู 

 
หนาท่ีของทัศนคติ 
1. หนาที่ในการปรับตัว (Adjustment function) เปนหนาที่ที่เกี่ยวกับวิธีการที่ผูบริโภคจะ

เกี่ยวของกับส่ิงแวดลอมไดอยางไร ซึ่งหนาที่ของการปรับตัวนี้บุคคลจะพยายามใหไดรับความพอใจ

สูงสุดขณะเดียวกันบุคคลก็จะพยายามใหไดรับความเจ็บปวดหรือไดรับการลงโทษใหนอยที่สุดจาก

ส่ิงแวดลอม 

2. หนาที่ในการปองกันตนเอง (Ego-defensive function) คือการที่คนเราใชเปนเคร่ืองมือใน

การลดความกังวลหรือในการปกปองตนเองจากสิ่งแวดลอมที่เขาไมยอมรับ หรือจากแรงกดดันที่อยู

รอบ ๆ ตัวของเขา 

3. หนาที่ในการแสดงออกซึ่งคานิยม (Value-expressive function) การแสดงออก ซึ่ง

คานิยมที่มีของบุคคลคือการแสดงออกซ่ึงทัศนคติ ซึ่งมีผลตอการสะทอนใหเห็นถึงประเภทของบุคคลที่

เรามองตัวของเราวาเปนบุคคลเชนไร เราจะเห็นผูบริโภคมีการแสดงออกซึ่งคานิยมไดจากผลิตภัณฑที่

ผูบริโภคซ้ือ 

4. หนาที่ในการแสดงออกซ่ึงความรู (Knowledge function) หนาที่ในการแสดงออกซึ่ง

ความรูประกอบดวยวิถีทางที่บุคคลจะใหความหมายตอส่ิงตาง ๆ ที่กระจัดกระจายอยูรอบตัวของ

บุคคลภายในโลก 
 

คุณสมบัติของทัศนคติ 
1. ทัศนคติตองมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งเสมอ (The attitude object) เนื่องจากทัศนคติเปนแงคิดที่

บุคคลมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ดังนั้น บุคคลจะไมอาจมีทัศนคติไดถาปราศจาก “ส่ิงใดสิ่งหนึ่ง” ที่บุคคลจะเกิด

ความรูสึกตอส่ิงนั้น 

2. ทัศนคติมีลักษณะแสดงถึงความพรอมที่จะแสดงออก (Readiness to act) ทัศนคติเปนตัว

เร่ิมของการแสดงออกของผูบริโภค นอกจากนี้ทัศนคติยังเปนเคร่ืองมือในการแสดงออกแบบงายของ

พฤติกรรม 
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3. ทัศนคติตองมีลักษณะเปนข้ัว (Consumer attitudes have polarity) หมายถึงทัศนคติ

ตองแสดงทิศทางซ่ึงจะเห็นไดจากการกระทําของผูบริโภคตอปญหาทางการตลาดสามารถเกิดจาก

ทัศนคติในลักษณะที่เปนบวกหรือลบก็ได 

4. ทัศนคติของผูบริโภคมีความเขมขนแตกตางกัน (Consumer attitudes vary in intensity) 

ทัศนคติผูบริโภคมีความเกี่ยวของกับระดับข้ันของความรูสึก ไมวาทัศนคติจะมีข้ัวไปทางไหนก็ตาม

ผูบริโภคสามารถประเมินทัศนคติของตนที่มีตอผลิตภัณฑในแงบวกแบบมากที่สุด คอนขางมาก หรือใน

แงบวกเฉย ๆ เชนเดียวกับการประเมินทัศนคติในแงลบดวย 

5. ทัศนคติมีรูปแบบในการแสดงออกเสมอ (Attitudes display structure) ทัศนคติของ

ผูบริโภคจะแสดงออกในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งเสมอ ซึ่งจะทําใหงายตอการเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค

รูปแบบ (Structure) หมายถึง ขอเท็จจริงที่มีแบบแผนหรือองคประกอบของความเช่ือมั่นที่มั่นคงและ

ความรูสึกที่บุคคลมีทัศนคติหนึ่งที่บุคคลมีตอสภาพการซ้ือหนึ่ง มักจะคลายกันกับความรูสึกที่บุคคลมี

ตอสภาพการซ้ืออ่ืนๆ ดวย 

6. ทัศนคติมีความสมบูรณที่แตกตางกัน (Completeness of attitude varies) ทัศนคติของ

ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะแสดงคุณสมบัติอยางหนึ่งที่เรียกวา “ความสมบูรณ” บางคร้ังอาจเปนไปไดวา

ผูบริโภคมีทัศนคติเกิดข้ึนเนื่องจากขาวสารที่ไมสมบูรณ 

7. ทัศนคติเปนส่ิงที่เกิดจากการเรียนรู (Attitudes are a learned predisposition) ทัศนคติ

เกิดจากการเรียนรู ซึ่งกอตัวข้ึนมาจากผลของประสบการณโดยตรงกับสินคา ขาวสารที่ไดมาจากผูอ่ืน 

8. ทัศนคติมีลักษณะที่มั่นคงไมคอยเปล่ียนแปลง (Attitude have consistency) ทัศนคติ

มักจะมีลักษณะม่ันคงไมคอยเปล่ียนแปลง และมีความสอดคลองไปในทิศทางเดียวกันกับพฤติกรรมที่

แสดงออกความมั่นคงของทัศนคติไมไดหมายความวาจะคงที่หรือถาวร ทัศนคติสามรถเปล่ียนแปลงได 

แตส่ิงที่แสดงถึงความมั่นคงของทัศนคติ คือเราคาดวาพฤติกรรมผูบริโภคจะเปนไปในทางเดียวกันกับ

ทัศนคติที่เขามี 

9. ทัศนคติเกิดข้ึนภายใตสถานการณใด ๆ (Attitudes occur within a situation) ทัศนคติ

ของผูบริโภคเกิดข้ึนภายในและถูกกระทบโดยสถานการณ คําวาสถานการณ หมายถึง เหตุการณตางๆ 

หรือกรณีแวดลอมตาง ๆ ซึ่ง ณ เวลาหนึ่งมีอิทธิพลตอความสัมพันธระหวางทัศนคติกับพฤติกรรม

สถานการณเฉพาะเจาะจงใด ๆ อาจทําใหผูบริโภคกอพฤติกรรมในทิศทางที่ไมสอดคลองกับทัศนคติ

ของเขา 
โมเดลโครงสรางทัศนคติ 
โมเดลโครงสรางทัศนคติ (Structural model of attitudes) การทําความเขาใจความสัมพันธ

ระหวาง ทัศนคติและพฤติกรรม นักจิตวิทยาไดสรางโมเดลเพื่อศึกษาถึงโครงสรางของทัศนคติ การ
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กําหนดสวนประกอบของทัศนคติเพื่อจะอธิบายพฤติกรรมที่คาดคะเน ตอมาจะสํารวจโมเดลทัศนคติที่

สําคัญหลายประการ แตละโมเดลมีทัศนคติที่แตกตางกันเกี่ยวกับสวนประกอบของทัศนคติและวิธีการ

ซึ่งสวนตางๆ เหลานี้มีการจัดหรือมีความสัมพันธระหวางกัน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

ภาพประกอบ 2  โมเดลองคประกอบทัศนคติ 3 ประการ (Tricomponent attitude model) 

 

ที่มา: Schiffman; & Kanuk. (1994: 285). 

 

โมเดลทัศนคติ ซึ่งประกอบดวย 3 สวนคือ 

1. สวนของความเขาใจ (Cognitive component) หมายถึง สวนหนึ่งของโมเดลองคประกอบ

ทัศนคติ 3 ประการ ซึ่งแสดงถึงความรู (Knowledge) การรับรู (Perception) และความเชื่อถือ 

(Beliefs) ซึ่งผูบริโภคมีตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Schiffman; & Kanuk. 1994: 658) สวนของ

ความเขาใจเปนสวนประกอบสวนแรก ซึ่งก็คือความรูและการรับรูที่ไดรับ จากการประสมกับ

ประสบการณโดยตรงตอทัศนคติและขอมูลที่เกี่ยวของจากหลายแหลงขอมูล ความรูนี้และผลกระทบ

ตอการรับรูจะกําหนดความเชื่อถือ (Beliefs) ซึ่งหมายถึง สภาพดานจิตใจ ซึ่งสะทอนความรูเฉพาะ

อยางของบุคคล และมีการประเมินเกี่ยวกับความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งก็คือการที่ผูบริโภคมีทัศนคติ

ตอส่ิงหนึ่ง คุณสมบัติของส่ิงหนึ่ง หรือพฤติกรรมเฉพาะอยางจะนําไปสูผลลัพธเฉพาะอยาง 

2. สวนของความรูสึก (Affective component) หมายถึง สวนของโมเดลองคประกอบ

ทัศนคติ 3 ประการซึ่งสะทอนถึงอารมณ (Emotion) หรือความรูสึก (Feeling) ของผูบริโภคท่ีมีตอ

พฤติกรรม 

Co native 

ความเขาใจ 

Cog native 
ความรูสึก 

Affective 
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ความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (Schiffman; & Kanuk. 1994: 657) สวนของอารมณและความรูสึกมีการ

คนพบโดยผูวิจัยผูบริโภค ซึ่งมีการประเมินผลเบ้ืองตนโดยธรรมชาติ ซึ่งมีการคนพบโดยการวิจัย

ผูบริโภคซ่ึงประเมินทัศนคติตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง โดยการใหคะแนนความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจ ดีหรือเลว 

เห็นดวยหรือไมเห็นดวย การวิจัยไดระบุวาสภาพอารมณจะสามารถเพิ่มประสบการณดานบวกหรือลบ 

ซึ่งประสบการณจะมีผลกระทบดานจิตใจและวิธี ซึ่งบุคคลปฏิบัติการใชการวัดการประเมินผลถึง

ทัศนคติตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง โดยอาศัยเกณฑ ดี-เลว ยินดี-ไมยินดี 

3. สวนของพฤติกรรม (Conative component หรือ Behavior หรือ Doing) หมายถึง สวน

หนึ่งของโมเดลองคประกอบทัศนคติ 3 ประการ ซึ่งสะทอนถึงความนาจะเปนหรือแนวโนมที่จะมี

พฤติกรรมของผูบริโภค ดวยวิธีใดวิธีหนึ่งตอทัศนคติที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึงความต้ังใจที่

จะซ้ือ (Intention to buy) (Schiffman; & Kanuk. 1994: 658) จากความหมายนี้สวนของพฤติกรรมจะ

รวมถึงพฤติกรรมที่เกิดข้ึน รวมทั้งพฤติกรรมและความต้ังใจซื้อของผูบริโภค ดวยคะแนนความต้ังใจของ

ผูซื้อสามารถนําไปใชเพื่อประเมินความนาจะเปนของการซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภค หรือพฤติกรรม

อยางใดอยางหนึ่ง 

 
องคประกอบที่มีอิทธิพลตอการสราง หรือการเกิดทัศนคติ 
ดํารงศักด์ิ  ชัยสนิท และคณะ (2543: 23) ไดกลาวไววา องคประกอบที่มีตออิทธิพลตอการ

สราง หรือการเกิดทัศนคติ มี 5 ประการ ดังตอไปนี้ 

1. วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรมอิทธิพลตอชีวิตของบุคคลทุกคนต้ังแตเกิดจนตาย 

วัฒนธรรมของชาติตาง ๆ มักจะแตกตางกันไปเร่ิมจากครอบครัว โรงเรียน สถาบันตาง ๆ ในสังคม 

ตลอดจนส่ือมวลชนตางมีอิทธิพลตอการสรางทัศนคติทั้งส้ิน 

2. ครอบครัว (Family) ครอบครัวเปนแหลงแรกที่อบรมใหเรียนรู จึงมีอิทธิพลมากที่สุดในการ

สรางทัศนคติ 

3. กลุมเพื่อนหรือกลุมสังคม (Social Groups) เนื่องจากมนุษยเปนสัตวสังคม ดังนั้นกลุม

เพื่อนจึงมีอิทธิพลอยางมากเนื่องจากมนุษยมีความตองการยอมรับจากกลุมหรือตองการเพื่อนนั่นเอง 

4. บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะของบุคคลภาพมีความสัมพันธหรือมีอิทธิพลตอ

ทัศนคติของบุคคลมาก เชน พวกชอบออกสังคม พวกหนีสังคม พวกชอบเดน หรือพวกออนนอม จะมี

ทัศนคติไมเหมือนกัน 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) จากการที่นักการตลาดหันมาใชการตลาดทางตรง

มากข้ึน ดวยวิธีการติดตอสงขาวสารขอมูลเกี่ยวกับสินคาไปยังผูบริโภคโดยตรงโดยเฉพาะกลุมผูบริโภค

ขนาดเล็กและนําเสนอผลิตภัณฑเฉพาะที่สามารถสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดเต็มที่ ซึ่ง
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เรียกวา   นิช มารเก็ตต้ิง (Niche Marketing) ซึ่งอาจจะเปนการเจาะกลุมลูกคาโดยยึดถือพฤติกรรม 

จิตวิทยา หรือหลักการทางภูมิศาสตรก็ตาม วิธีการตลาดเชนนี้สามารถสรางทัศนคติไดดีกวาการทํา

ตลาดแบบมวลชน(Mass Marketing) 
 

ประโยชนของการวัดทัศนคติ 
ทัศนคติมีความสําคัญตอการดําเนินชีวิตของมนุษย การรูถึงทัศนคติของบุคคลหรือกลุมคนที่

มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งวาเปนไปในทิศทางใด ยอมทําใหผูเกี่ยวของสามารถวางแผนและดําเนินการอยางใด

อยางหนึ่งกับบุคคลหรือกลุมคนนั้นไดอยางถูกตอง 

ภิรมย เจริญผล (2538: 168) ไดกลาวถึงประโยชนของการวัดทัศนคติ ซึ่งสรุปไดดังนี้ 

1. วัดเพื่อทํานายพฤติกรรม ทัศนคติของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ยอมเปนเคร่ืองแสดงให

เห็นวาบุคคลนั้นมีทัศนคติตอส่ิงนั้นไปในทางที่ดีหรือไมดี มากหรือนอยเพียงใด ซึ่งทัศนคติของบุคคลนี้

เองจะเปนเคร่ืองมือทํานายวาบุคคลนั้นจะมีการกระทําตอส่ิงนั้นไปในทํานองใด นอกจากนี้ยังเปน

แนวทางใหผูอ่ืนปฏิบัติตอบุคคลนั้นไดอยางถูกตองและอาจเปนแนวทางใหผูอ่ืนสามารถควบคุม

พฤติกรรมของบุคคลนั้นไดดวย 

2. วัดเพื่อหาทางปองกัน การที่บุคคลจะมีทัศนคติตอส่ิงใดนั้นเปนสิทธิของแตละบุคคลแต

การอยูรวมกันในสังคมอยางสงบสุข บคุคลในสังคมนั้นควรจะมีทัศนคติตอส่ิงตางๆ คลายคลึงกันซ่ึงจะ

ทําใหเกิดความรวมมือรวมใจกัน และไมเกิดความแตกแยกข้ึนในสังคม 

3. วัดเพื่อหาทางแกไข การวัดทัศนคติจะทําใหทราบวา บุคคลมีทัศนคติตอส่ิงหนึ่งไปใน

ทิศทางใด ดีหรือไมดี เหมาะสมหรือไมเหมาะสม ดังนั้น การรูถึงทัศนคติของบุคคลหน่ึงจะชวยใหเรา

สามารถวางแผนและดําเนินการแกไขลักษณะที่ไมเหมาะสมของบุคคลนั้นได 

4. วัดเพื่อใหเขาใจสาเหตุและผล ทัศนคติของบุคคลที่มีตอส่ิงตางๆ เปรียบเสมือนเปนสาเหตุ

ภายในที่ทําใหบุคคลแสดงพฤติกรรมไปไดตางๆ กัน ซึ่งอาจไดรับผลกระทบจากส่ิงแวดลอมหรือสาเหตุ

ภายนอกดวยสวนหนึ่ง 

 

โดยสรุป ทัศนคติ เปนความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง เปนผลของความสัมพันธ

ระหวาง การรับรู ความเช่ือ และอารมณของบุคคลกับแนวโนมที่จะมีพฤติกรรมตอบโตโดยอาจเปน

ความรูสึกดานบวกและดานลบ ซึ่งบุคคลสามารถบอกไดวาเห็นดวยหรือไมเห็นดวย 

ในงานวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดนําทฤษฎีและแนวคิดดานทัศนคติของผูบริโภคมาใชในการอธิบาย

เปรียบเทียบกรอบทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work กับ 

ยี่หอ Double A ในสวนของทัศนคติดานผลิตภัณฑ (ประโยชนหลัก คุณภาพของผลิตภัณฑ            
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การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ผลิตภัณฑที่คาดหวัง) และทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด (การสงเสริม

การขาย การโฆษณา การประชาสัมพันธ) วามีความเห็นอยางไร ซึ่งอาจจะเปนความรูสึกในเชิงบวก 

หรือ เชิงลบ ตอการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work กับ ยี่หอ Double A โดยดูจาก

คุณสมบัติในดานตาง ๆ และสามารถวิเคราะหไดถึงความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรมการ

ซื้อวาผูบริโภคนําไปใชแลว มีความเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑอยางไร 

 

3. แนวความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ 
ความหมายของผลิตภัณฑ 
สุดาดวง เรืองรุจิระ (2541: 109) ผลิตภัณฑ (Product) คือ องคประกอบหลายๆ อยางที่

รวมกันแลวสามารถตอบสนองความตองการของผูซื้อ ใหเกิดความพอใจบางประการจากการใช

ผลิตภัณฑนั้น หรือผลตอบแทนใดๆ ที่ผูซื้อคาดวาจะไดรับจากการซื้อผลิตภัณฑนั้นๆ 

ธงชัย สันติวงษ (2537: 271) คุณลักษณะของผลิตภัณฑ (Product) นักการตลาดจะตอง

ออกแบบผลิตภัณฑใหมีคุณลักษณะที่ดีพรอม และเหนือกวาคูแขงขัน และเปนที่ตองการของผูบริโภค

มากที่สุด และไมเปนปญหาในแงของการผลิตมากนัก 

มีนา เชาวลิต (2542: 121) ผลิตภัณฑ หมายถึง ส่ิงใดก็ตามที่สามารถสรางความพอใจกับ

ผูบริโภค ผลิตภัณฑมีทั้ง ลักษณะจับตองได และจับตองไมได ผลิตภัณฑอาจเปนสินคา บริการ 

ความคิดบุคคล องคกร หรือสถานที่เพียงอยางหนึ่งอยางใด หรือหลายอยางรวมกัน 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541: 299) ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงที่นําเสนอเพื่อ

ตอบสนองความจําเปน และความตองการของตลาด ในการวางแผนสวนประสมการตลาดเร่ิมตนดวย

การกําหนดผลิตภัณฑ โดยถือเกณฑวาลูกคาจะพิจารณาส่ิงที่นําเสนอ 3 ประการ คือ 

1. รูปลักษณะ และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

2. สวนประสมบริการ และคุณภาพบริการ 

3. ความเหมาะสมของราคาโดยพิจารณาจากเกณฑคุณคาของผลิตภัณฑนั้น 

การที่จะพัฒนาผลิตภัณฑ หรือบริการเพื่อใหตรงกับความตองการองตลาดเปาหมายนั้น 

จะตองเลือกผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ ตลอดจนรูปราง ตราย่ีหอ หีบหอ และส่ิงบรรจุใหตรงตาม

ความตองการของตลาดเปาหมาย ทั้ง นี้เพื่อใหการพัฒนาสวนประสมทางการตลาดดําเนินไปได

สะดวกและงายข้ึน แมวาผลิตภัณฑจะเปนเพียงดานเดียวของสวนประสมทางการตลาดก็ตาม แตเปน

ตัวสําคัญที่นักการตลาดจะตองหยิบยกข้ึนมาพิจารณาเปนอันดับแรก เพราะจะเปนตัวที่ลูกคาใหความ

สนใจมากกวาสวนผสมการตลาดตัวอ่ืนๆ 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 35) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดย

ธุรกิจเพื่อสนองความตองการขอลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไมมีตัวตน

ก็ไดผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี

อรรถประโยชน(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ และ (หรือ) ความแตกตางทางการแขงขัน 

2. พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 

3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของ

บริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

4. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม และ

ปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซึ่งจะตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

5. กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 

Line) 
 

องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2543: 15-25) องคประกอบของผลิตภัณฑ หมายถึง การ

พิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่สามารถจูงใจตลาดไดโดยถือเกณฑคุณสมบัติ 4 ประการ 

องคประกอบผลิตภัณฑนั้นเปนแนวทางในการกําหนดนโยบายผลิตภัณฑซึ่งจะตองคํานึงถึงคุณสมบัติ 

กลาวคือ ความสามารถของผลิตภัณฑในการจูงใจตลาด ลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑ สวน

ประสมบริการ และคุณภาพบริการ และขณะเดียวกันการต้ัง ราคานั้นถือเกณฑคุณคาที่ลูกคารับรู 

(Value – Based Prices) ซึ่งการกําหนดองคประกอบผลิตภัณฑนั้นจะตองคํานึงถึงประเด็นตางๆ ดังนี้ 

1. ความสามารถจูงใจของส่ิงที่นําเสนอตอตลาด (Attractiveness of The Market Offering) 

ในประเด็นนี้ผลิตภัณฑจะตองสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาไดเหนือกวาคูแขงขัน 

2. รูปลักษณะ (Features) และคุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) ลักษณะผลิตภัณฑ

จะตองตอบสนองความจําเปน และความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี ตลอดจนมีคุณภาพ

ผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาดีดีกวาคูแขงขัน เชน ลิปสติกที่ผูบริโภคใชแลว

สวยงาม และติดทนนาน 
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3. สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ (Services Mix and Quality) ปจจัยที่ใหการ

สนับสนุนนอกจากคํานึงรูปลักษณะของผลิตภัณฑแลว นักการตลาดจะตองคํานึงถึงวาจะจัดบริการ

เสริมอะไรใหกับลูกคาไดบาง 

4. ราคาซ่ึงถือเกณฑคุณคา (Value-Base Prices) ในการตั้งราคานี้จะตองยึดถือคุณคาการ

รับรูผลิตภัณฑ (Perceived Value) เพราะเปนส่ิงจําเปนที่นักการตลาดจะตองสรางมูลคาเพิ่ม (Value 

Added) ใหกับผลิตภัณฑ 
ลักษณะระดับของผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Product Level) 
ลักษณะระดับของผลิตภัณฑ 5 ระดับ หมายถึง ลักษณะดานตางๆ  5  ประการของ

ผลิตภัณฑประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑหลัก (2) รูปลักษณของผลิตภัณฑ หรือผลิตภัณฑสวนที่มีตัวตน 

(3) ผลิตภัณฑควบ (4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (5) ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ซึ่งผลิตภัณฑทุกชนิด

จะตองมีลักษณะอยางนอย 2 ประการ คือ ผลิตภัณฑหลัก และรูปลักษณของผลิตภัณฑ 

1. ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ผลประโยชนที่สําคัญของผลิตภัณฑที่ผูผลิต

เสนอขายใหกับผูบริโภค ซึ่งอาจเปนเร่ืองของประโยชนใชสอย การแกปญหาใหลูกคา การขายความ

ปลอดภัย 

2. รูปลักษณของผลิตภัณฑ หรือผลิตภัณฑสวนที่มีตัวตน (Formal or Tangible Product) 

หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสัมผัส หรือรับรูได เปนสวนที่ทําใหผลิตภัณฑหลักทําหนาที่ได

สมบูรณข้ึน หรือเชิญชวนใหใชมากข้ึนประกอบดวย (1) ระดับคุณภาพ (2) รูปรางลักษณะ (3) รูปแบบ    

(4) การบรรจุภัณฑ (5) ชื่อตราสินคา (6) ลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ เชน รูปลักษณของโรงแรม 

3. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) เปนกลุมของคุณสมบัติและเงื่อนไขที่ผูซื้อ

คาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะคํานึงถึง

ความพอใจของลูกคาเปนหลัก (Customer’s Satisfaction) 

4. ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนที่ผูซื้อไดรับเพิ่มเติม

นอกเหนือจากผลิตภัณฑหลัก และผลิตภัณฑที่มีตัวตน ประกอบดวย (1) การขนสง (2) การใหสินเช่ือ     

(3) การรับประกัน (4) การบริการหลังการขาย (5) การติดต้ัง (6) การใหบริการอื่นๆ 

5. ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑใหม

ที่มีการเปล่ียนแปลง หรือพัฒนาไปเพื่อความตองการของลูกคาในอนาคต ผลิตภัณฑบางชนิดผูบริโภค

ใหความสนใจในผลิตภัณฑหลัก เชน ยารักษาโรค หนังสือพิมพ ผลิตภัณฑบางชนิดผูบริโภคใหความ

สนใจในเร่ืองของรูปลักษณ เชน รถยนต เส้ือผา 
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ภาพประกอบ 3  แสดงองคประกอบผลิตภัณฑ 5 ระดับ 

 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. (2546). การบริหารตลาดยุคใหม. หนา 395. 
 

คุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑ 
คุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑที่นักการตลาดจะตองคํานึงถึง มีรายละเอียดดังนี้ 

1. คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) เปนการวัดการทํางาน และวัดความคงทนของ

ผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพที่เหนือกวาคูแขงขัน 

ถาสินคาคุณภาพตํ่า ผูซื้อจะไมซื้อซํ้า ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซ้ือของผูบริโภค สินคาก็ขายไมได 

เชนเตาไมโครเวฟ ทํางานไดหลายอยาง คือ ต้ังเวลาอบ ปง ตม ตุน ผัด เปนตน แตราคาสูมาก สินคาก็

ขายไดนอยนักการตลาดตองพิจารณาวา สินคาควรมีคุณภาพระดับใดบาง และตนทุนเทาใดจึงจะเปน

ที่พอใจของผูบริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคาตองสม่ําเสมอและมีมาตรฐานเพื่อที่จะสรางการยอมรับ 

ความเชื่อถือที่มีตอตัวสินคาทุกคร้ังที่ซื้อ ดังนั้น ผูผลิตจึงตองมีการควบคุมคุณภาพสินคา (Quality 

Control) อยูเสมอ 

2. ลักษณะทางกายภาพของสินคา (Physical Characteristics of Goods) เปนรูปราง

ลักษณะที่ลูกคาสามารถมองเห็นได สามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ รูป รส กล่ิน เสียง 

สัมผัส เชน รูปรางลักษณะ รูปแบบ บรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 

3. ราคา (Price) เปนจํานวนเงินที่บุคคลจายเพื่อซื้อสินคา หรือบริการ ซึ่งแสดงเปนมูลคา 

(Value) ที่ผูบริโภคจายเพื่อแลกเปล่ียนกับผลประโยชนที่ไดรับจากสินคา หรือบริการ ซึ่งราคานั้นจะมี

สวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคดวย การตัดสินใจต้ัง ราคานั้นจะตองสอดคลองกับ

ปรัชญาหรือแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) การตัดสินใจดานราคาไมจําเปนวาจะตอง

เปนราคาสูง หรือราคาตํ่า แตเปนราคาที่ผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณคา (Perceived Value) คือ ถา
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ผูบริโภคมองเห็นวาสินคามีคุณคาเราสามารถต้ังราคาสูงได และการปรับข้ึนราคา หรือลดราคาจะตอง

พิจารณาถึงความออนไหวดานราคาของผูบริโภคดวย 

4. ชื่อเสียงของผูขาย หรือตราสินคา (Brand) หมายถึง (Name) คํา (Term)  สัญลักษณ 

(Symbol) การออกแบบ (Design) หรือสวนประสมของส่ิงดังกลาว เพื่อระบุถึงสินคาและบริการของ

ผูขายรายใดรายหนึ่ง หรือกลุมของผูขายเพื่อแสดงถึงลักษณะที่แตกตางจากคูแขงขัน  

คอทเลอร (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2543: 19)การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคตอ

ผลิตภัณฑบาชนิดนั้นข้ึนอยูกับช่ือเสียงของผูขายหรือตราสินคา โดยเฉพาะสินคาที่เจาะจงซ้ือ เชน 

กระเปาหลุยสวิกตอง เส้ือเวอรซาเช ซึ่งเปนสินคาที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อดวยหลักเหตุผลดานจิตวิทยา

ไมใชเหตุผลทางดานเศรษฐกิจ หรือประโยชนที่ไดรับ เชน ตัดสินใจซื้อเพราะตองการเปนที่ยอมรับใน

สังคม เนื่องจากผลิตภัณฑเปนตัวช้ีสถานภาพของผูใชซึ่งถือวาเปนความตองการดานจิตวิทยา ดวยเหตุ

นี้นักการตลาดจึงตองมีการพัฒนาคุณคาตราสินคา (Brand Equity) กลาวคือ ตองมีการพัฒนาการใช

เคร่ืองมือการตลาดไมวาจะเปนผลิตภัณฑ หรือการส่ือสารตาง ๆ เพื่อเพิ่มคุณคา (Value Added) 

ใหกับผลิตภัณฑเพื่อใหลูกคาเกิดการรับรู (Perceive Value) คุณคาตราสินคานั้นๆ จึงเปนส่ิงสําคัญ

อยางยิ่งที่นักการตลาดจะตองคํานึงถึงเพื่อพัฒนาตราสินคาใหมีคุณคาตอสินคา 

5. บรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของในการออกแบบ และการผลิตส่ิง

บรรจุหรือส่ิงหอหุมผลิตภัณฑ  

เอ็ทเซล วอคเกอร และสแตนตัน (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2543: 20; อางอิงจาก Etzel, 

Walker; & Stanton. 1997; Marketing. P. G-10) บรรจุภัณฑเปนตัวทําใหเกิดการรับรู คือ การ

มองเห็นสินคา เมื่อลูกคาเกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑก็จะนําไปสูการจูงใจใหเกิดความตองการซื้อ

และเกิดการตัดสินใจซื้อในท่ีสุด ดังนั้นบรรจุภัณฑจึงตองโดดเดนโดยอาจแสดงถึงตําแหนงผลิตภัณฑ

สินคานั้น เชน มองแลวรูวาเปนน้ํายาซักผา เปนน้ํายาทําความสะอาดพื้น ซึ่งบรรจุภัณฑควรแสดง

ตําแหนงของสินคาใหชัดเจน คือบรรจุภัณฑจะตองเปนตัวขายตัวเองในช้ัน วางโดยเฉพาะสินคาสะดวก

ซื้อซึ่งอยูในซุปเปอรมารเก็ตตางๆ บรรจุภัณฑจะตองมีความโดดเดนในช้ันวาง 

6. การออกแบบผลิตภัณฑ (Design) เปนงานที่เกี่ยวของกับรูปแบบ ลักษณะ การบรรจุหีบ

หอ ซึ่งปจจัยเหลานี้จะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ดังนั้นการออกแบบจึงมี

ความสําคัญมากสําหรับสินคาตางๆ เชน รถยนต เฟอรนิเจอร เส้ือผา เคร่ืองใชในครัวเรือน ดังนั้น 

ผูผลิตที่มีผูเชี่ยวชาญดานการออกแบบจึงตองศึกษาความตองการของผูบริโภคเพื่อออกแบบสินคาให

ดึงดูดความสนใจ และใหเปนที่ตองการของผูบริโภค นอกจากนี้การออกแบบยังใชเปนเกณฑทําให

ผลิตภัณฑมีความแตกตางกัน (Product Differentiation) โดยคํานึงถึงเหตุจูงใจใหลูกคาซ้ือสินคาทัง 

ดานเหตุผล และดานอารมณ 
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7. การรับประกัน (Warranty) และการประกันสินคาหรือบริการ (Guarantee) มีความหมาย

ตางกันดังนี้ 

7.1 การรับประกัน หรือใบรับประกัน (Warranty) เปนเอกสารซึ่งมีขอความที่ระถึงการ

รับประกันสินคาซึ่งผูผลิต หรือผูขายจะชดเชยใหกับผูซื้อ เมื่อผลิตภัณฑไมสามารถทํางานภายใน

ระยะเวลาที่กําหนดไว การรับประกันเปนเคร่ืองมือที่สําคัญในการแขงขันโดยเฉพาะสินคาประเภท

รถยนต เคร่ืองใชในบานและเคร่ืองจักร เพราะเปนการลดความเส่ียงจากการซื้อสินคาของลูกคารวมทั้ง 

การสรางความเชื่อมั่น 

ฉะนั้น นักการตลาดจึงเสนอการรับประกันเปนลายลักษณอักษร หรือดวยคําพูด โดยทั่ว ไปการ

รับประกันจะระบุประเด็นสําคัญ 3 ประเด็น คือ  

(1) การรับประกันตองใหขอมูลที่สมบูรณวา ผูซื้อจะรองเรียนที่ไหน กับใคร

อยางไร เมื่อสินคามีปญหา  

(2) การรับประกันจะตองใหผูบริโภคทราบลวงหนากอนการซื้อ  

(3) การรับประกันจะตองระบุเงื่อนไขการรับประกันทางดานระยะเวลา ขอบเขต

การรับผิดชอบและเงื่อนไขอ่ืนๆ 

7.2 การรับประกันสินคา หรือบริการ (Guarantee) เปนขอความที่ยืนยันวาผลิตภัณฑ

สามารถทํางานไดเปนที่พึงพอใจ หรือมีการประกันวาถาสินคาใชไมไดผมยินดีคืนเงิน 

8. สี (Color) สีของผลิตภัณฑเปนส่ิงเชิญชวน และจูงใจใหเกิดการซ้ือ เพราะสีทําใหเกิด

อารมณดานจิตวิทยา เคร่ืองมือทางการตลาดไมวาจะเปนสถานบันเทิงตางๆ ก็ใชสีเขามาชวยอยาง

มาก หรือแมกระทั่ง การโฆษณาสงเสริมการขายตางๆ ก็ใชสีเขามาชวยดึงใหเกิดการรับรู (Perception) 

ทําใหโดดเดนเปนลักษณะความตองการดานจิตวิทยาของมนุษยที่วาสินคาแตละช้ินจะมีการตัดสินใจ 

คือ สี 

9. การใหบริการ (Servicing) การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคบางคร้ัง ก็ข้ึนอยูกับนโยบายการ

ใหบริการแกลูกคาของผูขายหรือผูผลิต เชน ผูบริโภคมักจะซื้อสินคากับรานคาที่ใหบริการดีและถูกใจ 

ในปจจุบัน ผูบริโภคมีแนวโนมจะเรียกรองบริการจากผูขายมากข้ึน เชน การบริการสินเช่ือ บริการสง

ของบริการซอมแซม ในการผลิตสินคาผูผลิตอาจใหบริการเองหรือผานคนกลาง โดยคํานึงถึงความ

สมดุลระหวางตนทุนและการควบคุมระดับความพอใจที่จะใหแกลูกคา 

10. วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุที่ใชในการผลิต (Material) ผูผลิตมีทางเลือกที่จะใช

วัตถุดิบ หรือวัสดุหลายอยางในการผลิต เชน ผา อาจจะใชผาไหม ผาฝาย ใยสังเคราะห หรือ 

เคร่ืองสําอาง สามารถใชวัตถุดิบที่แตกตางกันได เปนตน ซึ่งในการตัดสินใจเร่ืองนี้ผูผลิตตองคํานึงถึง
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ความตองการของผูบริโภควาพอใจแบบใดตลอดจนตองพิจารณาถึงตนทุนในการผลิต และ

ความสามารถในการจัดหาวัตถุดิบดวย 

11. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product Safety) และการกระจายผลิตภัณฑ (Product 

Liability) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product Safety) เปนประเด็นที่สําคัญมากที่ธุรกิจตองเผชิญ 

และยังเปนประเด็นปญหาดานจริยธรรมทั้งธุรกิจและผูบริโภค ผลิตภัณฑที่ไมปลอดภัยทําใหผูผลิต 

หรือผูขายเกิดภาระจากผลิตภัณฑ (Product Liability) ซึ่งเปนสมรรถภาพของผลิตภัณฑทําใหเกิดการ

ทําลาย หรือเปนอันตรายสําหรับผูผลิตที่ตองรับผิดชอบ ซึ่งในประเด็นนี้เปนสาเหตุใหธุรกิจตองมีการ

รับประกัน(Product Warranty) 

12. มาตรฐาน (Standard) เมื่อมีเทคโนโลยีใหมเกิดข้ึนจะตองคํานึงถึงประโยชน และ

มาตรฐานของเทคโนโลยีนั้น ผลิตภัณฑจํานวนมากในตลาด เชน เครือขายการสงขอมูล วิทยุ โทรทัศน 

คอมพิวเตอรและโทรศัพท จะตองมีการออกแบบที่ไดมาตรฐาน มาตรฐานเหลานี้มีการควบคุมโดย

สมาคมผูประกอบอาชีพและหนวยงานรัฐบาลทั้งในระดับประเทศและระดับโลก 

13. ความเขากันได (Compatibility) เปนการออกแบบผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความ

คาดหวังของลูกคา และสามารถนําไปใชไดดีในทางปฏิบัติโดยไมเกิดปญหาในการใช 

14. คุณคาผลิตภัณฑ (Product Value) เปนลักษณะผลตอบแทนท่ีไดรับจากการใช

ผลิตภัณฑ ซึ่งผูบริโภคตองเปรียบเทียบระหวางคุณคาที่เกิดจากความพึงพอใจในการใชผลิตภัณฑที่สูง

กวาตนทุน (ราคาสินคา) ที่ผูบริโภคซื้อ 

15. ความหลากหลายของสินคา (Variety) ผูซื้อสวนมากพอใจที่จะเลือกซ้ือสินคาที่มีใหเลือก

มากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาด การบรรจุหีบหอ แบบ ลักษณะ และคุณภาพ เนื่องจากผูบริโภคมีความ

ตองการที่แตกตางกัน ดังนั้น ผูจําหนายจําเปนตองมีสินคาใหเลือกมากเพื่อสนองความตองการของ

ผูบริโภคที่แตกตางกันไดดียิ่งข้ึน 

 
ลักษณะของระดับผลิตภัณฑ (Product Hierarchy) 
เปนการจําแนกลักษณะผลิตภัณฑ ตามประโยชนที่สินคาสามารถตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภค โดยจะเร่ิมจากประโยชนข้ันพื้นฐานจนถึงประโยชนเฉพาะ สามารถจําแนกลักษณะของ

ผลิตภัณฑออกเปน 7 ระดับ ดังนี้ 

1. ประโยชนหลักของผลิตภัณฑ (Need Family) หมายถึงประโยชนพื้นฐานของตระกูล

ผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

2. ตระกูลผลิตภัณฑ (Product Family) หมายถึง ระดับชั้นของผลิตภัณฑทั้งหมดที่สามารถ

ตอบสนองความตองการพื้นฐานของผูบริโภคได ไมวาจะมากหรือนอย 



27 
 

3. ระดับช้ันของผลิตภัณฑ (Product Class) หมายถึงกลุมของผลิตภัณฑภายในตระกูล

ผลิตภัณฑ ซึ่งทําหนาที่เฉพาะอยางใดอยางหนึ่ง 

4. สายผลิตภัณฑ (Product Line) หมายถึงการจัดกลุมของผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธกัน

อยางใกลชิดประกอบดวย (1) มีลักษณะคลายคลึงกัน (2) มีการใชงานคลายคลึงกัน (3) ขายใหลูกคา

กลุมเดียวกัน (4) มีชองทางการจัดจําหนายเหมือนกัน (5) มีขอบเขตราคาใกลเคียงกัน (Kotler. 2000: 

396) หรือเปนผลิตภัณฑภายในระดับช้ันของผลิตภัณฑที่มีความสัมพันธใกลชิดกัน ในแงของการใช

รวมกัน การทําหนาที่ที่คลายกัน การขายใหลูกคากลุมเดียวกัน การจัดจําหนายโดยใชโครงสรางการจัด

จําหนายอยางเดียวกัน หรืออยูภายในชวงราคาที่กําหนดไว 

5. ชนิดของผลิตภัณฑ (Product Type หรือ Categories) หมายถึงรายการผลิตภัณฑ

ทั้งหลายที่อยูภายในสายผลิตภัณฑ ซึ่งแสดงถึงลักษณะใดลักษณะหนึ่งหรือหลายลักษณะของ

ผลิตภัณฑ 

6. ตราสินคา (Brand) หมายถึง ชื่อ (Name) คํา (Term) สัญลักษณ (Symbol) การออกแบบ

(Design) หรือสวนประสมของส่ิงดังกลาว เพื่อระบุถึงสินคาและบริการของผูขายรายใดรายหนึ่งหรือ

กลุมของผูขาย เพื่อแสดงถึงลักษณะที่แตกตางจากคูแขงขัน (Kotler. 2000: 404) 

7. รายการผลิตภัณฑ (Product Item) หมายถึง ลักษณะหนวยที่แตกตางกันภายในตรา

สินคาหรือภายในสายผลิตภัณฑในแงของขนาด ราคา รูปราง หรือคุณสมบัติอ่ืนๆอยางใดอยางหนึ่ง 
  

ประเภทผลิตภัณฑ (สินคา) บริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2543: 51 – 57) 
ผลิตภัณฑบริโภค (Consumer Product (Goods)) เปนผลิตภัณฑที่ผูซื้อตองการซื้อไปเพื่อใช

สอยสวนบุคคลซ่ึงถือเปนการบริโภคขัน สุดทาย การจัดประเภทผลิตภัณฑสามารถจําแนกไดตาม

อุปนิสัยการซื้อหรือ พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคไดดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑสะดวกซ้ือ (Convenience Product (Goods)) เปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภคซื้อ

บอย ซื้อกะทันหันโดยใชความพยายามในการเลือกซื้อนอย เชน น้ําปลา สบู เปนตน สามารถจัดไดเปน 

3 ชนิด คือ 

1.1 ผลิตภัณฑหลัก (Staple Products (Goods)) เปนผลิตภัณฑที่ใชเปนปกติใน

ชีวิตประจําวัน ราคาไมแพง มีการใชบอย เชน ยาสระผม แปง 

1.2 ผลิตภัณฑซื้อฉับพลัน (Impulse Goods (Product)) เปนผลิตภัณฑสะดวกซ้ือที่ผู

ซื้อไมไดวางแผนการซ้ือในแตละคร้ัง แตซื้อเพราะไดรับแรงกระตุนใหเกิดการซ้ือทันทีทันใด เปนการซ้ือ

แบบฉับพลัน แบงออกได 4 ประเภท คือ 
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1.2.1 การซื้อฉับพลันโดยไมไดต้ังใจ (Pure Impulse Buying) เปนการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑโดยผูบริโภคไมไดมีความคิดที่จะซ้ือผลิตภัณฑมากอนที่จะเห็นสินคาเปนการตัดสินใจซื้อ

จากแรงกระตุนจริง ๆ เชน จากการสาธิต ไดแก สบูที่มีบรรจุภัณฑสวยงาม เปนตน 

1.2.2 การซื้อฉับพลันที่เกิดจากการระลึกได (Reminder Impulse Buying) เปน

การตัดสินใจซ้ือที่ผูบริโภคข้ึนไดในระหวางเดินซ้ือของ เมื่อเห็นผลิตภัณฑแลวระลึกไดวาผลิตภัณฑที่

บานหมดพอดี หรือเม่ือพบผลิตภัณฑทําใหระลึกถึงการโฆษณาที่พูดถึงประโยชนของผลิตภัณฑจึง

ตองการทดลองใช 

1.2.3 การซื้อฉับพลันที่เกิดจากการเสนอแนะ (Suggestion Impulse Buying) 

ซึ่งเปนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ เพราะการเห็นผลิตภัณฑชนิดหนึ่ง แลวทําใหเกิดการตองการซื้อ

ผลิตภัณฑอีกชนิดหนึ่ง เชน เห็นแปรงสีฟนแลวนึกถึงยาสีฟน เห็นยาสระผมแลวนึกถึงครีมนวดผม เปน

ตน 

1.2.4 การซื้อฉับพลันที่กําหนดเงื่อนไขไว (Planned Impulse Buying) เปนการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยมีการวางแผนไวในใจ กลาวคือ จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑก็ตอเมื่อมีของแถม 

หรือราคาถูกเปนพิเศษ เชน เดินในหางสรรพสินคาแลวเจอผลิตภัณฑสะดวกซ้ือลดราคาก็จะตัดสินใจ

ซื้อ 

1.3 ผลิตภัณฑที่ซื้อในยามฉุกเฉิน [Emergency Products (Goods)] เปนผลิตภัณฑ

สะดวกซ้ือที่ผูซื้อไมไดวางแผนการซื้อไวกอนแตซื้อเพราะมีความจําเปนตองใชผลิตภัณฑอยางฉับพลัน 

ดังนั้นผูซื้อจะตัดสินใจซื้อโดยไมคํานึงถึงราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑ เพราะเปนการซื้อเพื่อแกไข

เหตุการณเฉพาะหนา เชน ผาอนามัย ยาแกปวดศีรษะ 

2. ผลิตภัณฑเลือกซื้อ [Shopping Products (Goods)] เปนผลิตภัณฑที่ผูซื้อมักจะ

เปรียบเทียบกอนการตัดสินใจซื้อ ปจจัยที่ใชในการเปรียบเทียบ ไดแก ความเหมาะสม คุณภาพ ราคา

และรูปแบบ เปนตน แบงออกเปน 2 พวกคือ 

2.1 ผลิตภัณฑเลือกซ้ือที่เหมือนกัน [Homogeneous Shopping Products(Goods)]

หมายถึง ผลิตภัณฑเลือกซื้อที่ผูบริโภคเห็นวา มีลักษณะพื้นฐานทั่วไปเหมือนกัน การตัดสินใจซื้อข้ึนอยู

กับราคาตํ่าสุดของผลิตภัณฑเปนหลัก เชน ตูเย็น โทรทัศน รองเทานักเรียน เปนตน 

2.2 ผลิตภัณฑเลือกซ้ือที่ตางกัน [Heterogeneous Shopping Products (Goods)] 

หมายถึง ผลิตภัณฑเลือกซ้ือที่ผูซื้อเห็นวา มีลักษณะตางกันจึงตองเปรียบเทียบดานรูปแบบ คุณภาพ 

ความเหมาะสม ซึ่งลักษณะดังกลาวมีความสําคัญมากกวาราคา เชน เส้ือผา กระเปา เฟอรนิเจอร   

เปนตน 
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3. ผลิตภัณฑเจาะจงซื้อ [Specialty Products (Goods)] เปนผลิตภัณฑที่มีลักษณะ

เฉพาะตัวที่ลูกคาตองการ และเต็มใจที่จะใชความพยายามในการไดมาซ่ึงผลิตภัณฑนั้น อีกทั้งลูกคามี

ความซ้ือสัตยตอตราของผลิตภัณฑ ดังนั้นการตัดสินใจซ้ือข้ึนอยูกับชื่อเสียงคุณภาพ และความ

ภาคภูมิใจที่จะไดรับจากการใชผลิตภัณฑนั้นมากกวาราคา เชน เคร่ืองสําอางคลินิก  กลองถายรูป      

นิคอน น้ําหอมชาแนล เปนตน 

4. ผลิตภัณฑไมแสวงซื้อ [Unsought Products (Goods)] เปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภคยังไม

รูจักหรือรูจักแตไมคิดจะซ้ือ หรือไมมีความจําเปนตองซ้ือ มักเปนผลิตภัณฑใหม เชน เคร่ืองปน อาหาร 

เคร่ืองกรองควันบุหร่ี หรือเปนผลิตภัณฑเกาที่ผูบริโภครูจัก แตไมเห็นความจําเปนตองใชผลิตภัณฑใหม

นั้น เชน การประกันชีวิต 

 
คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) 
คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) เปนการวัดการทํางานและวัดความคงทนของ

ผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพที่เหนือกวาคูแขง ถา

สินคาคุณภาพตํ่า ผูซื้อจะไมซื้อซ้ํา ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซ้ือของผูบริโภค สินคาก็ขายไมได 

นักการตลาดตองพิจารณาสินคาควรมีคุณภาพระดับใดบาง และตนทุนเทาใด จึงจะเปนที่พอใจของ

ผูบริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา ตองสม่ําเสมอและมีมาตรฐาน เพื่อที่จะสรางการยอมรับ ความเช่ือถือที่

มีตอสินคาทุกคร้ังที่ซื้อ ดังนั้น ผูผลิตตองมีการควบคุมคุณภาพสินคา (Quality Control) อยูเสมอ 

ดังนั้น สวนประสมการตลาดจึงนับวาเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคซึ่งถูกสราง

ข้ึนและควบคุมโดยนักการตลาด 

การนําแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับผลิตภัณฑมาใชในงานวิจัยคร้ังนี้ เนื่องมาจากผูวิจัยเห็นวา

ปจจัยดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ (ประโยชนหลัก คุณภาพของผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา 

ผลิตภัณฑที่คาดหวัง) อาจเปนปจจัยหนึ่งที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีม

เล็ก ยี่หอ Idea และ Double A ของผูบริโภค จึงไดนําทฤษฎีดังกลาวเขามาใชในงานวิจัย เพื่อสราง

กรอบแนวความคิด และใชในการออกแบบสอบถาม 

 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ

ซื้อ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารเพื่อจูงใจ เพื่อเตือนความทรงจําเคร่ืองมือที่ใชสงเสริมที่สําคัญ มี

ดังนี้ 
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1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร และ(หรือ) 

ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณาและ

เกี่ยวของกัน (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Create Strategy)  (2) กลยุทธส่ือ(Media 

Strategy) 

2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจ

ตลาด โดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 

Selling Strategy)  (2) การจัดการหนวยงานขาย (Sales force Management) 

3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือจาก

การโฆษณาการขายโดยพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซึ่งสามารถกระตุนความ

สนใจทดลองใช หรือ การซื้อ โดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือ บุคคลอ่ืนในชองทางการสงเสริมการขาย มี 3 

รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer 

Promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงาน (Sales force 

Promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน (Sales force 

Promotion) 

4. การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity And Public Relation) การใหขาวเปนการเสนอ

ความคิดเกี่ยวกับ สินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความ

พยายามที่มีการวางแผนโดยองคกรหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกร 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิด

การตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ

โดยตรงกับผูซื้อและ ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที เคร่ืองมือนี้ประกอบดวย 

5.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรและ

(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ

โฆษณาและเก่ียวของกัน (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Create Strategy) (2) กลยุทธส่ือ 

(Media Strategy) 

5.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร

และจูงใจตลาด โดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเก่ียวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย 

(Personal Selling Strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย (Sales force Management) 

5.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่

นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซึ่ง

สามารถกระตุนความสนใจทดลองใช หรือ การซื้อ โดยลูกคาข้ันสุดทาย หรือ บุคคลอ่ืนในชองทางการ
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สงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 

(Consumer Promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน (Sales 

force Promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน (Sales 

force Promotion) 

5.4 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity And Public Relation) การใหขาวเปน

การเสนอความคิดเกี่ยวกับ สินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง 

ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคกรหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกร 

5.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย 

เพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริม

ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อและ ทําใหเกิดการตอบสนองในทันที เคร่ืองมือนี้ประกอบดวย(1) การขาย

ทางโทรศัพท (2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชแคตตาล็อค (4) การขายทางโทรศัพท 

วิทยุ หรือหนังสือพิมพ 

การนําแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสงเสริมการขาย มาใชในงานวิจัยคร้ังนี้ เนื่องมาจาก

ผูวิจัยเห็นวาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (การสงเสริมการขาย การโฆษณา การประชาสัมพันธ) 

วามีความเห็นอยางไร ซึ่งอาจเปนปจจัยหนึ่งที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีม

เล็ก ยี่หอ Idea และ Double A ของผูบริโภค จึงไดนําทฤษฎีดังกลาวเขามาใชในงานวิจัย เพื่อสราง

กรอบแนวความคิด และใชในการออกแบบสอบถาม 

 

5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
ชิฟแมนและคานุค (Schiffman; & Kanuk. 1994) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ 

พฤติกรรมที่บุคคลทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมิน และการใชจายในผลิตภัณฑและบริการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอ่ืนๆ (2539: 3) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การที่บุคคลแตละ

คนทําการตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆ ) เกี่ยวกับการบริโภคสินคาและ

บริการ 

ศุภกร เสรีรัตน (2544: 7) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่

เกี่ยวของกับการซื้อ การใชสินคาและบริการ (ผลิตภัณฑ) โดยผานกระบวนการแลกเปล่ียนที่บุคคลตอง

ตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทําดังกลาว 

จากความหมายขางตน สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การแสดงออกของบุคคล

ใดบุคคลหน่ึงเพื่อใหไดมาและใชสินคาหรือบริการ เพื่อตอบสนองความตองการของบุคคลนั้นโดยผาน
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กระบวนการตาง ๆ อันไดแก การคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล และการใชจาย เพื่อใหไดมาซ่ึง

ผลิตภัณฑและบริการ 
รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
พฤติกรรมผูบริโภคเร่ิมตนจากมีส่ิงเรา (Stimulus) มากระตุน (Stimulate) ความรูสึกของเขา 

ทําใหรูสึกถึงความตองการ จนตองการหาขอมูลเกี่ยวของกับส่ิงที่จะสามารถตอบสนองความตองการ

ของเขา เพื่อทําการตัดสินใจซื้อ และเกิดพฤติกรรมการซื้ออันเปนการตอบสนอง (Response) ในที่สุด 

1. ส่ิงเรา (Stimulus) อาจเกิดข้ึนไดจากส่ิงเราภายใน (Inside stimulus) ที่รางกายเกิดการไม

สมดุลทางกายภาพ หรือทางจิตใจ กอใหเกิดพฤติกรรมการซื้ออันเปนการตอนสนอง (Response) 

1.1 ส่ิงเราทางการตลาด (Marketing stimulus) อันเปนส่ิงเราที่เกี่ยวของกับสวน

ประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ที่

นักการตลาดใชเพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อ 

1.2 ส่ิงเราอ่ืนๆ เปนส่ิงแวดลอมอันอยูเหนือความควบคุมขององคการสามารถทําให

เกิดการซื้อได เชน สภาพเศรษฐกิจที่ดี เทคโนโลยีที่อํานวยความสะดวก กฎหมายที่เอ้ือประโยชน

นโยบายทางการเมืองที่กระตุนใหเกิดการลงทุน หรือวัฒนธรรมที่สรางพฤติกรรมการใช ฯลฯ ในทาง

ตรงกันขาม ส่ิงเราตางๆ ที่มีลักษณะในทางลบ อาจจะไมกอใหเกิดการซ้ือ แมจะมีความตองการซื้อก็

ตาม เชน สภาวะเศรษฐกิจถดถอย การเพิ่มข้ึนของบริษัท ฯลฯ 

2. กลองดํา (Black box) เปนระบบของความรูสึก ความตองการ และกระบวนการตัดสินใจที่

เกิดข้ึนจากความคิด และจิตใจของผูซื้อ อันเปนส่ิงที่ยากแกการเขาใจ ที่นักการตลาดตองพยายาม

ศึกษาเกี่ยวกับปจจัยตางๆ ที่มีตอพฤติกรรม และการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค รวมถึงตองศึกษา

กิจกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคดวย 

3. การตอบสนอง (Response) เปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

เปนการตอบสนองตอส่ิงเรา ซึ่งผูซื้อจะตัดสินใจเกี่ยวกับชนิดของผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑ ผูขายเวลา

ที่จะซื้อ และปริมาณที่จะซื้อ 

4. กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) แมวาผูบริโภคจะมีลักษณะการซื้อ

เหตุผล หรือความชอบที่แตกตางกันแตผูซื้อจะมีข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อที่เหมือนกัน ซึ่งเราสามารถ

แบงออกเปน 5 ข้ันตอน คือ 

4.1 การรับรูถึงความตองการ ผูบริโภคจะตระหนักถึงความตองการในส่ิงที่ตนเองรูสึก

วายังขาดหายไปในชีวิตของตน และจะมองหาผลิตภัณฑที่สามารถมาเติมใหกับความตองการนั้น เชน 

ผูบริโภคที่ตระหนักถึงความตองการใชโทรศัพทมือถือ เพื่อที่จะสามารถทําการติดตอกับผูอ่ืนไดสะดวก

มากข้ึน 



33 
 

4.2 การคนหาขอมูล ผูบริโภคจะพยายามหาขอมูลที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑใหมาก

ที่สุด เพื่อนํามาใชในการตัดสินใจ 

4.3 การประเมินทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลทั้งหมดที่ไดมาทําการเปรียบเทียบ เพื่อ

หาทางเลือกที่ดีที่สุด เชน ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบขอมูลทั้งหมดที่ไดวามีความแตกตางกัน

อยางไร มีขอโดดเดนหรือขอเสียแตกตางกันอยางไร 

4.4 การตัดสินใจ เปนการตัดสินใจซื้อจริง ซึ่งผูบริโภคตองตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 

ตราผลิตภัณฑ ผูขาย เวลาในการซื้อ และปริมาณการซื้อ 

4.5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ – การใช ผูบริโภคอาจจะมีพฤติกรรรมในการ

ตอบสนองความพึงพอใจ หรือไมพอใจจากการซื้อหรือการใชดังกลาว คือ 

- เมื่อพอใจ ก็ทําการซ้ือซํ้า และบอกตอ 

- เมื่อไมพอใจ จะเลิกใช และบอกตอ หรือเรียกรองใหผูขายรับผิดชอบ 

5. ปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ การตัดสินใจของผูบริโภคจะมีปจจัยตางๆ ที่เขามา

เกี่ยวของ และอิทธิพลตอการตัดสินใจ ไดแก ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล 

และปจจัยดานจิตวิทยา 
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior mode) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอ่ืนๆ (2541: 128) กลาววา เปนการศึกษาของเหตุจูงใจที่ทําใหเกิด

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ

ส่ิงที่กระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึง

ผูผลิต หรือผูขายไมสามารถคาดคะเนความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ 

(Buyer’s response) 

คอทเลอร (Kotler. 1997: 175) กลาววา จุดเร่ิมตนของกระบวนการแสดงออกพฤติกรรมของ

ผูบริโภค เร่ิมจากมีส่ิงกระตุนทางการตลาด และส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาสูกระบวนการทางความรูสึก

นึกคิด (Black box) และกอใหเกิดเปนการตอบสนองตอส่ิงกระตุน ๆ โดยส่ิงกระตุนทางการตลาด 

ไดแกผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ และการสงเสริมการตลาด สวนปจจัยกระตุนอ่ืน ๆประกอบดวย 

แรงผลักดันหรือเหตุการณสําคัญ ไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วัฒนธรรม  โดยปจจัยกระตุน

เหลานี้จะผานเขาสูกลองดําความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซึ่งนําไปสูการตอบสนอง ไดแก การตัดสินใจ

ซื้อ เลือกผลิตภัณฑ ผูขาย ตราย่ีหอ เวลา จํานวน 

กลาวโดยสรุปคือ กระบวนการเกิดพฤติกรรมของผูบริโภคเร่ิมจากปจจัยกระตุนภายนอก 

ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และปจจัยกระตุนอ่ืน ซึ่งไดแก 

เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วัฒนธรรม ผานเขาสูกลองดําความรูสึกนึกคิด (Buyer’s black box) ซึ่ง
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อยูภายในของผูบริโภคซึ่งถูกหลอหลอมจากปจจัยทางดานวัฒนธรรม สังคม สวนบุคคล และจิตวิทยา 

จากนั้นจะนําปจจัยกระตุนเหลานั้นมาประเมิน และนําไปสูการตอบสนองเปนพฤติกรรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 4  แสดงแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Stimulus – Responses model) 

 

ที่มา: Kotler. (1997). Marketing Management : Analysis, Planning, Implementation.  

P.174. 

จากทฤษฎีดังกลาวขางตน เพื่อศึกษาในเร่ืองการคาปลีกไฟฟารายยอยนั้น หากเราทําความ

เขาใจพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาวก็จะสามารถกระตุนผูบริโภค ใหเกิดการซ้ือโดยวิธีการบูรณาการโดย

ใชโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งเปนกระบวนการดังตอไปนี้ 

1. ส่ิงกระตุน เปนตัวกระตุนใหซื้อ หรือใชไฟฟา โดยใสปจจัยนําเขาซึ่งไดแกสวนผสมทาง

การตลาดตาง ๆ เพื่อเปนปจจัยกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ ตามที่ลูกคาคาดหวังโดยถาสามารถ

สนองความหวังสวนนี้ไดลูกคาก็จะพอใจในสินคา และบริการที่ไดรับ หากไมสามารถทําไดก็จะเกิด

ความไมพอใจกับส่ิงที่คาดหวัง ดังนั้นถาหากสามารถตอบสนองความคาดหวังของลูกคาได ลูกคาก็จะ

เกิดความพอใจ และนําไปสูการซ้ือซ้ํา ในการใสปจจัยนําเขาสําหรับโครงการคาปลีกไฟฟารายยอยนี้

สามารถทําไดดังนี้ 

1.1 ผลิตภัณฑ หลังการแปรรูปทําใหมีคุณภาพมาตรฐานของกระแสไฟฟา ดาน

แรงดันไฟฟาสม่ําเสมอ ไฟฟาไมดับบอย เมื่อเกิดไฟฟาขัดของสงเจาหนาที่มาแกไขไดอยางรวดเร็ว 

ส่ิงกระตุนทางการตลาด

และส่ิงกระตุนอื่นๆ 

กลองดํา หรือความรูสึกนึก

คิดของผูซื้อ 
การตอบสนองของผูซื้อ 

ส่ิงกระตุนภายนอก 

ส่ิงกระตุน

ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุนอื่นๆ 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- การจัดจําหนาย 

-การสงเสริม

การตลาด 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 

การเมือง 

วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิด 

ลักษณะของ 

ผูซื้อ 

กระบวนการ

ตัดสินใจของผูซื้อ 

- ปจจัยวัฒนธรรม 

- ปจจัยสังคม 

- ปจจัยสวนบุคคล 

- ปจจัยจิตวิทยา 
 

 

การตอบสนองของผูซื้อ 

- การเลือกตรา 

- การเลือกผูขาย 

- เวลาในการซ้ือ 

- ปริมาณการซ้ือ 

- การเลือกผลิตภัณฑ 
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1.2 ราคา หลังจากการแปรรูปกิจการไฟฟา ทําใหเกิดการแขงขันทั้งในดานการผลิต

และการจําหนายกอใหเกิดประสิทธิภาพในการดําเนินงาน สงผลใหตนทุนตํ่า ประกอบกับการเปดใหมี

การแขงขันทําใหผูจัดจําหนายจําเปนตองแขงขันในดานราคา นับเปนปจจัยหนึ่งที่นักการตลาดนํามา

เปนปจจัยในการกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ 

1.3 การจัดจําหนาย องคกรธุรกิจเอกชนเขามาลงทุนการจัดจําหนายไฟฟานับเปนตัว

แปรหนึ่งที่นักการตลาดนํามาใชเปนตัวกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อ เชน การกระจายสํานักบริการให

มีมากข้ึน และเขาถึงผูบริโภคในทุกสวนของประเทศ 

1.4 การสงเสริมการตลาด เนื่องจากหลังการแปรรูปจะเกิดการแขงขันกันมากข้ึน ผูคา

ปลีกไฟฟาจําเปนตองหากลยุทธเพื่อดึงดูดใจใหผูบริโภคหันมาเลือกใชบริการของตนไมวาจะเปน

รูปแบบ ลด แลก แจก แถม เพื่อใหลูกคามาใชบริการที่ผูคาปลีกไฟฟาเสนอขาย 

2. ส่ิงกระตุนอ่ืน (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยูภายนอกซึ่ง

ไมอาจควบคุมได และอาจจะเปนไดทั้งในทางที่จะสงเสริม หรือเปนอุปสรรคตอการบริโภค ไดแก ส่ิง

กระตุนดานตาง ๆ ดังนี้ 

2.1 เศรษฐกิจ เชน ในสภาวะที่เศรษฐกิจดีจะทําใหผูบริโภคมีการใชไฟฟามากข้ึน 

2.2 เทคโนโลยี ในกรณีที่เทคโนโลยีการผลิตไฟฟา เชน ไฟฟาพลังน้ํา ถานหิน 

2.3 กฎหมาย เชนกฎหมายเปดใหเอกชนหลายรายเขามาลงทุนในการจําหนายไฟฟา 

ซึ่งกอใหเกิดการแขงขันและจะสงผลตอปจจัยทางการตลาดตาง ๆ ทําใหผูบริโภคมีทางเลือกมากข้ึน 

2.4 วัฒนธรรมเชนชวงเทศกาลตางๆ ที่มีการเฉลิมฉลองจะมีการใชไฟฟามาก 

2.5 ฤดูกาล โดยฤดูรอนจะมีการใชไฟฟามากกวาปกติในประเทศไทย 

3. กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคเปรียบเสมือน

กลองดํา (Black box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิด

ของผูบริโภค และกระบวนการตันสินใจของผูบริโภค ซึ่งไดแกปจจัยตอไปนี้ 

3.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม เปนเคร่ืองผูกพันบุคคลในกลุมไวดวยกัน วัฒนธรรมเปนส่ิง

ที่กําหนดความตองการพื้นฐาน และพฤติกรรมของบุคคลจะเรียนรูเร่ืองคานิยม ทัศนคติ ความชอบการ

รับรู และมีพฤติกรรมอยางไรนั้นจะตองผานกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัว และ

สถาบันตาง ๆ ในสังคม คนที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร และตางจังหวัด จะมีพฤติกรรมการใชไฟฟาที่

แตกตางกัน 

3.2 ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรม ลักษณะทางสังคมจะประกอบไปดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะ เนื่องจาก
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บุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของกลุม เชน ครอบครัวที่ประหยัดไฟฟาจะมีผลใหสมาชิกในครอบครัว

มีนิสัยประหยัดไฟฟาดวย 

3.3 ปจจัยทางดานจิตวิทยา พฤติกรรมของบุคคลจะไดรับอิทธิพลมาจากกระบวนการ

ทางจิตวิทยา 5 อยาง คือ การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อ ทัศนคติ 

4. กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer decision process) ประกอบดวยข้ันตอน คือ 

การตระหนักถึงปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการ

ซื้อกระบวนการนี้จะยากงาย ใชเวลามากหรือนอยข้ึนอยูกับประเภทของผลิตภัณฑ คุณภาพ ราคา การ

สงเสริม การจําหนาย ตลอดจนตัวผูตัดสินใจบริโภคเอง บางคร้ังการซื้อไมไดดําเนินไปจนส้ินสุด

กระบวนการ เพราะผูบริโภคอาจเปล่ียนใจหรือมีอุปสรรค ในข้ันตอนนี้ผูบริโภคจะเขาสูกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อโดยจะเปรียบเทียบระหวางส่ิงกระตุนทางการตลาดตาง ๆ เชน มาตรฐานในเร่ือง

กระแสไฟฟา (กระแสไฟฟาตก เกิน ไฟฟาดับ) หรือมาตรฐานบริการขอใชไฟฟา ราคา การสงเสริมการ

ขาย และชองทางการจัดจําหนาย 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค เปนทฤษฎีที่แสดงใหเห็นถึงปจจัยตาง ๆ ที่มี

อิทธิพลตอการแสดงพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค ซึ่งอาจเกิดมาจากปจจัยดานวัฒนธรรม ดาน

สังคม สวนบุคคล หรือดานจิตวิทยา ซึ่งผูวิจัยไดใชทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคในการสรางกรอบ

แนวความคิด และใชเปนขอมูลในการสรางแบบสอบถาม ซึ่งผูวิจัยเห็นวาปจจัยทั้งหลายเหลานี้มี

ความสัมพันธกับการเกิดพฤติกรรมของผูบริโภค 

 

6. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ 

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ 

ปจจัยภายในที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อ (Internal variables affecting buying 

behavior) เปนปจจัยที่เกิดข้ึนภายในตัวบุคคลแตละคน ซึ่งจะมีผลตอการแสดงออกของพฤติกรรมการ

ซื้อของบุคคล ดังแบบจําลองที่ใชอธิบายพฤติกรรมผูบริโภคดังนี้ 

ปจจัยภายใน คือ ตัวกระตุน (Stimulus) จะเปนจุดเร่ิมตนของกระบวนการพฤติกรรมผูบริโภค 

ผูศึกษาตองระลึกเสมอวา พฤติกรรมผูบริโภคจะเปนลักษณะกระบวนการ และสําหรับการศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภค ในระดับพื้นฐานสวนใหญจะมองพฤติกรรมผูบริโภค เปนพฤติกรรมที่สนองตอ

ตัวกระตุน (Stimulus – Response Behavior = S R) นั่นคือ ตัวกระตุน (Stimulus) จะเปนตัวที่ทําให

เกิดการตอบสนองของผูรับ ซึ่งก็คือผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอ่ืนๆ. 2543: 66-67) 
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ภาพประกอบ 5  แบบจําลองที่ใชอธิบายพฤติกรรม 

 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอ่ืนๆ. (2543). พฤติกรรมผูบริโภค. หนา 66. 

 

ในทางการตลาดตัวกระตุนตาง ๆ ก็คือ สวนประสมตัวใดตัวหนึ่งในสวนประสมทางการตลาด

(Marketing mix) ที่นักการตลาดนําเสนอตอผูบริโภค การตอบสนองข้ันสุดทายที่นักการตลาดตองการ

คือ การที่ผูบริโภคทําการสินคาของธุรกิจ การตอบสนองของผูบริโภคที่มีตอเคร่ืองการตลาดของธุรกิจ 

(ตัวกระตุน) มีไดหลายแบบโดยข้ึนอยูกับปจจัยภายในตาง ๆ ของบุคคล ซึ่งไดแก การจูงใจ 

(Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) และทัศนคติ (Attitudes) โดยผูบริโภคอาจ

เร่ิมกระบวนการตัดสินใจเมื่อไดรับตัวกระตุนดังแสดงในสวนลางของภาพ นอกจากนี้การตอบสนองตอ

ตัวกระตุน ในรูปของกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคยังมีปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอลักษณะของ

การตัดสินใจดวย ไดแก 

1. วัฒนธรรม (Culture) 

2. ชั้นทางสังคม (Social class) 

3. กลุมอางอิง (Reference groups) 

4. ครอบครัว (Family) 

 

 

 

 

 

ปจจัยภายนอก 

(External variables) 

S 
= Stimulus 

= ส่ิงกระตุน 

= ส่ิงกระตุนทางการตลาด 

= 4 Ps 

ผูบริโภค 
(Consumer) 

ปจจัยภายใน 

(Internal variables) 

R 
= Response 

= การตอบสนอง 

= การตัดสินใจท่ีแสดงออก 
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ปจจัยภายใน (Internal variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 6  แสดงรายละเอียดของปจจัยภายใน (Internal variables) 

 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอ่ืนๆ. (2539). พฤติกรรมผูบริโภค. หนา 66. 

 

สรุปไดวาปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคแบงได 2 ประเภท คือ 

ปจจัยภายนอกไดแก วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม กลุมอางอิง และครอบครัว สวนปจจัยภายใน ไดแก การ

จูงใจ การรับรู การเรียนรู ทัศนคติและบุคลิกภาพ ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค 

ขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
คอตเลอร และ อารมสตรอง (Kotler; & Armstrong. 2001: 198-201) กลาววา ในปจจุบัน

เรามองปจจัยที่มีอิทธิพลและมีผลกระทบตอผูซื้อ เราจะทําอยางไรใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ เพื่อใหเกิด

ความเขาใจจึงไดแบงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคออกเปน 5 ข้ันตอน คือ 

1. การรับรูปญหา (Problem Recognition)  

คือ การที่ผูบริโภคตระหนักถึงความตองการของตนซึ่งเกิดจากการที่ผูบริโภคเห็นถึงความ

แตกตางของสภาวะที่เปนอยูกับสภาวะที่เขาปรารถนาจะใหเปนการเล็งเห็นปญหามักจะเกิดจากความ

ตองการหรืออาจจูงใจของผูบริโภคในการแสวงหาสินคาหรือบริการที่มีคุณภาพ เชน ผูบริโภคมีความ

ตองการออมเงิน ซึ่งอาจมาจากความตองการภายในตนเอง อิทธิพลของบุคคลอ่ืน หรือเมื่อเกิดภาวะ

วิกฤติในอดีตทําใหผูบริโภคตระหนักถึงความจําเปนในการออม เปนตน ความตองการซื้อสินคานั้นอาจ

เกิดจากส่ิงจูงใจที่สรางข้ึนโดย 

1.1 ตัวของผูบริโภคเอง เกิดจากส่ิงจูงใจภาพในตัวของผูบริโภคเอง 

1.2 คนในสังคมที่เขาอยู เชน ครอบครัว ญาติพี่นอง ผูรวมงาน เพื่อนฝูง 

การจูงใจ  
(Motivation) 

การรับรู
(Perception) 

การเรียนรู 
(Learning) 

ทัศนคติ
(Attitudes) 

บุคลิกภาพ 
(Personality) 
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1.3 สถานการณบางอยางที่เปล่ียนไป เชน ไดเพิ่มเงินเดือน ไดเล่ือนตําแหนง 

1.4 ความพยายามของนักการตลาด เชน การโฆษณา การสงเสริมการขาย 

2. การแสวงหาทางเลือก (Search for Alternative) 

ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และส่ิงที่สามารถตอบสนองความตองการอยูใกลตัว 

ผูบริโภคจะดําเนินการตอบสนองความตองการของเขาทันที แตในบางคร้ังความตองการที่เกิดข้ึนไม

สามารถตอบสนองความตองการได ความตองการนั้นจะถูกสะสมเอาไวเพื่อการตอบสนองภายหลัง 

เม่ือความตองการที่ถูกกระตุนไดสะสมไวมากจะทําใหเกิดภาวะอยางหนึ่ง คือ ความต้ังใจใหไดรับการ

ตอบสนองความตองการโดยผูบริโภคจะพยายามคนหาขอมูลเพื่อสนองความตองการที่สะสมไว 

ปริมาณของขอมูลที่ผูบริโภคคนหาข้ึนอยูกับความตองการที่บุคคลเผชิญอยูในระดับมากหรือนอย 

จํานวนเวลาที่ใชในการเลือกราคาสินคาและระดับความเส่ียงภัยที่พึงมีถาการตัดสินใจนั้นอาจมีการ

ผิดพลาด เชน ภายหลังจากที่ผูบริโภคทราบถึงความตองการออมเงิน ในข้ันตอนแรกแลว ผูบริโภค

จําเปนตองคนหาขอมูลเกี่ยวกับการออมทรัพยรูปแบบตางๆ เชน รูปแบบของการฝากเงิน การเลนหุน 

หรือการซ้ือสลากออมทรัพย เพื่อใชเปนขอเปรียบเทียบกอนการตัดสินใจออมเงินการแสวงหาขอมูลทํา

ได 2 ทาง คือ 

2.1 Internal Search เปนการดึงเอาขอมูลที่เก็บสะสมไวในความทรงจํา มาใชในการ

วิเคราะหหาทางเลือกเพื่อนําไปสูการตัดสินใจซื้อ ถาหากผูบริโภคพบวาขอมูลในความทรงจํา เชน 

ขอมูลจากการอาน ฟงชมโฆษณา ขอมูลที่ไดจากประสบการณการใชโดยตรง มีไมเพียงพอตอการ

ตัดสินใจซื้อ ก็จะแสวงหาขอมูลเพิ่มเติมจากภายนอก ซึ่งเรียกวา External Search 

2.2 External Search เปนการหาขอมูลเพิ่มเติมภายหลังจากที่ไดเล็งปญหาโดย

ผูบริโภคมอเห็นวาควรจะซ้ือสินคาประเภทใด หรือยี่หอใด มักเกิดข้ึนกับการตัดสินใจซื้อสินคาประเภท 

High Involvement Product แหลงขอมูลที่ไปแสวงหามี 2 ทาง คือ 

2.2.1. ขอมูลที่ควบคุมโดยนักการตลาด (The Marketer – Controlled 

Sources) ไดแก โฆษณาจากส่ือตางๆ นับวาเปนขอมูลที่หาไดงายที่สุด หรืออาจมีการติดตอกับ

พนักงานขายโดยตรง 

2.2.2 ขอมูลทั่วไป (General Information Sources) ไดแก บทความทั่วไป หรือ

จากปากตอปาก 

3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) 

เม่ือไดขอมูลตางๆ มาแลว ผูบริโภคจะนําทางเลือกแตละทางมาเปรียบเทียบ วามีดานบวก

และดานลบอยางไรในการพิจารณาทางเลือกนี้ ผูบริโภคจะดึงเอาเกณฑการประเมินผลความเช่ือ 

ทัศนคติและความสนใจที่จะซื้อ ซึ่งเปนส่ิงที่ถูกปลูกฝงอยูในจิตใจของคนๆ นั้น อยูกอนแลวมาใชในการ
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ตัดสินใจ เชนในกรณีของการประเมินผลทางเลือกสลากออมทรัพย หลังจากที่ผูบริโภคไดรับขอมูลที่

เปนทางเลือกมาแลวก็จะนําขอมูลทั้งดานบวกและลบของสลากออมทรัพยทวีสิน ของธนาคารเพื่อ

การเกษตรและสหกรณการเกษตรและสลากออมสิน ของธนาคารออมสิน มาเปรียบเทียบเพื่อประเมิน

วาทางเลือกใดสอดคลองกับความตองการของตนที่สุดโดยอาจพิจารณาจากความนาเชื่อถือ เงื่อนไข

ของแตละธนาคาร ตลอดจนผลประโยชนที่จะไดรับ 

- เกณฑประเมินผล (Alternative Criteria) แตละคนจะมีมาตรฐานและขอจํากัดใน

การประเมินสินคาหรือยี่หอตางๆ ไมเหมือนกัน ในการประเมินผลทางเลือกคือ จะซื้อสินคาแบบไหน 

ยี่หอไหนผูบริโภคมักจะประเมินผลโดยอาศัยความสนใจในลักษณะสินคา เนื่องจากสินคาหนึ่งๆ จะมี

คุณสมบัติหลายอยางแตผูบริโภคจะพิจารณาเฉพาะคุณสมบัติที่เขาสนใจ หรืออาจจะประเมินจาก

ผลประโยชนที่จะไดรับจากสินคายี่หอนั้นๆ และมีการเปรียบเทียบวาสินคาแตละประเภทหรือยี่หอแต

ละยี่หอไหนดีกวากัน หรือใหประโยชนและมากกวากัน แตผูบริโภคก็ไมไดใชหลักเกณฑการประเมินผล

นี้กับสินคาทุกประเภทหรือทุกยี่หอ ผูบริโภคมักใชเกณฑประเมินผลนี้กับสินคาที่มีราคาแพง มีความ

เกี่ยวพันกับภาพลักษณของตัวเองหรือมีความเสี่ยงสูงในการเลือกผิดยี่หอ (High Involvement 

Product) เกณฑที่นิยมใชมักเปนเร่ืองของราคาและยี่หอ 

- ความเชื่อ (Belief) มักหมายถึงภาพลักษณหรือยี่หอ กลาวคือ เปนการประเมินผล

โดยอาศัยการพัฒนาความเช่ือถือในตราสินคา เนื่องจากความเชื่อถือของผูบริโภคข้ึนอยูกัประสบ

การณเฉพาะอยางของผูบริโภคที่มีตอตราสินคา เชน ถาผูบริโภคมีความรูและความเขาใจวาสลากออม

ทรัพยทวีสินของธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตรเปนทางเลือกที่ดีที่สุด ผูบริโภคก็จะเกิด

ทัศนคติที่ดีและจะเกิดพฤติกรรมการซื้อในที่สุด กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความรูและความเขาใจวาสินคา

ยี่หอนั้นสามารถตอบสนองความตองการของเขาไดจริง สินคานั้นก็จะถูกเลือก 

- ทัศนคติ (Attitude) ทัศนคติตอสินคาซ่ึงเปนผลมาจากความเช่ือ คือ ถาเช่ือวาสินคา

นั้นดีผูบริโภคก็จะมทีัศนคติที่ดี เกิดความชอบตอสินคานั้น ถาเกิดความไมเชื่อก็จะไมชอบในสินคา นั้น 

- ความต้ังใจที่จะซื้อ (Purchase Inanition) เมื่อมีความเชื่อแลว ทัศนคติที่ดีตอ

ทางเลือกนั้นกจ็ะทาํใหเกิดความต้ังใจที่จะซื้อสินคานั้น ซึ่งจะนําไปสูพฤติกรรมการซื้อ 

4. การตัดสินใจซื้อ (Choice / Purchase) 

เมื่อทําการประเมินแลว จะชวยใหผูบริโภคสามารถกําหนดความพอใจระหวางสินคาตางๆ ที่

เปนทางเลือกและในที่สุดกระบวนการตัดสินใจก็จะมาส้ินสุดที่การซื้อสินคาหรือยี่หอที่ไดพิจารณามา

ใช เชน เมื่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมาถึงข้ันสุดทายแลว ก็จะมีการตัดสินใจซื้อใน

ทายที่สุด 
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ในสวนของตัวแปรที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Variable 

Influencing Decision Process) สามารถแบงเปน 

4.1 ปจจัยของตัวบุคคล (Individual Characteristics) ประกอบดวย 

- แรงจูงใจ (Motive / Motivation) 

- ทัศนคติ (Attitude) 

- วิธีการดําเนินชีวิต (Lifestyle) 

- ลักษณะทาทางและนิสัย (Personality) 

ตัวอยางเชน ทัศนคติของบุคคลอ่ืนที่มีผลตอสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อ จะมีทั้ง

ทัศนคติดานบวกและลบ ถาเปนทัศนคติดานบวก เชน เห็นวาสินคานั้นมีคุณภาพดีก็จะยิ่งเสริมให

ผูบริโภคตัดสินใจซื้อเร็วข้ึน หากเปนทัศนคติดานลบ เชน เห็นวาสินคานั้นมีคุณภาพไมดี ราคาแพง

เกินไป ก็จะทําใหผูบริโภคเกิดความลังเลและอาจยกเลิกการซื้อได ซึ่งส่ิงเหลานี้มีผลกระทบตอ

พฤติกรรมการแสดงออกของแตละบุคคล กลาวคือ ทําใหพฤติกรรมของบุคคลหนึ่งแตกตางไปจาก

บุคคลอ่ืน 

4.2 ปจจัยทางสังคม (Social Influence) ประกอบดวย 

- วัฒนธรรม (Culture) 

- กลุมอางอิง (Reference Group) 

- ครอบครัว (Family) 

ความต้ังใจซื้อจะไดรับอิทธิพลจากระดับรายได ขนาดของครอบครัว กลุมอางอิง 

วัฒนธรรม ภาวะทางเศรษฐกิจ การคาดคะเนตนทุน และการคาดคะเนถึงผลประโยชนที่จะไดรับจาก

สินคา 

4.3 สถานการณตางๆ ที่เผชิญอยู (Situation Influence) ซึ่งอาจมีผลทําให

กระบวนการตัดสินใจซื้อดําเนินตอไป หรือหยุดชะงักลงก็ได เราเรียกเหตุการณเหลานี้วา 

Unanticipated Circumstance ซึ่งอาจเปนสถานการณที่ไมอาจคาดคะเนได ขณะที่ผูบริโภคกําลังจะ

ซื้อสินคา อาจมีปจจัยบางอยางมากระทบกระเทือนตอความต้ังใจซื้อ ตัวอยางเชน ความไมพอใจใน

ลักษณะของพนักงานขาย ความกังวลใจเกี่ยวกับรายได เหตุการณการเปลี่ยนแปลงสถานการณทาง

สังคม เชน ตกงาน หรือ อาจจะเปนเหตุการณเกี่ยวกับทางเลือก เชน ยี่หอที่เรากําลังพิจารณาอาจเกิด

จากการเปล่ียนแปลงอยางกะทันหัน 
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โมเดลการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 112) พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซื้อ

ของผูบริโภคคนสุดทาย บุคคล และครอบครัวที่ทําการซ้ือสินคาหรือบริการ เพื่อการบริโภคสวนตัว

ผูบริโภคคนสุดทายเหลานี้ ทั้งหมดรวมกันเปนตลาดเพื่อผูบริโภค 

โมเดลอยางงายในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคก็คือโมเดลความเขาใจ (Cognitive model)

หรือโมเดลการแกปญหา (Problem saving) ผูบริโภค (Consumer) และความตองการดานจิตวิทยา 

หรืออารมณ (Emotion man model) โมเดลนี้จะรวมหลายความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภค และพฤติกรรมการบริโภค ซึ่งมีสวนสําคัญ 3 สวนคือ (1) ปจจัยนําเขา (Input) (2)กระบวนการ 

(Process) (3) ผลลัพธ (Output) (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคนอ่ืนๆ. 2539: 452-454) มีรายละเอียดดังนี้ 

1. สวนของปจจัยนําเขา (Input) ปจจัยนําเขาของโมเดลการตัดสินใจซื้อเกิดจากปจจัย

ภายนอกซึ่งเปนแหลงขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและมีอิทธิพลตอคานิยม (Values) ทัศนคติ (Attitude) 

และพฤติกรรม (Behavior) ของผูบริโภคที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ สวนสําคัญของปจจัยนําเขา คือ กิจกรรม

สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix activities) ซึ่งพยายามที่จะติดตอถึงผลประโยชนของ

ผลิตภัณฑและบริการ กับผูบริโภค ที่มีศักยภาพ  

2. ส่ิงแวดลอมทางสังคมวัฒนธรรม (Social cultural) ทั้ง 2 ประการนี้ เปนปจจัยภายนอก ซึ่ง

มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ดังนี้ 

2.1 ปจจัยนําเขาดานสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix input) เปนกิจกรรม

ทางการตลาดท่ีพยายามเขาถึงแจงขาวสารและจูงใจผูบริโภคใหซื้อและใชผลิตภัณฑซึ่งเราเรียกวา กล

ยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix strategy) ประกอบดวย 

2.1.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategy) 

2.1.2 กลยุทธดานราคา (Pricing strategy) 

2.1.3 กลยุทธดานการจัดจําหนาย (Place strategy) 

2.1.4 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion strategy) 

- กลยุทธดานการโฆษณา (Advertising strategy) 

- กลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal selling strategy) 

- กลยุทธการสงเสริมการขาย (Sales promotion strategy) 

- กลยุทธการประชาสัมพันธ (Public and public relation strategy) 

- กลยุทธการตลาดทางตรง (Direct marketing strategy) 

2.2 ปจจัยนําเขาดานสังคมวัฒนธรรม (Social cultural) ปจจัยนี้ถือวามีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อ เชนเดียวกัน มีดังนี้ 
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2.2.1 ครอบครัว (Family) 

2.2.2 ชั้นสังคม (Social class) 

2.2.3 วัฒนธรรม (Culture) 

2.2.4 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) 

2.2.5 แหลงขอมูลไมเปนทางการ (Informal sources) 

2.2.6 แหลงขอมูลอ่ืนที่ไมใชธุรกิจ (Other noncommercial sources) 

3. ผลลัพธ (Out put) ไมจําเปนจะตองเปนการสนับสนุนจากการซื้อหรือการบริโภค

ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งเสมอไป แตอาจจะทําใหผูบริโภคในดานการใชผลิตภัณฑก็ได 

 

การนําทฤษฎีของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมาใช เนื่องจากผูวิจัยเห็นวาการตัดสินใจซ้ือ

สินคาอยางใดอยางหนึ่งของผูบริโภคนั้น ยอมจะเกิดจากปจจัยตาง ๆ เขามากระทบผูวิจัยจึงศึกษา

ทฤษฎีการตัดสินใจเพื่อใหสามารถเขาใจถึงการตัดสินใจของผูบริโภคไดมากข้ึน ซึ่งผูวิจัยไดใชทฤษฎี

เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในการสรางกรอบแนวความคิด และใชเปนขอมูลในการสราง

แบบสอบถาม ซึ่งผูวิจัยเห็นวาปจจัยเหลานี้มีความสัมพันธกับการการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 

7. ประวัติและความเปนมาของกระดาษ 
กระดาษหมายถึงวัตถุแผนบาง ๆ โดยทํามาจากใยเปลือกไม ฟาง เศษผา และอาจมี

สวนผสมอยางอ่ืนเพื่อชวยใหคุณสมบัติของกระดาษดีข้ึน 

       ประวัติของกระดาษเร่ิมเมือ่ประมาณ 5,000 ปแลวมา ชาวอียิปตโบราณไดคิดคนวิธีการทํา

กระดาษข้ึนจากตนกกชนิดหนึ่งซึง่มีชื่อ เรียกวา “ไซเปอรัส ปาไปรัส (Cyperus papyrus)”  ตนกกชนิด

นี้ข้ึนตามริมฝงแมน้าํไนลมคีวามสูง 2 ถึง 3 เมตร โดยประมาณ  ชาวอียิปตนําตนกกมาตัดใหไดขนาด

ตามขนาดกระดาษที่ตองการ เสร็จแลวลอกเปลือกออก  วางเปนแนวสานขัดเขาดวยกันแลวจึงนาํไปแช

ในน้าํจนนิ่ม ทุบใหสวนที่สานกนัอยูใหแบนเปนแผนติดกัน ตากใหแหง สุดทายใชหนิขัดผิวใหเรียบ แลว

นํามาใชเขียนหนังสือหรือภาพตาง ๆ  กระดาษที่ไดนี้ถกูเรียกตามช่ือตนกกวา “ปาไปรัส 

(Papyrus)”  เนื่องจากตนกกชนิดนี้เจริญเติบโตข้ึนไดในสภาพภูมิอากาศแถบแมน้าํไนล  การผลิต

กระดาษปาไปรัสจึงถูกจาํกัดอยูในยานนี ้ 

      ในยุคสมยัของกรีกและโรมัน ไดมีการนําหนงัสัตวที่เรียกวา “พารชเมนท (parchment)” มาใช

ในการจารึกหนังสือนอกเหนอืจากการใชกระดาษปาไปรัสซ่ึงนาํเขาจากอียิปต ที่มีราคาสูงข้ึนและเกิด

การขาดแคลนอันมีสาเหตุมาจากตนกกที่ใชทํากระดาษมี จํากัด กรรมวิธีการทําพารชเมนทเร่ิมจากการ

นําหนงัสัตวเชน หนงัววั หนงัแกะ หรือหนงัแพะมาแชในน้ําประมาณ 1 วนัเพื่อขจัดเลือดและส่ิงสกปรก
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ออก จากนัน้ นําหนงัสัตวที่ไดไปแชในอางที่เปนสารละลายประเภทดางไมตํ่ากวา 1 สัปดาหเพื่อขจัดขน

ออก นาํหนงัสัตวดังกลาวไปขึงใหตึงกบักรอบไม ผ่ึงใหแหง ใชมีดขูดขนทีย่ังหลงเหลืออยูใหหลุดออก

และเปนการทาํใหผิวเรียบ มีความหนาที่สม่ําเสมอกนั หนังสัตวซึ่งมีสวนประกอบของคลอลาเจน 

(Collagen) เปนสวนใหญจะมีลักษณะคลายกาว เมื่อเวลาแหงจงึทาํใหหนังสัตวคงรูปเปนแผนอยูได

และสามารถนาํไปใชงานตอ ไป พารชเมนทที่มีคุณภาพดีมีชื่อเรียกวา “เวลลัม (vellum)” ซึ่งจะมีผิวที่

เรียบ ทนทาน เหมาะสําหรับใชในการขีดเขียน  

ตอมาไดมีการพัฒนาพารชเมนทใหเหมาะกับการ ใชขีดเขียนมากข้ึน โดยคิดคนใหพารช

เมนทมีความขาวข้ึน เรียบข้ึน ตลอดจนสามารถรับหมกึไดดีข้ึน นอกจากนี้ยงัมีการยอมใหพารชเมนทมี

สีตางๆ ดวยเชน สีน้ําเงิน เขียว แดง สม 

     ผูที่มีสวนสําคัญในการคิดคนการทํากระดาษจนเปนทีน่ิยมและเปนหลักในการ พฒันาจนถึง

ปจจุบันกลับเปนชาวจนี ประมาณป ค.ศ. 105 ชาวจนี ผูหนึง่มีชื่อวา ไจหลุน ไดนําเศษผาข้ีร้ิวเกา เศษ

ไมมาตมกับน้าํและทุบจนเปอยอยูในน้ําเปนเยื่อกระดาษ นาํน้าํเยื่อดังกลาวมาเทลงบนตะแกรงผาแลว

เกล่ียใหทั่ว สวนของน้าํจะซึมผานตะแกรงเหลือแตเยื่อกระดาษทีย่ังเปยกอยู เมื่อนาํไปตากแดดใหแหง

ก็สามารถลอกและนํามาใชเขียนได ตอมาไจหลุนไดคิดคนวิธกีารทํากระดาษใหดีข้ึน โดยใชตะแกรงจุม

ลงในอางที่มีน้าํเยื่ออยู แลวคอย ๆ ชอนเอาเยื่อกระดาษขึ้นมากอนจะนําไปตากแหงและใชงาน วิธนีี้ทาํ

ใหกระดาษที่ไดมีความหนาสม่ําเสมอข้ึน  กระดาษที่ไดจากการทาํดวยวิธีของไจหลุนจะมีความเหนยีว

ข้ึนกวาวิธีของชาว อียิปตเนื่องจากการเรียงตัวของเสนใยตาง ๆ ไมเปนระเบียบ  การใชกระดาษทีผ่ลิต

โดยวิธีดังกลาวเร่ิมแพรหลายข้ึนในประเทศจีน หลังจากนั้นก็ถูกเผยแพรตอไปยังเกาหลี ญ่ีปุน เอเชีย

กลาง อาหรับ และไปยังยุโรป มีการต้ังโรงผลิตกระดาษตามเมืองใหญ ๆ หลายแหง สําหรับที่อาหรับ 

การทาํกระดาษจะทาํจากเศษผาเกาเปนวตัถุดิบเสียสวนใหญเนื่องจากขาดแคลน เยื่อไม ประกอบกับ

เคร่ืองมือที่ใชทํากระดาษไมคอยดีนัก กระดาษที่ไดจึงถกูปรับปรุงโดยนําไปเคลือบดวยแปง ทําให

กระดาษของชาวอาหรับมีสีขาวและเหมาะกับการใชขีดเขียนไดดีข้ึน กระดาษของชาวอาหรับจะถูก

นําไปจําหนายในยุโรปซ่ึงมีความตองการเพิ่มมากข้ึน เร่ือย ๆ  กรรมวธิีการผลิตกระดาษในยุคนั้นมักถูก

เก็บเปนความลับไมเปนทีเ่ปดเผย (สุทัศน ยกสาน. ม.ป.ป.. กระดาษกบัการอนุรักษ. โครงการ

ส่ิงแวดลอม.) 

หลายรอยปตอมา ศิลปะการทํากระดาษกย็ังเปนความลับอยูในประเทศจีน จนกระทัง่พวก

มัวรสามารถลวงความลับในการผลิตกระดาษได และนาํไปเผยแพรตอยังสเปนและชิลี ในราว

คริสตศตวรรษที่ 13 โรงงานผลิตกระดาษก็เร่ิมกระจายไปทั่วยุโรป 

ใน คริสศตวรรษที่ 13 ชาวอิตาเลียนไดพฒันาการผลิตกระดาษใหดีกวาที่ทาํจากอาหรับโดย

เนนพัฒนา เคร่ืองมือตาง ๆ ที่ใชในขบวนการผลิต ประเทศอ่ืน ๆ ในยุโรปก็มีการพัฒนากรรมวิธีในการ
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ผลิตกระดาษเร่ือยมาจนมีการนําเคร่ืองจักรมา ชวยในการผลิต  โดยในป ค.ศ. 1490 ไดมีการต้ัง

โรงงานผลิตกระดาษดวยเคร่ืองจักรข้ึนทีเ่มือง เฮอฟอรดชายร (Herfordshire) ประเทศอังกฤษ  ในป 

ค.ศ. 1798 ชาวฝร่ังเศส ชื่อ เอ็ม ดิโดต (M. Didot) ไดประดิษฐเคร่ืองจักรผลิตกระดาษแบบอัตโนมัติ

เคร่ืองแรก  ในป ค.ศ. 1807 ที่ประเทศอังกฤษ พี่นองตระกูลโฟรดริเนยีร (Fourdrinier) และทีมงานได

นําแนวคิดของ นิโคลัส หลุยส โรเบิรต (Nicholas Loius Robert) ผูซึ่งเคยทํางานอยูในโรงผลิตกระดาษ

ของเอ็ม ดิโดต มาสรางเคร่ืองจักรผลิตกระดาษมวนไดสําเร็จ และเคร่ืองจักรนี้ไดถูกต้ังชื่อในภายหลังวา 

“เคร่ืองโฟรดริเนียร” ซึ่งถือเปนเคร่ืองตนแบบสําหรับเคร่ืองจักรที่ใชในการผลิตกระดาษจนถึง ปจจุบนั 

กลางคริสตศตวรรษที่ 19 วลิเล่ียม ทาวเออร ( William Tower ) นักประดิษฐชาวอเมริกัน

คนพบการทาํกระดาษจากเยื่อไมแทนเศษผา วธิีใหมนีง้ายกวา ประหยัดตนทนุมากกวา จึงกลายเปน

วิธีหลักของการทําอุตสาหกรรมกระดาษในปจจุบัน 

       สําหรับ เยื่อกระดาษซึง่เดิมทีใชเศษผามาเปนวัตถุดิบ เมื่อมีความตองการกระดาษมากขึ้น 

เศษผาเร่ิมขาดแคลน จึงมกีารทดลองใชวสัดุอ่ืนมาเพื่อแทน เชน ปอ ซังขาวโพด ออย ไผ เปลือก

ไม  เนื้อไม จนพบวาเยื่อที่ทาํจากเนื้อไมยนืตนเหมาะท่ีจะนํามาทาํกระดาษที่สุด  การผลิตกระดาษใน

ปจจุบันมกีารใชเยื่อไมหลายชนิดเขาดวยกัน เยื่อใยยาวมักจะไดมาจากตนสนซึ่งจะชวยเร่ืองความ

เหนยีวของกระดาษ เยื่อใยสั้นอาจจะใชเยื่อของตนยูคาลิตัส โดยนําเนื้อไมมาสับเปนชิ้นเล็ก ๆ นาํไปบด

หรือยอย ฟอกจนเปนน้าํเยื่อเขาสูกระบวนการผลิตกระดาษตอไป ในปจจุบันมกีารผลิตกระดาษ

หลากหลายชนิดเพื่อนําไปใชสําหรับวัตถปุระสงคที ่แตกตางกันนอกจากจะใชเพียงเพื่อการขีด

เขียน  เชนเพือ่นําไปใชทาํบรรจุภัณฑ วัสดุกอสราง (ฝา ผนงั) ใชในการพิมพ ทําปกหนงัสือ หรือ

แมกระทัง่ใชเปนกระดาษสุขภัณฑ 

ประวัติกระดาษในสมัยโบราณของไทย  

การศึกษาสวนมากจะอาศัยการทองจาํตอ ๆ กันมาในระดับทองถิ่น และมีบางสวนที่ไดจด

บันทกึไวเปนตําราลงบนแผนศิลา แผนหนงั แผนดินเผา ใบลาน เมื่อมกีารทํากระดาษก็จดบันทึกลงบน

กระดาษ กระดาษในระยะแรก ๆ เปนกระดาษทีท่ําจากเยื่อขอย เรียกวา สมุดขอย  

 กระดาษขอยในสมัยโบราณมี 2 สี ไดแก   

   1.   กระดาษขอยสีขาว เขียนดวยสีดํา สีแดง หรือสีทอง  

   2.   กระดาษขอยสีดําที่ผสมหรือทาดวยผงถานสีดํา เขียนดวยสีขาวหรือสีทอง สีทองสวนมาก

ทําจากหอระดานกลีบทอง สีทองที่ทาํจากผงทองคํากม็ี (วุฒิ วฒุิธรรมเวช. 2549. ประวัติตํารา

การแพทยไทย. สมุนไพร-ประวัติตําราการแพทยไทย.) 

              จากนั้นเราก็มกีระดาษที่เรียกวาสมุดไทย ผลิตจากเยื่อไมทุบละเอียด ตมจนเปอย ใสแปง

เพื่อใหเนื้อกระดาษเหนียว แลวนําไปกรองในกระบะเล็กๆ ทิ้งไวจนแหง แลวลอกออกมาเปนแผน พับ
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ทบไปมาจนตลอดความยาว จึงไดเปนเลมสมุด เรียกวา สมุดไทยขาวหากตองการ สมุดไทยดํา ก็จะ

ผสมผงถานในข้ันตอนการผลิตในทางภาคเหนือของไทย มีการผลิตกระดาษดวยวิธกีารคลายคลงึกัน 

เรียกวา กระดาษสาเมื่อนาํมาทาํเปนสมุดใชเขียน เรียกวา ปบสาคําวากระดาษ ในภาษาไทยไมปรากฏ

ที่มาอยางแนชัด มีผูสันนิษฐานวานาจะทบัศัพทมาจากภาษาโปรตุเกสวา แตความจริงแลว คําวา

กระดาษ ในภาษาโปรตุเกส ใชวา papel สวนที่ใกลเคียงภาษาไทยมากที่สุด นาจะเปนคําศัพทใน

หมายถงึ กระดาษ เชนกนั (วิกิพเีดีย สารานุกรมเสรี. ม.ป.ป.. กระดาษ. กระดาษ-วิกิพีเดีย.) 

ประโยชนกระดาษในตําราการแพทยไทย 

              ตําราสมัยโบราณนิยมทําเปนรูปส่ีเหล่ียมยาว ๆ ตามรูปของใบลาน แลวเจาะรอยรูดวยเชือก

มัดรวมกันเปนเลมเรียกวา ผูก ภาษาที่ใชสวนมาก จะใชภาษาตามพระไตรปฎก หรือพระคัมภีรทาง

ศาสนา เชน ภาษาบาลีหรือสันสกฤต ภาษาขอม หรือภาษาลานนา สวนตัวอักษร จะใช ภาษาบาลีหรือ

สันสกฤต ที่พื้นบานเรียกวา ตัวธรรม หรือใชอักษรด่ังเดิมของทองถิ่นนั้น ๆ เชน ตัวอักษรขอม อักษร

ลานนา อักษรไทยสมัยสุโขทัย หรือสมัยอยุธยา เปนตน ในสมัยรัชกาลที่ 5 ไดทรงพระราชดําริวา พระ

คัมภีรแพทยตาง ๆ นั้น ใชสําหรับบําบัดโรคภัยไขเจ็บเปนประโยชนแกมหาชนเปนอันมาก ทั้งมีพระตํา

หรับหลวงเกา ๆ อยูมาก จึงไดทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ ใหประชุมแพทยหลวง นําพระคัมภีรแพทยใน

ที่ตาง ๆ มาทําการตรวจสอบ และไดทรงแตงต้ังกรรมการตรวจสอบพระคัมภีรแพทย แลวจดบันทึกไว

ในหอสมุดหลวงเมื่อไดทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ ต้ังโรงเรียนราชแพทยาลัยข้ึนใน พ.ศ. ไดพิมพตํารา

แพทยสําหรับโรงเรียน เลมแรกช่ือวา แพทยศาสตรสงเคราะห เม่ือ พ.ศ. 2432 พิมพเปนตอน ๆ เปน

ตํารารวมทั้งวิชาแพทยแผนโบราณและวิชาแพทยแผนตะวันตก แตออกมาไดเพียง เลมเล็ก ๆ ตอมา 

พระยาพิศณุประศาสตรเวช ไดกราบทูลขอประทานอนุญาตพิมพ คัมภีรฉบับหลวง ตอพระเจานองยา

เธอกรมหลวงดํารงราชานุภาพ เปนคร้ังแรกเมื่อ วันที่ 1 มีนาคม 2450 ใหชื่อตําราวา แพทยศาสตร

สงเคราะห ฉบับหลวง มีสองเลมตอมาอีก 1 ป ทานไดจัดพิมพตําราแพทยศาสตรฉบับสังเขป ซึ่งทานได

เรียบเรียงไวเปนหลักการสอนในโรงเรียนแพทย ชื่อวา เวชศึกษา หรือแพทยศาสตรสังเขป แบงเปน 3 

เลม พิมพเม่ือ พ.ศ. 2451 เปนตําราชุดสําคัญในยุคนี้ รวม เลม คือแพทยศาสตรสงเคราะห ฉบับหลวง 

2 เลม เวชศึกษา หรือแพทยศาสตรสังเขป 3 เลม (วุฒิ วุฒิธรรมเวช. 2549. ประวัติตําราการแพทยไทย. 

สมุนไพร-ประวัติตําราการแพทยไทย.)  

 

8. คุณสมบัติที่สําคัญของกระดาษ 
กระดาษเปนแผนวัสดุซึ่งมิไดมีเนื้อเดียวกัน และมีความสม่ําเสมอของเนื้อกระดาษไมเทากัน

ตลอดทั้งแผนทั้งนี้เพราะโครงสรางของกระดาษประกอบข้ึนจากการสานตัวของเสนใยและมีสารเติม

แตงอุดชองระหวางเสนใยลักษณะทางโครงสรางของกระดาษจึงเปนตัวบงช้ีการจัดเรียงตัวของ
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องคประกอบตาง ๆ ภายในเนื้อกระดาษ เชน การกระจายตัวของเสนใย ทิศทางการเรียงตัวใน

แนวขนานเคร่ืองของเสนใย ซึ่งจะมีผลตอสมบัติอ่ืน ๆ ของกระดาษดวย 
1.สมบัติทางโครงสรางของกระดาษ (Structural Properties) 

1.1 น้ําหนักมาตราฐาน (basis weght หรือ grammage) หมายถึง น้ําหนักของ

กระดาษตอหนึ่งหนวยพื้นที่ที่เก็บในสภาวะอุณหภูมิและความข้ึนที่ไดมีการควบคุมตามมาตรฐาน

กําหนด น้ําหนักมาตรฐานของกระดาษจะเปนประโยชนในดานการควบคุมการผลิตกระดาษ โดยจะ

ควบคุมปริมาณเนื้อกระดาที่ใช หนายที่ใชวัดน้ําหนักมาตรฐานของกระดาษจะเปน กรัมตอตารางเมตร 

ตามระบบสากลทั่วไป แตบางประเทศจะมีการใชเปนหนวยปอนดตอตารางฟุต หรือปอนดตอ 3,000 

ตารางฟุต 

ในปจจุบันมาตรฐาน ISO และ Tappi ซึ่งเปนมาตรฐานในการทดสอบกระดาษใหใชคําวา 

“แกรมเมจ” (grammage) แทนน้ําหนักมาตรฐาน น้ําหนักมาตรฐานของกระดาษนอกจากใชเปนเกณฑ

ในการซื้อขายกระดาษแลว ยังสามารถเปรียบเทียบสมบัติอ่ืน ๆ ของกระดาษไดดวย เม่ือเปรียบเทียบ

ระหวางกระดาษประเภทเดียวกันที่ผานกระบวนการผลิตดวยสภาวะตาง ๆ เหมือนกัน กระดาษท่ีมี

น้ําหนักมาตรฐานมากวาจะมีความแข็งแรง ความหนา และความทึบแสงมากกวากระดาษที่มีน้ําหนัก

มาตรฐานตํ่ากวา 

 
 

ภาพประกอบ 7  เคร่ืองมือทีใ่ชวัดน้ําหนักมาตรฐาน 

 

1.2 ความหนา (caliper) หมายถึง ระยะหางที่ต้ังฉากระหวางผิวดานบนและผิว

ดานลางของกระดาษภายใตสภาพวะการทดสอบที่กําหนด หนยที่ใชในสหรัฐอเมริกาจะระบุเปนนิ้ว 

(inches) หรือมิล(mil) ในระบบ SI จะวัดเปนหนวยไมโครเมตร (micrometer) แตสวนใหญจะวัดเปน
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มิลลิเมตร (millimeter) ความหนาของกระดาษจะมากหรือนอยข้ึนอยูกับ น้ําหนักมาตรฐาน แรงกดของ

ลูกขณะเดินแผน การบดเยื่อและชนิดของเย่ือที่ใช 

ความหนาแนนปกติไดจากความสัมพันธระหวางมวลตอปริมาตร สําหรับในวงการ

กระดาษจะหาความสัมพันธระหวางความหนาและน้ําหนักมาตรฐานไดเปนความหนาแนนเสมือน 

(apparentdensity) ซึ่งจะเปนการเทียบหาความหนาแนนของกระดาษที่ระดับน้ําหนักมาตรฐาน

เดียวกัน อาจมีความหนาไมเทากัน ซึ่งสามารถหาไดดังนี้ 

 

 
 

หนวยของความหนาแนนเสมือนที่นิยมใชในระบบ SI จะกําหนดเปนกิโลกรัมตอลูกบาศก

เมตร ดังนั้นความหนาแนนเสมือนที่ไดของกระดาษชนิดนี้จะเปน 576 กิโลกรัมตอลูกบาศกเมตรฉะนั้น

กระดาษที่มีน้ําหนักเทากัน แตมีความหนาของกระดาษตางกัน กระดาษที่มีความหนามากจะใหคา

ความหนาแนนเสมือนนอย ความหนาของกระดาษมีความสําคัญเพราะเคร่ืองพิมพในแตละระบบการ

พิมพหรือเคร่ืองพิมพในระบบการพิมพหรือเคร่ืองพิมพในระบบการพิมพเดียวกันแตผลิตจากผูผลิตตาง

รายกันไมสามารถพิมพไดในทุกความหนา การพิมพกระดาษที่มีความหนาตางกันตองมีการปรับต้ัง

สวนตาง ๆ ของเคร่ืองพิมพแตกตางกัน เพื่อใหสภาพการเดินกระดาษคลองบนเคร่ืองพิมพมีมากที่สุด 

1.3 ความสมํ่าเสมอของเนื้อกระดาษ (formation) หมายถึง ความแตกตางของ

ปริมาณเสนใยที่เกี่ยวประสานหรือเกิดพันธะเคมีตอกัน ในแตละบริเวณของกระดาษ นับวาเปนสมบัติที่

สําคัญอยางหนึ่งสําหรับกระดาษพิมพ เม่ือนํากระดาษเนื้อไมสม่ําเสมอกัน (wild formation) ไปพิมพที่

มีคุณภาพไมดี ความไมสม่ําเสมอกันของเนื้อกระดาษเกิดข้ึนจากวัตถุดิบที่ใชในการผลิตกระดาษ เชน 

เสนใย สารเติมแตงตาง ๆ ที่นํามาผสมกันมีความแตกตางกันในขนาด รูปราง ความหนาแนน ดัชนีหัก

เหของแสงและองคประกอบทางเคมีนอกจากนี้ยังข้ึนกับข้ันตอนการผสมและการเดินแผน ซึ่งลวนแตมี

ผลตอการกระจายตัวและจับตัวของสารผสมเหลานี้ทั้งสิ้น 
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ภาพประกอบ 8  วิธีตรวจสอบความสมํ่าเสมอของเนื้อกระดาษ (formation) 

 

การตรวจสอบความสม่ําเสมอของเนื้อกระดาษสามารถทําได โดยการยกข้ึนสองกับแสงสวาง 

ถากระดาษมีความสม่ําเสมอตํ่า (poor formation) จะเห็นการกระจายตัวของเนื้อกระดาษไมเสมอกัน

ปรากฏภาพเปนดวง ๆ เปนทาง ๆ เปนฝานม หรือมองดูคลายกอนเมฆ ความสม่ําเสมอของกระดาษมี

ผลตอสมบัติของกระดาษทั้งทางเชิงกลและแสง ในเชิงปริมาณจะนิยามความสม่ําเสมอชองเนื้อ

กระดาษวาเปนสัมประสิทธิ์ความแปรปรวนของน้ําหนักมาตรฐานของกระดาษพื้นที่ขนาดจ๋ิว (100 

ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน /น้ําหนักมาตรฐานเฉลี่ย) ปจจุบันยังไมมีวิธีวัดที่กําหนดเปนมาตรฐาน การ

เพิ่มความสม่ําเสมอในการกระจายตัวของเสนใยในกระดาษใหดีข้ึนอาจทําไดหลายวิธีเชน ใชเยื่อใยส้ัน

มาผสมทําเปนกระดาษในปริมาณมากข้ึน เพิ่มปริมาณการบดเย่ือใหมากข้ึน ลดความเร็วของสายพาย

ตะแกรงแยกน้ํา เปนตน 

1.4 ทิศทางของเสนใย (directionality) หมายถึง แนวหรือทิศทางการเรียงตัวของ

เสนใยเซลลูโลสในกระดาษ โดยถาพิจารณาจากการเกิดเปนแผนกระดาษของน้ําเยื่อบนกระดาษจะ

พบวา เสนใยเซลลูโลสสวนมากมีการเรียงตัวไปในทิศทางการไหลและการเคล่ือนที่ของตะแกรงบน

เคร่ืองผลิตกระดาษ ดังนั้นแนวการเรียงตัวของเสนใย หรือแนวเสนใยของกระดาษจึงอยูใน “แนวขนาน

เคร่ือง” (machine direction, MD)หรือแนวเกรน (grain direction) มากกวาสวนแนวของกระดาษที่ต้ัง

ฉากกับแนวขนานเคร่ืองเรียกวา “แนวขวางเคร่ือง” (cross direction,CD) หรือแนวขวางเกรน (cross-

gdrain direction) เนื่องจากการเรียงตัวของเสนใยในกระดาษทั้งสองแนวมีความแตกตางกัน จึงมีผล

ใหสมบัติของกระดาษทั้งสองแนวแตกตางกันดวย 
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ภาพประกอบ 9  ความแตกตางของผิวกระดาษทั้ง 2 ดาน ในดานการจัดเรียงตัวของเสนใย 

 
ภาพประกอบ 10  รอยตะแกรงของผิวกระดาษ 

 

จากการที่ทิศทางของเสนใยเรียงตัวในแนวขนานเคร่ืองมากกวาแนวขวางเคร่ืองทําใหสมบัติ

ทางเชิงกลของกระดาษทั้งสองแนวแตกตางกัน (paper anisotropy) การตรวจสอบแนวเกรนของ

กระดาษมีความสําคัญมากในชั้นตอนการนํากระดาษไปแปรรูป ยกตัวอยางเชน การหักพับ เซาะรอง 

สามารถทําไดงายในแนวขนานเคร่ือง และคาความทรงรูปในแนวขนานเคร่ืองที่สูงกวา มีประโยชนใน

การออกแบบแฟม หรือบรรจุภัณฑตางๆ ในการตรวจสอบแนวเกรนของกระดาษ อาจทําไดโดยวิธี   

งายๆ ดังนี้ 

1) การตรวจสอบการโคงงอ (curl test) ตัดกระดาษเปนแผนส่ีเหล่ียม ขนาด2x2 

ตารางนิ้ว แลวใชน้ําทาเพียงดานเดียว กระดาษจะงอตามแนวขวางเคร่ือง ดังแสดงในรูปที่ 11 

 
ภาพประกอบ 11  การตรวจสอบทิศทางของเสนใยโดยดูการโคงงอของกระดาษ 

 

2) การตรวจสอบโดยการฉีกกระดาษ ถาเปนแนวขนาดเคร่ืองจะฉีกไดงายกวา 

และแนวตรงกวาการฉีกในแนวขาวงเคร่ือง  
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ภาพประกอบ 12  การตรวจสอบทิศทางของเสนใยโดยการฉีกกระดาษ 

 

3) การตรวจสอบโดยการพับกระดาษ ถาเปนแนวขนานเคร่ืองรอยพับจะเรียกกวา

แนวขวางเคร่ืองสําหรับแนวขวางเครื่องนั้นเมื่อพับแลวจะเปนรอยแตกหักและไมเรียง ถาเปนกระดาษ

แข็งสามารถสังเกตเห็นรอยแตกหักไดชัดเจน  

 
ภาพประกอบ 13  การตรวจสอบทิศทางของเสนใยโดยการพับกระดาษ 

 

4) การตรวจสอบโดยการดูความทรงรูป โดยการตัดกระดาษใหมีความกวางและ

ความยาวเทากันปลอยใหกระดาษโคงงอโดยน้ําหนักตัวเองหรือแรงจากภายนอกเทากันมากระทํา

พบวาถาเปนแนวขวางเคร่ืองจะโคงงอไดมากกวาแนวขนานเคร่ือง 

 

 
 

ภาพประกอบ 14  การตรวจสอบทิศทางของเสนใยโดยดูความทรงรูป 
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1.5 ความแตกตางของผิวกระดาษสองดาน (two-sideness) สองดานของผิว

กระดาษที่กลาวถึง คือ ดานตะแกรง (wire side, WS) และดานสักหลาด (felt side, FS) ดานตะแกรง 

หมายถึง ดานที่อยูตรงขามกับดานตะแกรงหรือเปนดานบนเวลาทําแผนกระดาษ ที่จริงแลวควรเรียกวา 

ดานบน (top side)มากกวา ในสวนตะแกรงลวดเดินแผนจะมีการสั่นสะเทือนของเคร่ืองเพื่อไมใหเสน

ใยจับกลุมกันและในสวนตะแกรงลวดเดินแผนนี้ น้ําเยื่อจะเร่ิมกอตัวเปนแผนดวนกระบวนการกรอง

และมีการแยกน้ําออก ซึ่งในการแยกน้ําออกจะมีอุปกรณลมดูดตาง ๆ ซึ่งจะดูดเอาสวนเยื่อละเอียด 

หรือสารเติมแตงตาง ๆ หลุดไปพรอมกันน้ําดวย 

เม่ือมองในทิศทางของ Z (Z –direction) หรือภาคตัดขวางของกระดาษทั้งแผน จะเห็นวาผิว

กระดาษทั้งสองดานมีองคประกอบตาง ๆ แตกตางกัน คือ ดานบนหรือดานสักหลาดจะมีสวนของเยื่อ

ละเอียด (fine) และสวนที่ไมใชเสนใยอยูมากในขณะที่ดานลางหรือดานตะแกรงจะมีสวนที่เปนเสนใย 

และมีการจัดเรียงตัวตามแนวเกรนของเคร่ืองมากกวา ทั้งนี้เนื่องจากดานตะแกรงนั้น สวนของเยื่อ

ละเอียดและอนุภาคของสารเติมแตงตาง ๆ สามารถลอดผานตะแกรงไปไดผิวกระดาษดานตะแกรงจะ

หยาบกวาดานสักหลาด 

ความแตกตางของผิวกระดาษทั้งสองดานจะมีผลตอความเรียบ การดูดซึมน้ําและน้ํามัน 

โดยเฉพาะในดานการพิมพ ความแตกตางของผิวกระดาษไมควรแตกตางกันมากนัก ดังนั้นในการผลิต

กระดาษปจจุบันจะพยายามปรับความแตกตางของผิวกระดาษโดยมีการผลิตตะแกรงที่มีความเรียบ

สูงข้ึน 

วิธีตรวจสอบผิวกระดาษวาดานไหนเปนดานตะแกรงหรือดานสักหลาด สามารถทําได 2  วิธี 

ดังนี้ 

1) การสังเกตวาดานไหนที่แสดงรอยรุแกรงจะเปนดานตะแกรง (WS) 

2) การตรวจสอบโดยการฉีกขาดที่มุม และสังเกตรอยฉีกขาด โดยคว่ํากระดาษใหดาน

หนึ่งขนานกับพื้นแลวฉีกที่มุม ถารอยฉีกบริเวณมุมเปนแนวกวางของการลอกออกของเสนใยมาก 

แสดงวาเปนดานตะแกรง เพื่อใหแนใจลองพลิกกระดาษในดานตรงขาม แลวฉีกที่มุมเทียบรอยฉีกที่ได

จากสมบัติของกระดาษตอนที่ 1 เราไดกลาวถึง สมบัติทางโครงสรางของกระดาษ (Structural 

Properties) มาแลว จากนี้เราจะมากลาวถึงสมบัติทางเชิงกลของกระดาษ (Mechanical Properties) 
2. สมบัติทางเชิงกลของกระดาษ (Mechanical properties) 
สมบัติเชิงกลของกระดาษเปนตัวบงช้ีถึงศักยภาพในการใชงานของกระดาษ ซึ่งหมายถึงการ

ที่กระดาษมีความทนทานตอการใชงาน (durability) และความสามารถในการตานทานแรงที่มากระทํา

ในลักษณะตาง ๆ เชน แรงดึง แรงเฉือน แรงบิด และแรงที่ทําใหกระดาษโคงงอ ซึ่งแรงเหลานี้เกิดข้ึนใน

หลายข้ันตอนต้ังแตการผลิตกระดาษ การแปรรูปจนถึงการใชงาน กระดาษจะตอบสนองแรงที่มา
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กระทําเหลานี้ไดมากนอยเพียงใดข้ึนอยูกับความแข็งแรงของกระดาษ ซึ่งสามารถวัดออกมาไดในรูป

ของสมบัติเชิงกลได ดังนั้นในการเลือกกระดาษเพื่อนําไปใชงานจะตองคํานึงถึงสมบัติทางเชิงกลของ

กระดาษดวย 

2.1 ความแข็งแรงตอแรงดึง (tensile strength) คือความแข็งแรงตอแรงคนที่กระทํา

ตอกระดาษในแนวยาว (tensile stress) ความแข็งแรงตอแรงดึงของกระดาษเปนสมบัติที่สําคัญของ

กระดาษในระบบกรพิมพปอนมวนมากกวากระดาษในระบบการพิมพแบบปอนแผน เนื่องจากการ

พิมพในระบบปอนมวนกระดาษตองไดรับแรงดึงตึงตลอดเวลา หากกระดาษที่ใชมีความแข็งแรงตอแรง

ดึงนอยอาจทําใหเกิดการขาดของกระดาษในระหวางการพิมพไดนอกจากนี้กระดาที่ตองนําไปข้ึนรูป

เปนบรรจุภัณฑตาง ๆ ก็จําเปนตองมีความแข็งแรงตอแรงดึงดวย เนื่องจากในกระบวนการข้ึนรูปอาจมี

แรงดึงกระทําตอกระดาษไมมากก็นอย 

กระดาษในแนวขนานเคร่ืองมีความแข็งแรงตอแรงดึงมากกวากระดาษในแนวขวางเคร่ือง 

สวนปจจัยที่มีผลตอความแข็งแรงดึงของกระดาษไดแก ชนิดของเยื่อ ปริมาณการบดเยื่อ ปริมาณการ

กดรีดน้ํา น้ําหนักมาตรฐานของกระดาษ ปริมาณของตัวเดิม และปริมาณความช้ืนในกระดาษ กระดาษ

ที่ทําจากเยื่อใยยาวและผานการบดเย่ือมากกวามีความแข็งแรงดึงของกระดาษมากกวากระดาษที่ทํา

จากเยื่อที่มีเสนใยส้ันกวาและผานการบดเยื่อมานอยกวา เพราะเยื่อใยยาวและการบดเยื่อมากทําให

เสนใยเซลลูโลสเกิดพันธะเคมีตอกันไดมากข้ึน จึงมีความแข็งแรงดึงเพิ่มข้ึน การกดรัดน้ําก็มีสวนทําให

ความแข็งแรงตอแรงดึงเพิ่มข้ึนเชนกัน ดวยเหตุผลเดียวกับการใชเยื่อใยยาวและการเพิ่มปริมาณการ

บดเยื่อ โดยทั่วไปกระดาษมีความแข็งแรงตอแรงดึงเพิ่มข้ึนตามน้ําหนักมาตรฐานที่เพิ่มข้ึนดวย ความ

แข็งแรงตอแรงตอแรงดึงของกระดาษมีนอยลงเมื่อเพิ่มปริมาณตัวเติมใหกระดาษและปริมาณความชื้น

ในกระดาษมีมาก เพราะตัวเติมที่เติมเขาไปมีผลทําใหเสนใยเซลลูโลสเกิดพันธะเคมีระหวางกันได

นอยลง สวนน้ําทําใหพันธะเคมีระหวางเสนใยมีความแข็งแรงนอยลง ทั้งสองปจจัยจึงมีผลทําใหความ

แข็งแรงตอแรงดึงของกระดาษมีนอยลง 

2.2 ความแข็งแรงตอแรงดันทะลุ (bursting strength) หมายถึงความตานทานตอ

แรงที่กระทํากับพื้นที่ หนึ่งตารางเมตรของกระดาษในแนวต้ังฉากกอนที่กระดาษจะเกิดการขาดทะลุ มี

หนวยเปนกิโลปาสกาล (kPa) หรือ กิโลกรัมตอตารางเซนติเมตรหรือปอนดตอตารางนิ้ว ความตาน

แรงดันทะลุนี้มีความสัมพันธอยางใกลชิดกับความตานแรงดึงในแนวขนานเคร่ือง ทั้งนี้เนื่องจาก

ลักษณะการกระจายตัวของแรงที่มากระทําตอช้ินทดสอบอธิบายไดดังนี้ 

จากการที่พื้นที่ทดสอบมีลักษณะเปนวงกลม ในการทดสอบเมื่อเคร่ืองทดสอบทํางานแผน

ไดอะแฟรมจะถูกดันใหโปงข้ึนจนทําใหกระดาษแตกทะลุ กอนที่กระดาษจะแตกออก กระดาษจะเกิด

การยึดตัวออกไปในทุกทิศทุกทางแตเนื่องจากกระดาษมีความยืดในแตละทิศทางไมเทากัน ดังนั้น
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ความสามารถในการรับแรงที่มากระทําจึงไมเทากันทุกทิศทาง แนวรอยแตกของช้ินทดสอบที่เกิดข้ึนจะ

มีลักษณะต้ังฉากกับแนวขนานเคร่ืองของกระดาษ เพราะกระดาษมีการยืดตัวในแนวที่ตํ่ากวาแนวขวาง

เคร่ือง ดวยเหตุนี้จึงสามารถบอกไดวาแนวรอยแตกเปนแนวเดียวกันกับแนวขนานเคร่ืองของกระดาษ 

ความแข็งแรงตอแรงดันทะลุของกระดาษที่ผลิตจากเยื่อใยมีมากกวากระดาษที่ผลิตจากเยื่อใยส้ัน การ

เพิ่มปริมาณการบดเย่ือและการเติมสารเพิ่มความแข็งแรงผิวทําใหกระดาษมีผลทําใหความแข็งแรงตอ

แรงดันทะลุของกระดาษเพิ่มข้ึนดวย ในขณะที่ตัวเติมทําใหความแข็งแรงตอแรงดันทะลุของกระดาษ

เพิ่มข้ึนดวย ในขณะที่ตัวเติมทําใหความแข็งแรงตอแรงดันทะลุของกระดาษลดลง ความแข็งแรงตอ

แรงดันทะลุเปนความแข็งแรงของกระดาษท่ีมีความสําคัญตอการใชงาน โดยเฉพาะส่ิงที่นําไปทําเปน

บรรจุภัณฑประเภทตางๆ 

2.3 ความแข็งแรงตอแรงฉีด (tearing strength) หมายถึง ความสามารถของ

กระดาษที่จะตานแรงกระทําซ่ึงจะทําใหชิ้นทดสอบหนึ่งชิ้นขาดออกจากรอยฉีกนําเดิม หนวยที่วัดได

เปนมิลลินิวตัน (mN)หรือ กรัม (gram) กระดาษที่จําเปนที่จําเปนที่จะตองตรวจสอบความตานแรงฉีก

ขาด ไดแก กระดาษทําถุงกระดาษพิมพและเขียน 

หลักการในการตรวจสอบความแข็งแรงตอแรงฉีกทําโดย ใสชิ้นทดสอยที่มีขนาดตาม

มาตรฐานกําหนด ในระหวางปากจับบนแทนเคร่ืองและบนลูกตุมซ่ึงเคลื่อนที่ได ใชใบมีดตัดช้ินทดสอบ

เปนการฉีกนํายาวประมาณ 2 เซนติเมตร ทําการทดสอบโดยปลอยใหลูกตุมเคล่ือนที่ ชิ้นทดสอบจะฉีก

ขาด ความแข็งแรงตอแรงฉีกนี้ข้ึนกับความยาวของเสนใยเซลลูโลสเปนสําคัญ โดยเสนใยยาวมีความ

แข็งแรงฉีกมากกวาเสนใยส้ัน การเพิ่มปริมาณการบดเยื่อก็มีผลทําใหความแข็งแรงตอแรงฉีดของ

กระดาษเพิ่มข้ึนดวยเชนกันอยางไรก็ตามหากบดเยื่อมากเกินไปจนทําใหเสนใยมีขนาดส้ันลงมาก 

ความแข็งแรงตอแรงฉีกของกระดาษก็จะลดนอยลง แมวาเสนใยเซลลูโลสจะเกิดพันธะกันไดกันก็ตาม

ทั้งนี้กระดาษในแนวขนานเคร่ืองมีความแข็งแรงตอแรงฉีกนอยกวากระดาษในแนวขวางเคร่ือง 

2.4 ความแข็งตึง (siffness) หมายถึง ความตนทานของกระดาษตอการโคงที่เกิด

จากน้ําหนักของตัวกระดาษเอง หรือแรงอ่ืนที่กระทําตํ่ากระดาษนั้น ทั้งนี้กระดาษมีความแข็งแรงตึง

มากกวากระดาษในแนวขวางเคร่ือง ความแข็งตึงของกระดาษมีความสําคัญตอการปอนและรับ

กระดาษบนเคร่ืองพิมพ โดยปกติในการปอนกระดาษเขาพิมพมักปอนกระดาษในแนวขนานเครื่องเขา

พิมพโดยใหมีทิศทางเดียวกับทิศทางการเดินแผนของเคร่ืองพิมพ เนื่องจากกระดาษในแนวขนานเร่ืองมี

ความแข็งตึงมากกวา ทําใหสภาพการเดินกระดาษคลองดีกวากระดาษในแนวขวางเคร่ือง การเพิ่ม

ความแข็งตึงของกระดาษทําไดโดยเพิ่มปริมาณการบดเย่ือ แตการบดเยื่อมากเกินไปมีผลทําใหความ

แข็งตึงของกระดาษลดลงเนื่องจากทําใหเสนใยมีความยาวนอยลง ความแข็งตึงของกระดาษลดลงตาม

ปริมาณของตัวเติมที่เติมใหกระดาษ ปริมาณความช้ืนในกระดาษ และปริมาณการรีดกระดาษที่เพิ่มข้ึน 
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2.5 ความแข็งแรงตอการพับ (fold strength) หมายถึงการพับไปพับมา (double 

folds)ของช้ินทดสอบจนกระทั่งช้ินทดสอบขาดออกจากกันภายใตแรงที่กําหนด หนวยที่ใชเปน จํานวน

คร้ัง หรือ log 10 คาความทนทานตอการพับขาดในแนวขนานเครื่องสูงกวาแนวขวางเคร่ือง ความทน

ตอการพับขาดจะเปนการวัดที่รวมความตนแรงดึง การยืดตัว การแยกช้ันของกระดาษ และความตน

ทานแรงกด ซึ่งจะช้ีใหเห็นถึงอายุการใชงานของกระดาษ 

หลักการในการตรวจสอบความทนตอการพับขาดจะทําโดยยึดปลายขางหนึ่งของชิ้นทดสอบ

ดวยแรงคงทีสวนปลายอีกขางหนึ่งถูกจับดวยปากจับแลวพับไปมาดวยความเร็วคงท่ีและองศาตาม

มาตรฐานกําหนด จนกระทั่งชิ้นทดสอบขาด 
3. สมบัติดานทัศนศาสตรของกระดาษ (Optical properties) 
สมบัติดานทัศนศาสตร หมายถึง สมบัติทางแสงของกระดาษที่ปรากฏแกสายตา ไดแกความ

ขาวสวาง (brightness) ความทึบแสง (opacity) ความมันวาว (gloss) สมบัติเหลานี้ของกระดาษไม

สามารถวัดคาออกมาโดยอาศัยหลักการทางฟสิกสอยางเดียวไดแตจะตองประกอบดวยหลักการทาง

จิตวิทยารวมดวย ทั้งนี้เพื่อใหสอดคลองกับสภาพการมองเห็นของสายตามนุษย ซึ่งตองอาศัยดวงตาใน

การสังเกตและสมองตัดสินการรับรูในการมองเห็นอีกคร้ัง ดังนั้นในการวัดคาเกี่ยวกับสมบัติทางดาน

ทัศนศาสตรจึงตองประกอบดวยสวนสําคัญ 3 สวนในกรพิจารณา คือ แหลงกําเนิดแสง กระดาษที่ถูก

สองสวาง และดวงตามนุษยหรือเครื่องวัดแสงที่ทําหนาที่สังเกตการณและแปลผลของการสะทอนแสง

หรือการสองผานของแสงที่กระทําตอกระดาษ 

3.1 ความขาวสวาง (brightness) ในวงการอุตสาหกรรมกระดาษจะหมายถึงคาการ

สะทอนแสงของแสงสีน้ําเงินที่ชวงคล่ืน 457 นาโนเมตรเทานั้น จุดประสงคเดิมของการวัดความขาว

สวาง เพื่อตองการดูผลของการฟอกเย่ือเปนสําคัญ เยื่อกระดาษที่ยังไมไดฟอกสวนมากจะมีสีน้ําตาล

เขมจนถึงเหลืองออน อันเนื่องจากเนินจะดูดซับแสงสีน้ําเงินไว ทําใหคาการสะทอนแสงที่ไดในชวงแสง

สีน้ําเงินมีคาตํ่า แตเมื่อนําเยื่อไปฟอกโดยการขจัดลิกนิน หรือ เปล่ียนโครงสรางแลว เยื่อฟอกขาวที่ได

จะใหคาการสะทอนแสงสีน้ําเงินสูงข้ึนมาก 

3.2 ความทึบแสง (opacity) ความทึบแสงของกระดาษ เปนคุณสมบัติที่จําเปน

สําหรับกระดาษพิมพและเขียน กระดาษจะตองทึบแสงพอที่จะบังภาพหรืออักษรที่อยูดานหลังไมให

ปรากฏจนเกิดปญหาในการอานและความชัดเจนของส่ิงที่พิมพ ความทึบแสงสามารถวัดไดโดย

เปรียบเทียบคาการสะทอนแสงสีเขียวที่ชวงคลื่น 557 นาโนเมตร ระหวางกระดาษแผนเดียวที่รองหลัง

ดวยพื้นดําสนิท กับกระดาษที่วางซอนกันหนาจนแสงไมผานทะลุ 

ความทึบแสงและความสวางตางข้ึนกับปจจัยสําคัญ 2 ประการ คือ การกระเจิงแสงและ 
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การดูดซับแสงกระดาษที่ใชเยื่อที่มีความขาวสวางสูงมาก อาจมีปญหาดานความทึบแสง เพราะเยื่อจะ

มีความทึบแสงนอยลง การใชตัวเติมชวยเพิ่มมากกระเจิงแสงในเน้ือกระดาษจะชวยปรับปรุงความทึบ

แสงใหดีข้ึนได 

3.3 ความมันวาว (gloss) เปนสมบัติดานทัศนศาสตรอยางหนึ่งของกระดาษเคลือบ

ผิว โดยมุมสะทอนเทากับมุมตกกระทบ สําหรับกระดาษนิยมใหเชิงมุม 75 องศากับเสนปกติ ถาแสงที่

สะทอนในเชิงมุม(specular) ดังกลาวมีมากกวาแสงที่สะทอนแบบทั่วไป (diffuse) ผิวกระดาษจะดูมัน

วาวมาก อยางไรก็ตามกระดาษบางประเภทที่มีความมันวาวมาก เชน กระดาษซุบไข (waxed paper) 

อาจใชมุมในการวัด เชน 20 องศา 

ความมันวาวของกระดาษกับความเรียบของผิวกระดาษ มิไดมีความสัมพันธกันเสมอไป

ความมันวาวเปนความพอใจของผูใชแความจําเปนตอการใชงานมากกวา กระดาษอารตดาน (matt 

art) ซึ่งมีความมันวาวตํ่าก็สามารถใหผลงานพิมพคุณภาพสูงได 

3.4 ความขาว (whiteness) เปนสมบัติที่แตกตางจากความขาวสวาง คนจะรูสึกวา

กระดาษหรือวัสดุใดมีสีขาวกวาอีกส่ิงหนึ่ง ถากระดาษนั้นสะทอนแสงในชวงคลื่นที่ตามองเห็นออกมา

สมํ่าเสมอกวาการยอม (tinting) กระดาษขาวดวยสีมวงหรือสีน้ําเงินใหดูขาวข้ึนก็เพราะแสงสีเหลือง

และแสงสีแดงถูกดูดซับไวมากข้ึน จึงถูกสะทอนออกมานอยลง หากวัดคาความขาวสวางจะพบวา

ลดลงเล็กนอย เนื่องจากสีที่ใสลงไปในการะดาษจะถูกดูดกลืนแสงไว แตสีน้ําเงินจะมีผลกระทบตอคา

ความขาวสวางนอยกวาสีอ่ืน 

การใชสารฟอกนวลในกระดาษ เปนการชวยใหกระดาษมีการสะทอนแสงในชวงคล่ืนสีมวง

และสีน้ําเงินมากข้ึน กระดาษจึงดูขาวข้ึนเมื่อดูดวยแสงแดด หรือแสงที่มีปริมาณรังสีอุลตราไวโอเลต

ใกลเคียงกับแสงธรรมชาติในเวลากลางวัน 

 

การนําคุณสมบัติของกระดาษมาใชในงานวิจัย เนื่องจากผูวิจัยเห็นวาคุณสมบัติของกระดาษ

นั้นเปนปจจัยหนึ่งที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจ ซึ่งผูวิจัยไดใชคุณสมบัติของกระดาษมาใชเปนขอมูลใน

การสรางแบบสอบถามในดานผลิตภัณฑ ซึ่งผูวิจัยเห็นวาปจจัยนี้มีความสัมพันธกับการการตัดสินใจ

ซื้อของผูบริโภค 

 

9. ประวัติและความเปนมาของกระดาษยี่หอ Idea Work 
พ.ศ. 2456 - 2466 การต้ัง บริษัทปูนซีเมนตไทย (WW I) เร่ิมผลิตปูนซีเมนตคร้ังแรกที่บางซื่อ 

กรุงเทพฯ บางสวนสงขายประเทศใกลเคียง  

พ.ศ.2478 - 2488  ผลิตกระเบ้ืองมุงหลังคาและเหล็กเปนคร้ังแรกในประเทศ  
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พ.ศ.2489 - 2499  ปูนซีเมนตทาหลวง เร่ิมผลิตไดในป 2491 กิจการ เหล็กหลอ คอนกรีต 

พ.ศ.2511 - 2521  ในป 2515 ปรับปรุงโครงสราง การบริหารงาน เปนเครือซีเมนตไทย และ

ใชสัญลักษณชางเผือกในรูปหกเหล่ียม ต้ังคุณบุญมา วงศสวรรค คนไทย ผจก.คนแรก  

พ.ศ.2533 - 2543  ป 2535 โรงงานผลิตปูนซีเมนต ที ่จ. สระบุรี เร่ิมผลิต ซึ่งถือเปนโรงงาน ที่

มีหมอเผาที่ใหญที่สุดในโลก  

พ.ศ.2544 - 2545  ปรับโครงสรางธุรกจิโดยแบงกลุมธุรกิจออกเปน 6 กลุมธุรกจิและ 2 

บริษัทโฮลด้ิง นอกจากนีย้ัง รวมต้ัง บริการจัดซื้อ ผานอินเตอรเน็ตที่ใหญที่สุด  

พ.ศ.2546 - ปจจุบัน  ไดรับยกยองวาเปนผูนาํในการดําเนนิธุรกิจตามหลักบรรษทัภิบาลทั้ง

ระดับประเทศ และ ระดับสากล อาท ิ จาก Reuters รวมกับ นติยสาร Institutional Investor 

สหรัฐอเมริกา นิตยสาร Finance Asia และ SET Awards 2003    

 

 
ภาพประกอบ 15  แผนผังแสดงบริษัทในเครือของบริษัท ปูนซีเมนตไทย จํากัด (มหาชน) 
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บริษัทสาํคัญ 

ชื่อบริษัท  สัดสวนการถือหุน โดยตรง/ออม ทั้งหมด (%)  

บริษัทจัดการ   

บริษัทเย่ือกระดาษสยาม จํากัด (มหาชน)  98  

เยื่อกระดาษและกระดาษพิมพเขียน   

บริษัทผลิตภัณฑกระดาษไทย จํากัด  100  

บริษัทกระดาษสหไทย จํากัด ( มหาชน)  100  

บริษัทสยามเซลลูโลส จํากัด  98  

บริษัทเย่ือกระดาษสยาม จํากัด (มหาชน)  98  

บริษัทฟนิคซ พัลพ แอนด เพเพอร จํากัด (มหาชน)  97  

กระดาษอุตสาหกรรม   

บริษัทสยามคราฟทอุตสาหกรรม จํากัด  100  

บริษัทอุตสาหกรรมกระดาษคราฟทไทย จํากัด  100  

บริษัทกระดาษสหไทยอุตสาหกรรม จํากัด  98  

United Pulp and Paper Co., Inc.  97  

บริษัทไทยเคน เปเปอร จํากัด ( มหาชน)  61  

บรรจุภัณฑ   

บริษัทกลุมสยามบรรจุภัณฑ จํากัด  70 

บริษัทกลุมสยามบรรจุภัณฑ จํากัด โรงงานนวนคร  70 

บริษัทกลุมสยามบรรจุภัณฑ จํากัด โรงงานสมุทรปราการ 70 

บริษัทกลุมสยามบรรจุภัณฑ จํากัด โรงงานราชบุรี 70 

บริษัทสยามบรรจุภัณฑสงขลา (1994) จํากัด  70 

บริษัทไทยคอนเทนเนอร (ทีซีซี) จํากัด โรงงานชลบุรี  70 

บริษัทไทยคอนเทนเนอร (ทีซีซี) จํากัด โรงงานปทุมธาน ี 70 

บริษัทไทยคอนเทนเนอร (ทีซีซี) จํากัด โรงงานปราจีนบุรี 70 

บริษัทไทยคอนเทนเนอรสระบุรี จํากัด  70 

บริษัทไทยคอนเทนเนอรระยอง จํากัด 70 

บริษัทไทยคอนเทนเนอรขอนแกน จํากัด 70 

TCG Rengo Subang (M) Sdn. Bhd.  70 

TCG Rengo (S) Ltd.  70 
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บริษัทรวม   

บริษัทไทยบริติช ซีเคียวริต้ี พร้ินต้ิง จํากัด (มหาชน)  49  

บริษัทสยามทบพันแพคเกจจ้ิง จํากัด  48  

 

ที่ตั้งโรงงาน  

 
เยื่อกระดาษและกระดาษพิมพ
เขียน 

ประเทศไทย : ราชบุรี กาญจนบุรี สมุทรปราการ ขอนแกน 

 
กระดาษอุตสาหกรรม ประเทศไทย : ราชบุรี กาญจนบุรี ปราจีนบุรี 

    ตางประเทศ : ฟลิปปนส 

 
บรรจุภัณฑ  ประเทศไทย : ปทุมธานี สมุทรปราการ ราชบุรี สงขลา ชลบุรี ปราจีนบุรี สระบุรี  

 

ภาพประกอบ 16 แสดงสัดสวนการถือหุนในบริษัทตางๆของบริษัท ปนูซีเมนตไทย จาํกัด (มหาชน) 
 

เครือซิเมนตไทยเขาสูธุรกิจกระดาษ ในป พ.ศ. 2519 ปจจุบัน ธุรกิจกระดาษ ผลิตและ

จําหนายผลิตภัณฑกระดาษแบบครบวงจร รายใหญที่สุดของประเทศไทย ประกอบดวยเยื่อกระดาษ 

กระดาษพิมพเขียน กระดาษอุตสาหกรรม และบรรจุภัณฑ ผลิตสินคาคุณภาพมาตรฐานโลก เปนที่

ยอมรับของลูกคาทั้งในประเทศ และตางประเทศ สามารถดํารงความเปนผูนําตลาดทั้งในประเทศ และ

ภูมิภาคอาเซียน เพื่อรองรับการแขงขันที่รุนแรง ธุรกิจฯ มุงเนนการสรางสรรคนวัตกรรม สงผลใหมี

สินคาและบริการ ใหมๆ ที่มีมูลคาเพิ่ม เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา การปรับปรุงระบบการ

บริหารงานทั่วทั้งองคกร ตลอดจนการเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการอยางตอเนื่อง ทําใหสามารถเพิ่ม

ปริมาณผลผลิตใหกับประเทศ รวมทั้งเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน จนไดรับรางวัลอันทรงเกียรติ

หลายรางวัล เชน รางวัล Deming Prize จาก สมาพันธนักวิทยาศาสตรและวิศวกรแหงประเทศญี่ปุน  

รางวัลคุณภาพแหงชาติ (TQA) และรางวัล Award for TPM Excellence จาก Japan Institute of 

Plant Maintenance  

 
สินคาสําคัญและกําลังผลติตอป 

กระดาษอุตสาหกรรม 1,432,000 ตัน 

บรรจุภัณฑ  460,000 ตัน 

กระดาษพิมพเขียน 364,000 ตัน 

เย่ือกระดาษ 408,000 ตัน 

ภาพประกอบ 17  แสดงสินคาสําคัญและกําลังผลิตตอป 
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ภาพประกอบ 18  แสดงการผลิตในธุรกิจกระดาษเครือซีเมนตไทย 

 

กระดาษ Idea เปนหนึ่งในผลิตภัณฑของ SCG Paper หรือ ธุรกิจกระดาษเครือซีเมนตไทย 

ซึ่งดําเนินธุรกิจและใหบริการในอุตสาหกรรมกระดาษอยางครบวงจร ต้ังแตการปลูกปา การผลิตเยื่อ 

การผลิตกระดาษ การผลิตบรรจุภัณฑ การผลิตเอกสารปลอดการปลอมแปลง และการบริการทําลาย

เอกสารที่เปนความลับ 

ภายใตการบริหารจัดการที่มุงเนนดานนวัตกรรม การใชทรัพยากรใหเกิดประโยชนสูงสุด

พรอมๆกับการพัฒนาส่ิงแวดลอมใหดียิ่งๆข้ึนไป พรอมตอบสนองความตองการอยางเปนมิตรตอ

ส่ิงแวดลอมครบทั้งหวงโซการผลิต ซึ่งรวมถึงการคิดคน พัฒนา สินคาที่เปนมิตรตอส่ิงแวดลอม (Green 

Product) ผานกระบวนการผลิตที่รับผิดชอบตอสังคมและส่ิงแวดลอม (Green Process) และการ

ปลูกฝงจิตสํานึกที่ดีตอส่ิงแวดลอม (Green Mind) 

กระดาษ Idea Work เปนนวัตกรรม กระดาษคุณภาพระดับ Super premium ที่ยกระดับงาน

พิมพดวย N2 Technology ที่ชวยใหไดภาพพิมพที่คมชัด สวยสมบูรณแบบ นอกจากนี้ กระดาษ Idea 

work ยังมีคุณสมบัติที่ ขาวกวา ผิวเรียบเนียเปนนพิเศษ แกรงคงรูปใชไดสองหนา และ ผานการพิสูจน

มาแลววา ใชงานได 10,000 แผนตอเนื่อง โดยไมติดเคร่ือง ไดการรับรองมาตฐานอุตสาหกรรม (มอก.) 
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เลขที่ 1054-2534 และไดรับรองมาตรฐาน ISO 9706 เพื่อแสดงวากระดาษสามารถเก็บไวไดนาน 

ผลิตภายใตกระบวนผลิต Green Process ของ SCG Paper และใชเยื่อที่มาจากปาปลูก 100% ทําให

มั่นใจไดวากระดาษ Idea Work ใชทรัพยากรเพื่อเกิดประโยชนสูงสุดและไมทําลายธรรมชาตีอีกดวย 

ป 2551 ธุรกิจกระดาษไดรับผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า โดยเฉพาะอยางยิ่งในชวง

ไตรมาส 4 ที่ความตองการกระดาษ ทั้งในประเทศและภูมิภาคอาเซียนลดลง ซึ่งสงผลใหราคาวัตถุดิบ

ปรับตัวลดลงอยางมากเม่ือเทียบกับชวงคร่ึงปแรกที่เยื่อและเศษกระดาษ รวมถึงตนทุนพลังงานที่มี

ราคาสูงตามตลาดโลก ในขณะที่ตลาดสงออกแขงขันสูง เนื่องจากกําลังผลิตกระดาษของโลกสูงกวา

ความตองการใชกระดาษโดยรวม  

เอสซีจี เปเปอร มียอดขายรวม 47,110 ลานบาท เพิ่มข้ึนรอยละ 7 จากราคาขายที่สูงข้ึน

ในชวงครึ่งปแรก มี EBITDA 6,660 ลานบาท ลดลงรอยละ 16 จากตนทุนวัตถุดิบที่สูงข้ึน สงผลให

ธุรกิจมีกําไรสุทธิ กอนรายการที่ไมเกิดข้ึนเปนประจํา 1,658 ลานบาท ลดลงรอยละ 30 เม่ือเทียบกับป

กอน  

เยื่อกระดาษและกระดาษพมิพเขียน :  

    ปริมาณขายเพิ่มข้ึนรอยละ 10 จากปกอน จากโครงการขยายกาํลังผลิต ของโรงงานขอนแกน 

สงออกรอยละ 22 ตลาดสําคัญไดแก ภูมิภาคอาเซียน อาทิ เวียดนาม มาเลเซีย และภูมิภาคตะวันออก

กลาง ราคาผลิตภัณฑเฉล่ียเพิ่มข้ึนรอยละ 15 จากปกอน จากตนทนุการผลิตที่สูงข้ึน 

กระดาษอุตสาหกรรมและบรรจุภัณฑ :  

    ปริมาณขายลดลงรอยละ 7 จากปกอน จากเศรษฐกจิโลกทีถ่ดถอย ทําใหการสงออกลดลง

ประกอบกับปญหาความไมมั่นคงทางการเมืองในประเทศ ทําใหผูบริโภคลดการใชจาย สงผลให

ปริมาณการใชบรรจุภัณฑลดลง ราคาผลิตภัณฑเฉล่ียเพิ่มข้ึนรอยละ 13 จากปกอน จากตนทนุการ

ผลิตที่สูงข้ึน 

 

10. ประวัติและความเปนมาของกระดาษยี่หอ Double A 
บริษัท แอดวานซ อะโกร จํากัด (มหาชน) เร่ิมกอต้ังในเดือน  มีนาคม 2532 โดยนายกิตติ 

ดําเนินชาญวนิชย แหงกลุมเกษตรรุงเรืองพืชผล ภายใตชื่อ บริษัท สวนกิตติ พัลพ แอนด เปเปอร จํากัด 

โดยมีวัตถุประสงคเพื่อกอต้ังโรงงานผลิตเยื่อกระดาษฟอกขาวชนิดใยส้ัน โดยใชวัตถุดิบจากไมยูคา

ลิปตัส และผลิตกระดาษพิมพเขียนคุณภาพดี ในเขตอําเภอ ศรีมหาโพธิ จังหวัดปราจีนบุรี   ในเดือน

สิงหาคม 2534 ไดจดทะเบียนเปล่ียนช่ือจาก บริษัท สวนกิตติ พัลพ แอนด เปเปอร จํากัด เปน บริษัท 

แอดวานซ อะโกร จํากัด และในเดือนกุมภาพันธ 2537 ไดจดทะเบียนแปรสภาพเปนบริษัทมหาชน

จํากัด พรอมทั้งเปลี่ยนช่ือบริษัทเปน บริษัท แอดวานซ อะโกร จํากัด (มหาชน)  มีสาขาในเมืองใหญ 10 
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สาขา ไดแก ไทย ฮองกง เกาหลี สิงคโปร มาเลเซีย ไตหวัน ออสเตรเลีย เนเธอแลนด เวียดนามและ จีน 

มีพันธมิตรคูคากวา 1600 แหง สงออกมากวา 100 ประเทศ 

การดําเนินธุรกิจเยื่อและกระดาษในปจจุบัน นอกจากจะคํานึงถึงความกาวหนาของ

เทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย เคร่ืองจักรที่ไดคุณภาพ บุคลากรผูมีความรูความสามารถ ประกอบกับ

ระบบการจัดการธุรกิจที่ดีเพื่อใหกระบวนการผลิต และการดําเนินงานทั้งหมดเปนไปอยางมี

ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลมากที่สุด บริษัท แอดวานซ อะโกร จํากัด (มหาชน) มีการจัดการที่

ยังผลใหเกิดผลิตภัณฑ และบริการคุณภาพมาสูตลาดทั้งในและตางประเทศเพ่ิมมากข้ึน โดยมี

จุดมุงหมายที่การเปนอุตสาหกรรมกระดาษแหงอนาคต ทั้งนี้อุตสาหกรรมกระดาษด้ังเดิม จะอยูบน

พื้นฐานของการพัฒนาอุตสาหกรรมปาไมที่ใชวัตถุดิบไมจากปาธรรมชาติ ซึ่งเปนไมอายุกวา 50 ป แต

สําหรับแอดวานซ อะโกร การพัฒนาอุตสาหกรรมกระดาษยุคใหม อยูบนแนวคิดของการพัฒนาการ

เกษตรของไทย อันเปนรากฐานหลักของประเทศดวยการพัฒนาไมเกษตรมาใชเปนวัตถุดิบ โดยอาศัย

ความไดเปรียบของประเทศทั้งในดานภูมิประเทศ ภูมิอากาศ ความสามารถและความชํานาญดาน

การเกษตรของคนไทย ทําใหสามารถใชไมอายุเพียง 3-5 ป เปนวัตถุดิบที่ยั่งยืน ไมใชไมจากปา

ธรรมชาติอยางเด็ดขาด  บริษัทมีความภูมิใจในเทคโนโลยีอันทันสมัย กระบวนการผลิตทุกข้ันตอนได

หมุนเวียนใชทรัพยากรไดอยางคุมคาและมีประสิทธิภาพมากที่สุด โดยคํานึงถึงเทคโนโลยีที่ทันสมัย 

สงเสริมเกษตรไทย สรางงานสรางอาชีพ และรักษาส่ิงแวดลอม และไดผลิตภัณฑที่มีคุณภาพพรอมไปสู

กระบวนการผลิตตอเนื่องอยางไมมีที่ส้ินสุด โดยมีกลุมธุรกิจ       ในเครือ 8 กลุม ภายใตกลุม Double 

A Alliance Network เปนแรงสนับสนุนใหกับบริษัทเพื่อสรางสรรคงานที่มีคุณภาพจนถึงมือผูบริโภค 

   

กลุมธุรกิจไม  กลุมธุรกิจขนสง  กลุมธุรกิจพลังงาน  กลุมธุรกิจบริการ 

   

กลุมธุรกิจพืชผล

การเกษตร 
 กลุมธุรกิจวัตถุดิบ  

กลุมธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย 
 กลุมเย่ือและกระดาษ 

ภาพประกอบ 19  แสดงกลุมธุรกิจของ  บริษัท แอดวานซ อะโกร จํากดั (มหาชน) 
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บริษัท แอดวานซ อะโกร จํากัด (มหาชน)ไดจดทะเบียนจัดต้ังเปนบริษัทต้ังแต 8 สิงหาคม 

2534 โดยประกอบธุรกิจหลักประเภทผูผลิตและจําหนายเยี่อกระดาษและกระดาษพิมพเขียน และได

จดทะเบียนแปรสภาพเปนบริษัทมหาชนจํากัด เม่ือวันที่ 18 กุมภาพันธ 2537 ปจจุบันมีทุนจดทะเบียน 

6,300,000,000 บาท และมีทุนชําระแลว 5,323,831,080 บาท ในป 2541 บริษัทมีผูรวมทุนจาก

ตางประเทศ คือ 

บริษัท สตอรา เอ็นโซ จํากัด ผูผลิตเยื่อและกระดาษที่ใหญที่สุดในยุโรปเขาถือหุนในบริษัทใน

สัดสวนรอยละ 18.88  

บริษัท โอจิ เปเปอร จํากัด ผูผลิตเยื่อและกระดาษที่ใหญที่สุดในเอเชีย เขาถือหุนในบริษัทใน

สัดสวนรอยละ 5.53  

ในป 2545 บริษัทไดมีการจัดต้ังบริษัท ดับเบ้ิล เอ กอปป เซ็นเตอร จํากัด ข้ึนเพื่อจัดทํา

โครงการ Double A Copy Center อยางเต็มรูปแบบ เปนการขยายฐานการใชกระดาษสูผูคารายยอย

อีกรายหนึ่งโดยรวมกับศูนยถายเอกสารรายยอย มีการโฆษณาประชาสัมพันธโครงการดังกลาวอยาง

แพรหลาย ไดรับการตอบรับจากผูประกอบการศูนยถายเอกสารรายยอยและประชาชนทั่วไปในการเขา

รวมโครงการเปนอยางมาก ณ ส้ินป 2548 มีศูนยถายเอกสารเขารวมโครงการ 824 ราย 

ในป 2546 ไดมีการจัดต้ังบริษัท เอ เอ เปเปอร แอนด สเตช่ันเนอร่ี จํากัด เพื่อดูแลจําหนาย

ผลิตภัณฑกระดาษ เคร่ืองเขียน ใหแกกลุมลูกคาในประเทศ พรอมทั้งจัดกิจกรรมและสงเสริมการขาย 

เพื่อตอบสนองความตองการของตลาด และพัฒนาการจัดจําหนาย ใหสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภค

อยางทั่วถึง 

ในป 2547 ไดมีการจัดต้ังบริษัท 99 กรุป เทรดด้ิง เซ็นเตอร จํากัด เพื่อเปนตัวแทนจําหนาย

กระดาษพิมพเขียนในประเทศ ทําใหยอดขายกระดาษในประเทศป 2548 สูงข้ึนกวาป 2547อยางเห็น

ไดชัด 

ในป 2548 ที่ประชุมคณะกรรมการบริษัทฯ คร้ังที่ 2/2548 มีมติอนุมัติใหบริษัทฯ เขาซื้อ

สินทรัพยทั้งหมดของบริษัทยอยบริษัทหนึ่ง คือ บริษัท เอ เอ พัลพมิลล 2 จํากัด ซึ่งฝายจัดการไดดําเนิน

ซื้อขายตามมติดังกลาวแลวโดยมีการโอนทรัพยสินแลวเสร็จ เมื่อวันที่ 10 กุมภาพันธ 2549 

นอกจากนี้ในป 2548 บริษัท แอดวานซ อะโกร โฮลดิ้ง จํากัด ซึ่งเปนบริษัทยอยไดมีการตอ

สัญญารวมทุนโครงการหินปูนสังเคราะห (PCC) กับ บริษัท สเปเชียลต้ี มิเนอรรัล (ประเทศไทย) จํากัด 

ที่หมดอายุลงในวันที่ 21 พฤศจิกายน 2548 ออกไปอีก 6 ป จนถึง 21 พฤศจิกายน 2554 โดยมี

ผลตอบแทนตามสัญญาดังกลาว เปนคาสิทธิการผลิต และเงินปนผลจากบริษัทรวมทุน 
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ภาพประกอบ 20  แสดงการดําเนนิธุรกิจของบริษัท แอดวานซ อะโกร โฮลด้ิง จํากัด 

 

บริษัทฯ ไดยกระดับจากกระดาษสูการใหบริการที่เขาถึงและสมบูรณแบบตอยอดจาก

กระดาษ เพิ่มมูลคาสูสินคาและบริการดวยคุณสมบัติเดน 7 ประการดังนี้ 

1. ถายเอกสารราบร่ืนไมติดเคร่ือง 
2. เนื้อกระดาษเรียบเนียน ทําใหเอกสารคมชัดเหมือนตนฉบับ 

3. ประหยัดเวลา ไมตองคลี่ ไมตองกรีด ไมติดเคร่ือง 

4. ขาวสวาง ไดงานพิมพคุณภาพ  

5. ปริมาณฝุนตํ่า ทําใหชวยยืดอายุการใชงานเครื่องถายเอกสาร 

6. สามารถใชไดสองหนา มองไมทะลุฝง 

7. เต็ม 500 แผนตอรีม 

 

11. เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
จากการศึกษาวิจัยเร่ือง การเปรียบเทียบทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีม

เล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดรวบรวมผลงานวิจัย

เพื่อนํามาเปนแนวคิดในการศึกษา ดังตอไปนี้ 

ธารินทร   พิศุทธิพงศภิญโญ (2548)  ไดทําการศึกษาเร่ือง ศึกษาภาพลักษณกระดาษพิมพ

เขียนตรา “ดับเบ้ิลเอ” พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุในชวง 20 – 34 ป ระดับการศึกษา

ปริญญาตรีหรือเทียบเทาเปนสวนใหญ มีรายไดในชวง 5,001 – 10,000 บาท สวนใหญมีการเปดรับ

ขอมูลขาวสารทั่วไปผานส่ือโทรทัศนมากที่สุด อยูในชวงเวลา 20.00 น. ถึง 23.00 น. ขณะที่ฟงวิทยุ
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มากที่สุดในชวงเวลา 08.00 น. ถึง 11.00 น. มีการเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับกระดาษพิมพเขียน

ตรา “ดับเบ้ิลเอ” จากการโฆษณาผานส่ือโทรทัศนมากที่สุด สําหรับการเปดรับขอมูลขาวสารการ

ประชาสัมพันธมีการเปดรับขาวสารผานส่ือโทรทัศนมากที่สุด เว็ปไซดตางๆ มีการนึกถึงกระดาษพิมพ

เขียนตรา “ดับเบ้ิลเอ” เปนยี่หอแรก และมีการรับรูภาพลักษณในดานคุณภาพสินคาที่ดีในดานเปน

กระดาษพิมพเขียนที่มีคุณภาพ เรียบล่ืน หนากวายี่หออ่ืน มีการรับรูปานกลางในเร่ืองของภาพลักษณที่

มีสวนชวยในการสรางสาธารณประโยชนตอสังคมและเทคโนโลยีการผลิตเพื่อรักษาส่ิงแวดลอม 

อําพร   จงรัตนากุล (2548) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ

กระดาษ Double A แบบ Delivery ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนหญิง มีอายุ

ระหวาง 25 – 34 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได 22,401 บาทข้ึน

ไป และมีสถานภาพโสด ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากตอสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ดานความเรียบของกระดาษ ความขาวของกระดาษ ความหนา กระดาษไมติดเครื่อง ดาน

ราคาผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติในระดับดีตอความคุมคาของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 

ดานชองทางการจัดจําหนายผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีโดยใหความสําคัญกับความสะดวกในการซ้ือ

กระดาษ Double A แบบ Delivery ทางโทรศัพทผาน Call Center ( เบอร 1759 ) ดานการสงเสริม

การตลาดผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีโดยใหความสําคัญกับการทําบัตรสมาชิก Double A Rewards สะสม

คะแนนเพื่อแลกของรางวัล ผูบริโภคมีระดับความพอใจโดยรวมอยูในระดับดี บุคคลที่มีอิทธิพลตอการ

ซื้อมากที่สุดสวนใหญ คือ สํานักงาน รองลงมาคือ ตนเอง สวนใหญส่ังซ้ือกระดาษ Double A แบบ 

Delivery ผานทางโทรศัพท  ในชวงเวลา 09.00 - 12.00 น. ผูบริโภคสวนใหญคิดวาปจจัยดาน

ผลิตภัณฑสําคัญที่สุดในการส่ังซื้อ  

วีระพล   แซล้ิม (2548: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑแผนกระดาษลูกฟูกของบริษัทผลิตกลองกระดาษลูกฟูก ในจังหวัดสมุทรสาคร พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีตําแหนงเปนผูจัดการโรงงาน 

อายุงานในตําแหนงปจจุบันมีอายุงานมากกวา 15 ป อยูในสถานประกอบการประเภทบริษัทจํากัด มี

กําลังการผลิตสูงสุดตอวัน 50,009 – 100,000 ใบตอวัน มียอดซื้อเฉล่ียตอเดือน 20,000,001 บาทข้ึน

ไป  ปจจัยดานสภาพแวดลอมที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ คือ เทคโนโลยีที่เปล่ียนแปลงไป ปจจัยภายใน

องคกรที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ คือ ข้ึนอยูกับนโยบายขององคการ  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่

มีผลตอการตัดสินใจซื้อ คือปจจัยดานราคา รองลงมาคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพของ

กระดาษ ปญหาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือ คือ ปญหาดานผลิตภัณฑ ไดแก 

แผนกระดาษลูกฟูกเกิดปญหาการโกงงอ บิดแอน เกินคามาตรฐาน และดานการสงเสริมการตลาด 

ไดแก ไมมีการลดราคา 
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การวิจัยเร่ือง การเปรียบเทียบทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Idea Work กับ ยี่หอ Double A ในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดนําแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทั้งหมด

ขางตนมาเปนแนวทางในการกําหนดช่ือเร่ืองการวิจัย กรอบแนวความคิด การกําหนดตัวแปรที่ใชใน

การวิจัยนอกจากนี้ผูวิจัยไดนํางานวิจัยและทฤษฎีที่กลาวมา มาใชประกอบในการเรียบเรียงภูมิหลัง 

และนําตัวอยางแบบสอบถามของงานวิจัยมาเปนแนวทางประกอบการสรางเคร่ืองมือแบบสอบถาม 

ตลอดจนการนําไปวิเคราะหขอมูลของการวิจัยคร้ังนี้ดวย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

ในการวิจัยเร่ือง การเปรียบเทียบทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Idea Work และ Double A ของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร โดยมีสาระสําคัญถึงวิธีดําเนินการวิจัย 

อยางเปนข้ันตอน เพื่อใหไดมาซึ่งขอมูลจากกลุมตัวอยางและจะนําไปวิเคราะหดวยวิธีทางสถิติตอไป 

ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดดําเนินการวิจัยตามข้ันตอน ดังนี้คือ 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

2. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

4. การจัดกระทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูล 

 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 
ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคที่ใช หรือเคยใชกระดาษรีมเล็ก ภายใน 3 เดือนที่

ผานมา ทั้งเพศชายและหญิง ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือผูบริโภคที่ใช หรือเคยใชกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea 

Work และ Double A ทั้งเพศชายและหญิง ที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร 

ขนาดกลุมตัวอยาง 
ในการศึกษาคร้ังนี้ เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชวิธีการคํานวณหา

จํานวนกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน และกําหนดคาความเชื่อมั่น 

95% คาความคาดเคลื่อนในการประมาณไมเกิน 5 % (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 25-26) โดยใชสูตร

ดังนี้ 

n  =    
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เมื่อ  n แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 

Z แทน คามาตรฐานที่ระดับความเชื่อมัน่ ที่ผูวิจยักําหนดไว คือ 95 % 

ฉะนัน้จะมีคา Z1 - α /2 หรือ Z.975 = 1.96 

e แทน คาสัดสวนความคลาดเคลื่อนทีจ่ะยอมใหเกิดข้ึนได 

โดยกําหนดให คาความคลาดเคล่ือน 5 % (e = 0.05) 

 

แทนคาจะได      =   384.16  หรือ  385 คน 

 

จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางเทากับ 385 คน และเพิ่มจํานวนตัวอยาง 15 คน รวมเปน

จํานวนตัวอยางทั้งหมด 400 คน วิธีการเลือกตัวอยางจะใชวิธีตามข้ันตอน ดังนี้ 

การสุมตัวอยาง 
ขั้นที่ 1 ใชวิธีการสุมอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยจับฉลาก เพื่อสุม

เลือกเขต จากกลุมการปกครองของกรุงเทพมหานคร 6 กลุม ซึ่งมี 50 เขต (กองวิชาการและแผนงาน

สํานักงานพัฒนาชุมชนกรุงเทพมหานคร. 2545) โดยสุมกลุมละ 1 เขต ไดเขตรวม 6 เขต 

ขั้นที่ 2 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยเลือกเก็บตัวอยางในเขตที่

สุมไดใน ข้ันที่ 1 จาก 6 เขต ๆ ละเทา ๆ กัน ประมาณ 66 – 67 คน รวมกลุมตัวอยางทั้งหมด 400คน 

 

ขนาดของกลุมตัวอยางในแตละเขต  =  ขนาดของกลุมตัวอยางในทัง้หมด 

        จําหนวนเขตที่สุมได 

=  400 

  6 

=  66.66 คน หรือ ประมาณ 67 คน 
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ตาราง 1 แสดงรายช่ือกลุมการปกครอง เขตการปกครองที่สุมไดและจํานวนกลุมตัวอยางแตละเขต 

 

กลุมการปกครอง เขตการปกครองฯ เขตที่สุมได จํานวนกลุม
ตัวอยางแตละเขต 

1. กลุมรัตนโกสินทรม ี9 เขต พระนคร, ปอมปราบ,สัมพนัธวงศ,

บางรัก. ปทุมวนั, พญาไท, ดุสิต,

บางซ่ือ, ราชเทว ี

ปทุมวนั 67 คน 

2. กลุมบูรพามี 8 เขต ดอนเมือง, หลักส่ี, สายไหม,

บางเขน, จตุจกัร, ลาดพราว,     

บึงกลุม, วังทองหลาง 

ลาดพราว 66 คน 

3. กลุมศรีนครินทรม ี9 เขต สะพานสูง, บางกะป, มีนบรีุ, 

คลองสามวา, หนองจอก,

ลาดกระบัง,ประเวศ, สวนหลวง, 

คันนายาว 

สวนหลวง 67 คน 

4. กลุมเจาพระยาม ี9 เขต ดินแดง, หวยขวาง, วัฒนา,

คลองเตย, บางนา, พระโขนง, 

สาทร, บางคอแหลม, ยานนาวา 

บางนา 66 คน 

5. กลุมกรุงธนเหนือม ี7 เขต บางพลัด, ตล่ิงชัน, บางกอกนอย, 

บางกอกใหญ, ภาษีเจริญ,  

หนองแขม, ทวีวัฒนา 

ทววีัฒนา 67 คน 

6. กลุมกรุงธนใตมี 8 เขต บางขุนเทยีน, บางบอน, จอมทอง, 

ราษฎรบูรณะ, ทุงครุ, ธนบุรี, 

คลองสาน, บางแค 

บางแค 67 คน 

จํานวนรวม 50 เขต 6 เขต 400 คน 
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ขั้นที่ 3 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลือกกลุม

ตัวอยางตามหางสรรพสินคา สํานักงาน หรือชุมชนในเขตที่สุมได โดยเจาะจงเฉพาะผูที่ใชหรือเคยใช

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A โดยการซักถามกอนแจกแบบถามใหตอบ จนครบ

จํานวนตัวอยางในแตละเขต จะไดจํานวนรวม 400 คน 

 

2. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูวิจัยสรางข้ึน ซึ่งแบง

ออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 เปนคําถามเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม เปน

แบบสอบถามปลายปด (Close-ended response question) มี 6 ขอ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายไดตอเดือนและสถานภาพ ลักษณะคําถามมีคํา ตอบใหเลือก 2 ทาง(Dichotomous 

question) จํานวน 1 ขอ (ขอ 1) และแบบสอบถามที่คําถามมีหลายคําตอบใหเลือก(Multiple choices 

question) จํานวน 5 ขอ (ขอ 2-6) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทตาง ๆ ดังนี้ 

ขอที่ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 

ขอที่ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) โดยการกําหนดชวง

อายุ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542: 110) 

 

ความกวางอันตรภาคช้ัน  =  ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาตํ่าสุด 

      จํานวนช้ัน 

 

ขอมูลรายงานผลสํารวจภาวการณทํางานของประชากร พ.ศ. 2544 ของสํานักงานสถิติ

แหงชาติ ไดใชเกณฑการสํารวจผูมีงานทําอายุต้ังแต 15 – 65 ป ดังนั้น การวิจัยคร้ังนี้จึงไดใชชวงอายุ

ดังกลาวเปนเกณฑในการกําหนดชวงอายุดังกลาวเปนเกณฑ โดยแบงชวงอายุออกเปน 5 ชวง ดังนี้ 

 

ชวงอาย ุ =  65 – 15 

     5 

=  10 
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แสดงการแบงชวงอายุที่ใชในแบบสอบถาม ดังนี ้

• ตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป 

• 25 – 34 ป 

• 35 – 44 ป 

• 45 – 54 ป 

• 55 ป ข้ึนไป 

ขอที่ 3 ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) 

ขอที่ 4 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 

ขอที่ 5 รายไดตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) โดยการ

กําหนดชวงอายุ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542: 110) 

 

ความกวางอันตรภาคช้ัน  =  ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาตํ่าสุด 

        จํานวนช้ัน 

 

การกําหนดรายไดเฉล่ียตอเดือนข้ันตํ่า ซึ่งคํานวณจากอัตราคาจางข้ันตํ่า เปนเงินวันละ 183 

บาท (กรมสวัสดิการและคุมครองแรงงาน.2548 www.mol.go.th.statisticol.htm(online))   เทากับ 

183 x 30 วัน = 5,490 หรือประมาณ 5,500 บาท ผูวิจัยจึงไดใชชวงรายไดตอเดือนอยูระหวาง     

5,500 – 55,500 บาท 

การวิจยัคร้ังนีไ้ดแบงชวงรายไดตอเดือนออกเปน 5 ชวง ดังนี ้

ชวงรายไดตอเดือน  =  55,500 – 5,500 

5 

=  10,000 บาท 

แสดงการแบงชวงรายไดตอเดือนที่ใชในแบบสอบถาม ดังนี ้

• ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 

• 10,001 – 20,000 บาท 

• 20,001 – 30,000 บาท 

• 30,001 – 40,000 บาท 

• มากกวา 40,000 บาท ข้ึนไป 

ขอที่ 6 สถานภาพ เปนการระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 
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ตอนท่ี 2 เปนคําถามเกี่ยวกับทัศนคติดานผลิตภัณฑของผูบริโภค ที่มีตอกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work และ Double A จํานวน 17 ขอ ประกอบดวย 

1. ดานประโยชน จํานวน 5 ขอ 

2. ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ จํานวน 5 ขอ 

3. ดานตราสินคา จํานวน 3 ขอ 

4. ดานผลิตภัณฑที่คาดหวัง จํานวน 4 ขอ 

แบบสอบถามเปนแบบ Semantic Differential scale เปนระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร

ภาค (Interval scale) มี 5 ระดับ โดยมีเกณฑการกําหนดคะแนน ดังนี้ 

คะแนน    ระดับทัศนคติ 
     5     ผูตอบแบบสอบถามมทีัศนคติที่ดีมาก 

     4     ผูตอบแบบสอบถามมทีัศนคติที่ดี 

     3     ผูตอบแบบสอบถามมทีัศนคติปานกลาง 

     2     ผูตอบแบบสอบถามมทีัศนคติไมดี 

     1     ผูตอบแบบสอบถามมทีัศนคติไมดีอยางมาก 

ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉล่ียในการแปลผล โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น

ดังนี้ (มัลลิกา บุนนาค. 2537: 29) 

จากสูตร   ความกวางของอันตรภาคช้ัน  =   ขอมูลที่มคีาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาตํ่าสุด 

จํานวนช้ัน 

=         5 – 1 

  5 

=  0.8 

เกณฑคะแนนเฉลี่ยทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ 

Double A 

คะแนนเฉลี่ย   ระดับทัศนคติ 
4.21 - 5.00   มีทัศนคติอยูในระดับดีมาก 

3.41 - 4.20    มีทัศนคติอยูในระดับดี 

2.61 - 3.40    มีทัศนคติอยูในระดับปานกลาง 

1.81 - 2.60    มีทัศนคติอยูในระดับไมดี 

1.00 - 1.80   มีทัศนคติอยูในระดับไมดีอยางมาก 
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ตอนท่ี 3 เปนคําถามเกี่ยวกับทัศนคติในดานสงเสริมการตลาด ที่มีตอกระดาษรีมเล็กยี่หอ 

Idea Work กับ Double A มี 16 ขอ ลักษณะแบบสอบถามประกอบดวย 

1. ดานการสงเสริมการขาย จํานวน 3 ขอ 

2. ดานการโฆษณา จํานวน 9 ขอ 

3. ดานการประชาสัมพันธ จํานวน 4 ขอ 

แบบสอบถามเปนแบบ Semantic Differential scale เปนระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร

ภาค (Interval scale) มี 5 ระดับ โดยมีเกณฑการกําหนดคะแนน ดังนี้ 

คะแนน    ระดับทัศนคติ 
     5     ผูตอบแบบสอบถามมทีัศนคติที่ดีมาก 

     4     ผูตอบแบบสอบถามมทีัศนคติที่ดี 

     3     ผูตอบแบบสอบถามมทีัศนคติปานกลาง 

     2     ผูตอบแบบสอบถามมทีัศนคติไมดี 

     1     ผูตอบแบบสอบถามมทีัศนคติไมดีอยางมาก 

ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉล่ียในการแปลผล โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น

ดังนี้ (มัลลิกา บุนนาค. 2537: 29) 

จากสูตร   ความกวางของอันตรภาคช้ัน  =   ขอมูลที่มคีาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาตํ่าสุด 

จํานวนช้ัน 

=         5 – 1 

  5 

=  0.8 

เกณฑคะแนนเฉลี่ยทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ 

Double A 

คะแนนเฉลี่ย   ระดับทัศนคติ 
4.21 - 5.00   มีทัศนคติอยูในระดับดีมาก 

3.41 - 4.20    มีทัศนคติอยูในระดับดี 

2.61 - 3.40    มีทัศนคติอยูในระดับปานกลาง 

1.81 - 2.60    มีทัศนคติอยูในระดับไมดี 

1.00 - 1.80   มีทัศนคติอยูในระดับไมดีอยางมาก 
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ตอนท่ี 4 เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work 

และ Double A ของผูบริโภค มี 9 ขอ ลักษณะแบบสอบถามประกอบดวย 

(ขอที่ 1) วัตถุประสงคในการซื้อ, (ขอ 2) การเลือกสถานที่ในการซื้อ, (ขอ 3-5) ปจจัยที่มีสวน

ในการซื้อ, (ขอ 6) บุคคลที่มีสวนรวมในการซื้อ โดยลักษณะคําถามเปนแบบมีคําตอบใหเลือกหลายขอ 

(Multiple Choices) จํานวน 7 ขอ 

(ขอที่ 7-8) เปนคําถามเกี่ยวกับปริมาณที่จะซื้อ, (ขอที่ 9-10) มูลคาที่จะซ้ือกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work และ Double A โดยลักษณะคําถามเปนแบบสอบถามแบบปลายเปด เปนระดับการ

วัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio scale) 

 
ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ 
ผูวิจัยไดสรางเคร่ืองมือ ตามข้ันตอน ดังไปนี้ 

1. ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A 

2. สรางแบบสอบถาม โดยอาศัยกรอบแนวคิดที่เกี่ยวของกับ ปจจัยทางดานประชากรศาสตร 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อในกรุงเทพมหานคร 

3. นําแบบสอบถามที่สรางข้ึน เสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพื่อพิจารณาตรวจสอบและ

ใหขอเสนอแนะในการปรับปรุงเกี่ยวกับสํานวนภาษาใหเขางาย เพื่อใหไดขอคําถามที่มีขอความตรง

ตามวัตถุประสงคของการวิจัย 

4. นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษา 

5. นําแบบสอบถามที่แกไขแลวเสนอผูเชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรง ตามเนื้อหา

(Content validity) และตรวจสอบความถูกตองของภาษาแลวนําไปแกไข 

 6. นําแบบสอบถามที่แกไขแลวไปทดลองใช (Try out) กับกับกลุมที่ไมใชกลุมตัวอยางใน

กรุงเทพมหานครที่มีลักษณะคลายคลึงกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน เพื่อนําผลไปหาคาความเชื่อมั่น 

โดยวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (α - Coefficient) ของ Cronbach (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 449) 

คาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤α ≤ 1คาที่

ใกลเคียงกับ 1 มากแสดงวามีความเช่ือมั่นสูง สําหรับเกณฑในการวัดคาแอลฟา ต้ังแต 0.7 ข้ึนไป 

แสดงวาชุดคําถามมีคาคงที่ภายใน (Internal Consistency) ในระดับที่ยอมรับได จากผลการทดสอบ

พบวา ชุดคําถามมีคาแอลฟาเกิน 0.7 แสดงวาทุกชุดคําถามมีความคงที่ภายในระดับที่ยอมรับได โดย

ได 

 



75 
 

ตาราง 2 ผลการทดสอบหาคาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 

 

 

หัวขอของการทดสอบ 

คาสัมประสทิธิ์แอลฟา  

(Alpha-Coefficient) 

Idea Work Double A 

ตอนท่ี 2 ทัศนคติดานผลติภัณฑ   

     ดานประโยชนหลัก .8040 .8877 

     ดานคุณภาพ .7141 .8588 

     ดานตราสินคา .7410 .8158 

     ดานความคาดหวงั .9144 .9306 

ตอนท่ี 3  ทศันคติดานการสงเสริมการตลาด   

     ดานการสงเสริมการขาย .8366 .8855 

     ดานการโฆษณา (โทรทศัน) .9222 .9212 

     ดานการโฆษณา (ส่ือส่ิงพิมพ) .8537 .9420 

     ดานการโฆษณา (อินเตอรเนต) .8259 .9089 

     ดานการประชาสัมพนัธ .9503 .9315 

 

3. การเก็บรวมรวมขอมูล 
การวิจัยในคร้ังนี้เปนการศึกษาถึง การเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ในกรุงเทพมหานคร โดยมีแหลงขอมูลในการศึกษา

คนควาประกอบดวย 2 สวนคือ 

3.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) เปนขอมูลที่ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจาก

กลุมตัวอยาง 400 คน โดยมีข้ันตอนในการดําเนินการ ดังนี้ 

• ขอจดหมายจากบัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพื่อขอความ

อนุเคราะห ในการเก็บรวบรวมขอมูล จากสถานที่ ที่ตองการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 

• ผูวิจัยไดเก็บขอมูลโดยแจกแบบสอบถามใหกลุมตัวอยาง พรอมอธิบายวิธีการตอบ 
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3.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสาร วารสารที่

สามารถอางอิงได ผลงานวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของ รวมถึงแหลงขอมูลทางอินเทอรเน็ต เพื่อประกอบการ

สรางแบบสอบถาม 

 

4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
เมื่อไดรับแบบสอบถามกลับคืนมาแลว ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการ

ดังนี้ 
การจัดทําขอมูล 
1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบสอบถาม

โดยแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 

2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ไดกําหนด

รหัสไวลวงหนา 

3. การประมวลผลขอมูล โดยนําขอมูลที่ลงรหัสแลวมาบันทึกและประมวลผลโดยใช

โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร SPSS (Statistic Package for Social 

Sciences) เพื่อวิเคราะหเชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐาน 

 
การวิเคราะหขอมูล 

1. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เพื่ออธิบายลักษณะ

ของกลุมตัวอยาง ดังนี้ 

1.1 คารอยละ (Percentage) เพื่อใชอธิบายลักษณะขอมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 1 

ลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน และสถานภาพ และ

ตอนที่ 3 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร (ขอ1-8) 

1.2 คาคะแนนเฉลี่ย (Mean) เพื่อใชอธิบายลักษณะขอมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 2 

ทัศนคติดานผลิตภัณฑ (ประโยชนหลัก คุณภาพของผลิตภัณฑ ตราสินคา ผลิตภัณฑที่คาดหวัง) ตอน

ที่ 3 ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด (ดานการสงเสริมการขาย การโฆษณาและการประชาสัมพันธ) 

ของผูที่เคยซ้ือหรือเคยใชกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 

1.3 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชอธิบายลักษณะขอมูลจาก

แบบสอบถามตอนที่ 2 ทัศนคติดานผลิตภัณฑ (ประโยชนหลัก คุณภาพของผลิตภัณฑ ตราสินคา 
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ผลิตภัณฑที่คาดหวัง) ตอนที่ 3 ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด (ดานการสงเสริมการขาย การ

โฆษณาและการประชาสัมพันธ) ของผูที่เคยซ้ือหรือเคยใชกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ 

Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) เพื่อทดสอบสมมติฐาน

ดังนี้ 

2.1 สถิติวิเคราะหคาที (Independent t-test) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉล่ียของกลุม

ตัวอยาง 2 กลุมที่เปนอิสระกัน ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 และขอที่ 2 ลักษณะประชากรศาสตร ดาน

เพศ 

2.2 สถิติวิเคราะหคาเอฟ (F-test) แบบการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว(One-

Way analysis of Variance) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 

กลุม ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 และขอที่ 2 ลักษณะประชากรศาสตร ดานอายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายไดตอเดือนและสถานภาพ 

2.3 สถิติคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) เพื่อใชหาคาความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระกัน ใชทดสอบ

สมมติฐานขอที่ 3 และขอที่ 4, ขอที่ 5 และขอที่ 6 

2.4 สถิติวิเคราะหคา Paired t-test เพื่อใชทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ย

ของกลุมตัวอยางที่ไมเปนอิสระกัน (Dependent sample) ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 7 และขอที่ 8 

 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

1. คาสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ประกอบดวย 

1.1 คารอยละ (Percentage) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 36) 

 

 
 

เมื่อ P  แทน  คารอยละ 

f  แทน  ความถี่ของคะแนน 

n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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1.2 คาคะแนนเฉล่ีย (Mean หรือ X ) (กัลยา วานิชยบญัชา. 2545: 39) 

 

         

 

เมื่อ  X  แทน  คาคะแนนเฉล่ีย 

Σx  แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

1.3 คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation หรือ S.D.) 

 (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 38) 

 

 
 

 

เมื่อ  S.D.   แทน  คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุม 

ตัวอยาง 

      แทน  ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกาํลังสอง 

     แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 

n   แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

2. การหาคาความเชื่อมั่นของเคร่ืองมือ (Reliability of the test) โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์

อัลฟา  (α-Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 43) 

 

Cronbach's alpha : α  =    k  covariance / variance 

     1 + (k -1) covariance / variance 
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เมื่อ α  แทน  คาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 

k  แทน  จํานวนคําถาม 

convariance  แทน  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถาม 

ตางๆ 

variance  แทน  คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนของคําถาม 

 

3. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ประกอบดวย 

3.1 สถิติ Independent t-test (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 178) โดยมีสูตรดังนี ้

 

กรณีที ่   =  

สูตร 

 
 

โดยที ่Degree of freedom - 2 

กรณีที ่   ≠  

สูตร 

 
 

โดยที ่Degree of freedom (df)  =   

 

เมื่อ  t  แทน  คาสถิติที่ใชพจิารณาใน t-distribution 

 แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่1 

 แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่2 
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 แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที ่1 

 แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที ่2 

 แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางที ่1 n 

 แทน  ขนาดของกลุมตัวอยางที ่2 n 

df  แทน  ชั้นแหงความเปนอิสระ 

 

3.2 สถิติ F-test แบบการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of 

Variance) (กลัยา วานิชยบญัชา. 2545: 293) มีสูตรดังนี ้

 

ตาราง 3 แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 

 

แหลงความแปรปรวน df SS MS F 

ระหวางกลุม(B) k-1   =  

 

ภายในกลุม(W) n-k   =  
 

รวม (T) n-1    

 

F   =   

 

เมื่อ  F  แทน  คาสถิติที่ใชพจิารณาใน F-distribution 

df  แทน  ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1) และภายในกลุม 

(n-k) 

k  แทน  จํานวนกลุมของตัวอยางที่นาํมาทดสอบสมมติฐาน 

n  แทน  จํานวนตัวอยางทั้งหมด 

 แทน  ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม(Between Sum of Squares) 

 แทน  ผลรวมกําลังสองภายในกลุม (Within Sum of Squares) 

 แทน  คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม 

(Mean Square between groups) 
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   แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 

(Mean Square within groups) 

 

สูตรการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว Brown-forsythe (B) (Hartung. 2001: 300) 

สามารถเขียนได ดังนี ้

 

   B =  

 

โดย คา   MSW’  =  

 

เมื่อ  B  แทน  คาสถิติที่ใชพจิารณาใน Brown-forsythe 

MSB  แทน  คาความแปรปรวนระหวางกลุม 

MSW’  แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับสถติิ Brown-forsythe 

K  แทน  จํานวนกลุมตัวอยาง 

n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

N  แทน  ขนาดประชากร 

 แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง 

 

กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ตองทาํการทดสอบ เปนรายคู

ตอไป เพื่อดูวามีคูใดบางที่แตกตางกนั โดยใชวิธ ีDunnett T3 (Keppel. 1982: 153-155) มีสูตรดังนี ้

 

        =  

 

  เมื่อ  แทน คาสถิติที่ใชพจิารณาใน Dunnett test 

    แทน คาจากตาราง Critical values of the Dunnett test 

    แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม 

   S แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ตองทําการทดสอบ เปนรายคู

ตอไป เพื่อดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 

(กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 333) มีสูตรดังนี้ 

 

 LSD  =  

 

โดยที ่  ≠  

เมื่อ     แทน  คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที่ระดับความ

เชื่อมั่น 95% และช้ันแหงความเปนอิสระภายในกลุม = n - k 

MSE  แทน  คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม ( ) 

  แทน  จํานวนตัวอยางของกลุมที ่i 

    แทน  จํานวนตัวอยางของกลุมที ่j  

α  แทน  คาความคลาดเคลื่อน 

 

3.3 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของเพยีรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 310-311) มีสูตรดังนี ้

 

       =  

 

  เมื่อ      แทน  สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ 

 แทน  ผลรวมคะแนนชุด X 

 แทน  ผลรวมคะแนนชุด Y 

 แทน  ผลรวมคะแนนชุด x แตละตัวยกกาํลังสอง 

 แทน  ผลรวมคะแนนชุด y แตละตัวยกกาํลังสอง 

  แทน  ผลรวมของผลคูณระหวางคะแนนชุด x และชุด y 

  แทน  ขนาดของตัวอยาง 
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โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ จะมีคาระหวาง  -1 ≤  r  ≤  1 ความหมายของ คา  r  คือ 

1) คา  r  เปน ลบ แสดงวา  x  และ  y  มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม 

2) คา  r  เปน บวก แสดงวา  x  และ  y  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

3) ถา  r  มีคาเขาใกล  1  หมายถึง  x  และ  y  มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและ

มีความสัมพันธกันมาก 

4) ถา  r  มีคาเขาใกล  –1  หมายถึง  x  และ  y  มีความสัมพันธในทิศทางตรงขามกัน 

และมีความสัมพันธกันมาก 

5) ถา  r = 0  แสดงวา  x  และ  y  ไมมีความสัมพันธกัน 

6) ถา  r  เขาใกล  0 แสดงวา  x  และ  y  มีความสัมพันธกันนอย 

 

เกณฑการแปลความหมาย คาสัมประสิทธสหสัมพันธ (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 316) 

• คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเขาใกล 1 (ประมาณ 0.70 ถึง 0.90) ถือวา มี

ความสัมพันธกันอยูใน ระดับสูง (สูงกวา 0.90 ถือวาอยูในระดับสูงมาก) 

• คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเขาใกล 0.50 (ประมาณ 0.30 ถึง 0.70) ถือวา มี

ความสัมพันธกันอยูใน ระดับปานกลาง 

• คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเขาใกล 0 (ประมาณ 0.30 หรือ ตํ่ากวา) ถือวา มี

ความสัมพันธกันอยูใน ระดับตํ่า 

• คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเปน 0 แสดงวา ไมมีความสัมพันธกันเชิงเสนตรง 

 

3.4 คาสถิติ Paired t-test (Dependent sample) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 323) มี

สูตรดังนี้ 

 

   t =  

 

เมื่อ  n  แทน  จํานวนตัวอยาง 

d  แทน  ผลตางระหวางขอมูลแตละคู 

d  แทน  คาเฉลี่ยผลตางระหวางขอมลูแตละคู 

 แทน  คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของผลตางระหวางขอมูลแตละคู 

 



บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การนําเสนอผลของการวิเคราะหขอมูล  และการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะห

ขอมูลในงานวิจัยเร่ือง การเปรียบเทียบทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยี่หอ 

Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ และ

อักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี้ 

 

 n            แทน      จํานวนผูบริโภคในกลุมตัวอยาง 

Χ          แทน      คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 

S.D.         แทน      คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 t           แทน      คาที่ใชพจิารณา t – Distribution 

 F         แทน      คาที่ใชพจิารณา F – Distribution 

 r         แทน     คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ 

df   แทน     ชั้นของความเปนอิสระ (degree of Freedom) 

Prob.       แทน     คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 

Sig.      แทน  ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 

 HO           แทน      สมมติฐานหลัก 

 H1           แทน      สมมติฐานรอง 

 *         แทน      ความมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

**        แทน      ความมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 

 

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการวิเคราะหขอมูลผูวิจัยไดแบงการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 4 สวน

ตามลําดับดังนี้ 

 สวนที่  1   การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนที่  2   การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอกระดาษรีมเล็ก  ในดานผลิตภัณฑ 

 สวนที่  3   การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอกระดาษรีมเล็ก  ในดานการสงเสริม 

การตลาด 
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สวนที่  4   การวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ Idea  

Work และ Double A 

สวนที่  5   การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
สวนท่ี  1   การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  

อาชีพ  รายไดตอเดือน  และสถานภาพสมรส  โดยแจกแจงจํานวน และคารอยละ  ดังรายละเอียด

ตอไปนี้ 

 

ตาราง 4  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ  ของขอมลูสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

 

 

 

เพศ 

  

    ชาย 166 43.3 

    หญิง 217 56.7 

 รวม 383 100.0 

 

 

 

อาย ุ

  

    ตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป 175 45.5 

 25 – 34 ป 112 29.1 

 35 – 44 ป 77 20.0 

 45- 54 ป 10 2.5 

 54 ปข้ึนไป 11 2.9 

 รวม 385 100.0 

    

  

 

  



86 

 

  
 

ตาราง 4 (ตอ)   

 

  

 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

  

ระดับการศึกษาสูงสุด 

  

 ตํ่ากวาปริญญาตรี 88 22.9 

 ปริญญาตร ี 240 62.5 

 สูงกวาปริญญาตรี 56 14.6 

 รวม 384 100.0 

 

 

 

อาชีพ 

  

    พนักงานบรษิัทเอกชน 123 32.0 

    ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 23 6.0 

 ธุรกิจสวนตัว/ คาขาย 73 19.0 

 นิสิต/ นักศึกษา 121 31.5 

 นักเรียน 41 10.7 

 อ่ืนๆ  3 0.8 

 รวม 385 100.0 

 

 

 

รายไดตอเดือน 

  

    ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000บาท 144 37.5 

    10,001-20,000 บาท 109 28.4 

 20,001-30,000 บาท 89 23.2 

 มากกวา 30,000 บาท 43 10.9 

 รวม 384 100.0 
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ตาราง 4 (ตอ)   

 

  

 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

  

สถานภาพสมรส 

  

    โสด 300 77.9 

 สมรส/ อยูดวยกัน 67 17.4 

 หยา/ หมาย/ แยกกันอยู 18 4.7 

 รวม 385 100.0 

 

ผลจากตาราง 3  แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

ซึ่งใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้ จํานวน 385 คน  โดยสามารถจําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 

เพศ  ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม  สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 217 

คน คิดเปนรอยละ 56.7  รองลงมาเปนเพศชาย จํานวน 166 คน คิดเปนรอยละ 43.3   

อายุ  ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม  ตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป คิดเปนรอย

ละ 45.5 รองลงมาคือ 25-34 ป คิดเปนรอยละ 29.1 และ35-44 ป คิดเปนรอยละ 20.0 ตามลําดับ 

ระดับการศึกษา ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม  สวนใหญมีระดับ

การศึกษาคือปริญญาตรี จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 62.5 รองลงมาคือ ตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 

88 คน คิดเปนรอยละ 22.9 และสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.6 ตามลําดับ 

อาชีพ  ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม  สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 32.0 รองลงมาคือ นิสิต/ นักศึกษา จํานวน 121 คน คิด

เปนรอยละ 31.5 และทําธุรกิจสวนตัว/ คาขาย จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 19.0 ตามลําดับ 

รายไดตอเดือน  ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม  สวนใหญมีรายไดตอเดือน 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 37.5 รองลงมาคือ 10,001- 20,000 

บาท คิดเปนรอยละ 28.4 และ 20,001-30,000 บาท จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 23.2 ตามลําดับ 

สถานภาพสมรส  ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม  สวนใหญ โสด จํานวน 

300 คน คิดเปนรอยละ 77.9  รองลงมาคือ สมรส/ อยูดวยกัน จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 17.4  และ

หยา/ หมาย/ แยกกันอยู จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.7  ตามลําดับ 
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เนื่องจากขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามทางดาน อายุ  อาชีพ  รายไดตอเดือนและ

สถานภาพสมรส    มีความแตกตางทางดานจํานวน(ความถี่)ของขอมูลอยูมาก ผูวิจัยจึงนําขอมูลดาน

ดังกลาวมาแบงชั้นจํานวน(ความถี่)ใหม  เพื่อใชสําหรับทดสอบสมมติฐานดังตารางตอไปนี้ 

 

ตาราง 5  แสดงจํานวน (ความถี)่ และคารอยละ  ของขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

(จัดกลุมใหม) 

 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

   

อาย ุ

  

    ตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป 175 45.5 

    25-34 ป 112 29.1 

 35 ปข้ึนไป 98 25.4 

 รวม 385 100.0 

 

 

 

อาชีพ 

  

 พนักงานบรษิัทเอกชน 123 32.0 

 ธุรกิจสวนตัว/ คาขาย 73 19.0 

 นิสิต/ นักศึกษา 121 31.5 

 อ่ืนๆ (ขาราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ นกัเรียน) 67 17.5 

 รวม 384 100.0 

 

 

 

รายไดตอเดือน 

  

 ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 144 37.5 

 10,001- 20,000 บาท 109 28.4 

 มากกวา 20,000 บาท 131 34.1 

 รวม 384 100.0 
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ตาราง 5 (ตอ)   

 

  

 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

 

 

 

สถานภาพสมรส 

  

     โสด, หยาราง/ หมาย/ แยกกันอยู 318 82.6 

      สมรส/ อยูดวยกนั 67 17.4 

 รวม 385 100.0 

 

ผลจากตาราง 5  แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

(จัดกลุมใหม)  ซึ่งใชสําหรับทดสอบสมมติฐาน  โดยสามารถจําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ อายุ  ผูบริโภค

ในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม  สวนใหญอายุ ตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป จํานวน 175 คน คิด

เปนรอยละ 45.5 รองลงมาคือ 25-34 ป จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 29.1 และต้ังแต 35 ปข้ึนไป 

จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 25.5 ตามลําดับ 

อาชีพ   ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม   สวนใหญเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 32.0 รองลงมาคือ นิสิต/ นักศึกษา จํานวน 121 คน คิด

เปนรอยละ 31.5 และ ทําธุรกิจสวนตัว/ คาขาย จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 19.0 ตามลําดับ 

รายไดตอเดือน  ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม  สวนใหญมีรายไดตอ

เดือน ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 37.5 รองลงมาคือ ต้ังแต 

20,001 บาทข้ึนไป จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 34.1 และ10,001- 20,000 บาท จํานวน 109 คน 

คิดเปนรอยละ 28.4 ตามลําดับ 

สถานภาพสมรส ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญโสด หรือหยา

ราง/ แยกกันอยู จํานวน 318 คน คิดเปนรอยละ 82.6 และสมรสหรือ อยูดวยกัน จํานวน 67 คน คิดเปน

รอยละ 17.4 
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สวนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติที่มีตอกระดาษรีมเล็ก  ในดาน
ผลิตภัณฑ 
 
ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของขอมูลทัศนคติที่มีตอกระดาษรีมเล็ก ในดาน 

ผลิตภัณฑ 
 

ขอมูลทัศนคติที่มีตอกระดาษรีมเล็ก  ในดานผลิตภัณฑ 

 หัวขอ Idea Work ระดับทัศนคติ Double A ระดับทัศนคติ 

  Χ  S.D.  Χ  S.D.  

 
ประโยชนหลกั 

      

    1.ความเรียบของกระดาษ 3.60 0.778 ดี 3.88 0.736 ดี 

    2.ความขาวของกระดาษ   3.58 0.673 ดี 3.90 0.731 ดี 

 3.ความหนาของกระดาษ 3.59 0.769 ดี 3.83 0.744 ดี 

 4.ความคมชัดเมื่อถาย

เอกสารหรือ ปร้ินทงาน 

3.69 0.743 ดี 3.88 0.801 ดี 

 5.ความตอเนือ่งของเคร่ือง

เวลาถายเอกสารหรือปร้ินท

งาน (ไมติดเคร่ือง) 

3.69 0.772 ดี 3.85 0.732 ดี 

      รวม 3.62 0.792 ดี 3.87 0.771 ดี 

    คุณภาพ 
   6.มาตรฐานในการผลิต 

 

3.79 

 

0.751 

 

ดี 

 
3.96 

 
0.726 

 
ดี 

       7.ความมั่นใจ 3.77 0.749 ดี 3.93 0.729 ดี 

    8.ความทรงรูป ไมโคงงอ 3.76 0.753 ดี 3.88 0.759 ดี 

    9.ความแข็งแรงตอการฉีก

ขาด 

3.66 0.719 ดี 3.84 0.716 ดี 

    10.ความแข็งแรงตอการพบั 3.77 0.776 ดี 3.92 0.756 ดี 

 รวม 3.75 0.777 ดี 3.91 0.805 ดี 
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ตาราง 6 (ตอ) 

 

ขอมูลทัศนคติที่มีตอกระดาษรีมเล็ก  ในดานผลิตภัณฑ 

 หัวขอ Idea Work ระดับทัศนคติ Double A ระดับทัศนคติ 

  Χ  S.D.  Χ  S.D.  

 
ตราสินคา 

       

      11.ความนาเชื่อถือ 3.97 0.739 ดี 4.09 0.719 ดี 

      12.การจดจาํสินคา 3.95 0.786 ดี 4.16 0.782 ดี 

    13.การยอมรับในตราสินคา 3.88 0.805 ดี 4.12 0.747 ดี 

 รวม 3.93 0.796 ดี 4.12 0.745 ดี 

 
ความคาดหวงั 

      

   14.ความคลองในการทาํงาน 3.71 0.698 ดี 3.89 0.675 ดี 

 15.การถนอมสายตา 3.78 0.738 ดี 3.89 0.740 ดี 

   16.บุคลิกภาพในการทํางาน 3.75 0.742 ดี 3.85 0.727 ดี 

 17.คุณภาพงานที่ปร้ินทหรือ

พิมพ 

3.91 0.755 ดี 3.92 0.749 ดี 

 รวม 3.79 0.801 ดี 3.89 0.765 ดี 

 

ผลจากตาราง 6  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ของขอมูลทัศนคติที่มีตอกระดาษรีม

เล็ก ในดานผลิตภัณฑ  โดยจําแนกเปนรายยี่หอไดดังนี้ 

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work 

ดานประโยชนหลัก  พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดในหัว

ขอความคมชัดเมื่อถายเอกสารหรือ ปร้ินทงาน และหัวขอความตอเนื่องของเคร่ืองเวลาถายเอกสารหรือ 

เคร่ืองปร้ินท (ไมติดเคร่ือง) ( X =3.69) รองลงมาคือ หัวขอความเรียบของกระดาษ ( X =3.60) 

ดานคุณภาพ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดในหัวขอ

มาตรฐานในการผลิต ( X =3.79) รองลงมาคือ หัวขอความมั่นใจและ หัวขอความแข็งแกรงตอการพับ 

( X =3.77) 
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ดานตราสินคา พบวาผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดในหัว

ขอความนาเช่ือถือ ( X =3.97) รองลงมาคือ หัวขอการจดจําตราสินคา ( X =3.95) และหัวขอการ

ยอมรับในตราสินคา ( X =3.88) ตามลําดับ 

ดานความคาดหวัง พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดในหัวขอ

คุณภาพงานท่ีปร้ินทหรือพิมพ ( X =3.91) รองลงมาคือ หัวขอการถนอมสายตา( X =3.78) และ

บุคลิกภาพในการทํางาน ( X =3.75) ตามลําดับ 

 

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A 

ดานประโยชนหลัก  พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดในหัว

ขอความขาวของกระดาษ ( X =3.90) รองลงมาคือ หัวขอความคมชัดเมื่อถายเอกสารหรือ ปร้ินทงาน 

( X =3.88) และหัวขอความเรียบของกระดาษ ( X =3.80) 

ดานคุณภาพ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดในหัวขอ

มาตรฐานในการผลิต ( X =3.96) รองลงมาคือ หัวขอความมั่นใจในการใช ( X =3.93) และหัวขอความ

แข็งแรงตอการพับ ( X =3.92) ตามลําดับ 

ดานตราสินคา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดในหัวขอการ

จดจําตราสินคา ( X =4.16) รองลงมาคือ หัวขอการยอมรับในตราสินคา ( X =4.12) และหัวขอความ

นาเช่ือถือ ( X =4.09) ตามลําดับ 

ดานความคาดหวัง พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดในหัวขอ

คุณภาพงานท่ีปร้ินทหรือพิมพ ( X =3.92) รองลงมาคือ หัวขอความคลองในการทํางานและการถนอม

สายตา ( X =3.89)  
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สวนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติที่มีตอกระดาษรีมเล็ก  ในดานการ
สงเสริมการตลาด 

 
ตาราง 7  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ของขอมูลทัศนคติที่มีตอกระดาษรีมเล็ก ในดาน 

การสงเสริมการตลาด 
 

ขอมูลทัศนคติที่มีตอกระดาษรีมเล็ก  ในดานการสงเสริมการตลาด 

 หัวขอ Idea Work ระดับทัศนคติ Double A ระดับทัศนคติ 

  Χ  S.D.  Χ  S.D.  

 
การสงเสริมการขาย 

      

    1.การมีโปรโมชั่น 3.75 0.789 ดี 3.83 0.725 ดี 

    2.ความคุมคาของ

โปรโมชั่น 

3.64 0.735 ดี 3.83 0.705 ดี 

 3.การมีของแถมหรือแจก

ของสมนาคุณ เชน แถม

กระดาษ 

3.72 0.808 ดี 3.84 0.800 ดี 

 รวม 3.70 0.838 ดี 3.83 0.809 ดี 

 การโฆษณา (โทรทัศน)       

    4.ความถี่ในการพบเห็น 3.74 0.795 ดี 3.89 0.727 ดี 

 5.ความนาสนใจของ

โฆษณา 

3.83 0.794 ดี 3.93 0.767 ดี 

 6.การสื่อความหมายของ

โฆษณา 

3.79 0.759 ดี 3.96 0.763 ดี 

 รวม 3.79 0.836 ดี 3.92 0.800 ดี 
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ตาราง 7 (ตอ) 

 

 ขอมูลทัศนคติที่มีตอกระดาษรีมเล็ก  ในดานการสงเสริมการตลาด 

 หัวขอ Idea Work ระดับทัศนคติ Double A ระดับทัศนคติ 

  Χ  S.D.  Χ  S.D.  

    9.การสื่อความหมาย
ของโฆษณา 

3.81 0.878 ดี 3.84 0.846 ดี 

 รวม 3.70 1.117 ดี 3.82 0.885 ดี 

 การโฆษณา (อินเตอรเนต)       

    10.ความถี่ในการพบเห็น 3.52 0.827 ดี 3.71 0.901 ดี 

    11.ความนาสนใจของ
โฆษณา 

3.61 0.835 ดี 3.70 0.889 ดี 

    12.การสื่อความหมาย
ของโฆษณา 

3.61 0.860 ดี 3.70 0.890 ดี 

 รวม 3.58 0.923   ดี 3.70 0.985 ดี 

 การประชาสมัพันธ       

    13.การชวยอนุรักษ
ธรรมชาติและเปนมิตรกับ
สิ่งแวดลอม 

3.92 0.805 ดี 3.84 0.783 ดี 

    14.การประหยัดพลังงาน

เพื่อชวยลดภาวะโลกรอน 

3.87 0.802 ดี 3.87 0.807 ดี 

    15.การมีสวนรวมชวย

สังคม เชน การบริจาคเงิน

เขากองทุนปาชุมชน 

3.80 0.843 ดี 3.76 0.822 ดี 

 16.การใหชมโรงงาน และ

กรรมวิธีการผลิตกระดาษ 

3.64 1.015 ดี 3.62 0.981 ดี 

 รวม 3.80 0.861 ดี 3.77 0.897 ดี 
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ผลจากตาราง 7  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ ของขอมูลทัศนคติที่มีตอกระดาษรีม

เล็ก ในดานการสงเสริมการตลาด  โดยจําแนกเปนรายยี่หอไดดังนี้ 

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work 

การสงเสริมการขาย  พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดใน

หัวขอการมีโปรโมชั่น ( X =3.75) รองลงมาคือ หัวขอการมีของแถมหรือ แจกของสมนาคุณ เชน แถม

กระดาษ ( X =3.72) และหัวขอ ความคุมคาของโปรโมช่ัน ( X =3.64) ตามลําดับ 

การโฆษณา (โทรทัศน) พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดใน

หัวขอความนาสนใจของโฆษณา ( X =3.83) รองลงมาคือ หัวขอ การสื่อความหมายของโฆษณา 

( X =3.79) และหัวขอ ความถี่ในการพบเห็น ( X =3.74) และ ตามลําดับ 

การโฆษณา (ส่ือส่ิงพิมพ เชน นิตยสาร หนังสือพิมพ) พบวาผูบริโภคที่ตอบ

แบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดในหัวขอ การสื่อความหมายของโฆษณา ( X =3.81) รองลงมาคือ 

หัวขอ ความถี่ในการพบเห็น ( X =3.67) และหัวขอ ความนาสนใจของโฆษณา ( X =3.61) ตามลําดับ 

การโฆษณา (อินเตอรเนต) พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุด

ในหัวขอ ความนาสนใจของโฆษณาและ การส่ือความหมายของโฆษณา ( X =3.61) รองลงมาคือ 

หัวขอความถี่ในการพบเห็น ( X =3.52) 

การประชาสัมพันธ  พบวาผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดใน

หัวขอ การชวยอนุรักษธรรมชาติและ เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม ( X =3.92) รองลงมาคือ หัวขอ การ

ประหยัดพลังงานเพื่อชวยลดภาวะโลกรอน ( X =3.87)  และหัวขอการมีสวนชวยสังคมเชน  การ

บริจาคเงินเขากองทุนปาชุมชน ( X =3.80) ตามลําดับ 

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A 

การสงเสริมการขาย  พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดใน

หัวขอการมีของแถม หรือแจกของสมนาคุณ เชน แถมกระดาษ ( X =3.84) รองลงมาคือ หัวขอการมี

โปรโมชั่นและ หัวขอความคุมคาของโปรโมช่ัน ( X =3.83) 

การโฆษณา (โทรทัศน) พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดใน

หัวขอการส่ือความหมายของโฆษณา ( X =3.96) รองลงมาคือ หัวขอความนาสนใจของโฆษณา 

( X =3.93) และหัวขอความถี่ในการพบเห็น ( X =3.89) ตามลําดับ 

การโฆษณา (ส่ือส่ิงพิมพ เชน นิตยสาร หนังสือพิมพ) พบวาผูบริโภคที่ตอบ

แบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดในหัวขอการส่ือความหมายของโฆษณาและ หัวขอความถี่ในการ

พบเห็น ( X =3.84) รองลงมาคือ หัวขอความนาสนใจของโฆษณา( X =3.77)  
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การโฆษณา (อินเตอรเนต) พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุด

ในหัวขอ ความถ่ีในการพบเห็น ( X =3.71)  รองลงมาคือ หัวขอความนาสนใจของโฆษณาและ หัวขอ

การสื่อความหมายของโฆษณา ( X =3.70) 

การประชาสัมพันธ  พบวาผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากที่สุดใน

หัวขอ การประหยัดพลังงานเพื่อชวยลดภาวะโลกรอน ( X =3.87) รองลงมาคือ หัวขอการชวยอนุรักษ

ธรรมชาติและ เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม ( X =3.84) และหัวขอการมีสวนชวยสังคม เชน การบริจาคเงิน

เขากองทุนปาชุมชน ( X =3.76) ตามลําดับ 
 

สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็กยีห่อ 
Idea Work และ Double A ของผูบริโภค 
 
ตาราง 8  แสดงจํานวน (ความถี่) และคารอยละ  ของขอมลูพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work และ Double A 

 

ขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work และ Double A 

จํานวน รอยละ 

    
ซ้ือใชประกอบการทาํงาน 146 38.5 

    ซื้อใชเพื่อการศึกษา 67 17.7 

 ซื้อใชเองสวนตัว 127 33.5 

 ซื้อใหบุคคลอ่ืน 27 7.1 

 ซื้อใชเพื่อการคา เชน ซื้อเพือ่ขาย 12 3.2 

 รวม 379 100.0 

    
สถานที่ซื้อกระดาษ 

หางสรรพสินคา 

 
275 

 
71.8 

    แหลงผูผลิตโดยตรง 18 4.8 

 ราน shop ของย่ีหอตัวเอง 45 11.7 

 ตัวแทนจําหนาย 45 11.7 

 รวม 383 100.0 
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ตาราง 8 (ตอ) 

 

ขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work และ Double A 

จํานวน รอยละ 

  

ยี่หอกระดาษที่ซื้อ 

  

 แอลครอต 18 4.7 

 ควอลิต้ี 18 4.7 

 ชิส-สุ 27 7.1 

 Double A 220 57.6 

    Idea Work 78 20.4 

 Idea Green 17 4.5 

 ดําเมเชียล 2 0.5 

 Speed 2 0.5 

 รวม 382 100.0 

 

 ปจจัยสําคัญในการซื้อกระดาษ 

  

    ผลิตภัณฑ 206 53.9 

    ราคา 110 28.8 

 สถานที่จัดจาํหนาย 44 11.5 

 การสงเสริมการตลาด 22 5.8 

 รวม 382 100.0 
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ตาราง 8 (ตอ) 

 

ขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work และ Double A 

จํานวน รอยละ 

 

 

 

ชวงเวลาที่ซื้อกระดาษ 

  

    9.00- 12.00 น. 45 11.8 

    12.01- 15.00 น. 86 22.5 

 15.01- 18.00 น. 145 38.0 

 18.01- 21.00 น. 89 23.3 

 ต้ังแต 21.01 น.ข้ึนไป 17 4.4 

 รวม 382 100.0 

  

ผูที่มีอิทธิพลในการซื้อกระดาษ 

  

 ตนเอง 244 63.9 
 พอ แม/ พี่นอง 14 3.6 

 เพื่อน 51 13.4 

 สํานักงาน 55 14.4 

    ส่ือตางๆเชน โฆษณา นิตยสาร 17 4.5 

 อ่ืนๆ 1 0.2 

 รวม 382 100.0 

 

จากตาราง 8  แสดงขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work และ 

Double A  พบวาวัตถุประสงคในการซื้อกระดาษ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนมากซื้อใชเพื่อ

ประกอบการทํางาน จํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 38.5 รองลงมาคือ ซื้อใชเองสวนตัว จํานวน 127 

คน คิดเปนรอยละ 33.5 และซ้ือใชเพื่อการศึกษา จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 17.7 ตามลําดับ 

สถานที่ซื้อกระดาษ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนมากซื้อจากหางสรรพสินคา จํานวน 

275 คน คิดเปนรอยละ 71.8 รองลงมาคือ ซื้อที่ราน shop ของย่ีหอตัวเองและ ซื้อจากตัวแทนจําหนาย 

จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.7 
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ยี่หอกระดาษที่ซื้อ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนมากซื้อยี่หอ Double A จํานวน 220 คน 

คิดเปนรอยละ 57.6 รองลงมาคือ ยี่หอ Idea Work จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 20.4 และยี่หอ ชิส-สุ 

จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 7.1 ตามลําดับ 

ปจจัยที่สําคัญในการซื้อกระดาษ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนมากคิดวาผลิตภัณฑ  

เปนปจจัยที่สําคัญที่สุดในการซ้ือกระดาษ จํานวน 206 คน คิดเปนรอยละ 53.9 รองลงมาคือ ราคา 

จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 28.8 และ สถานที่จัดจําหนาย จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.5 

ตามลําดับ 

ชวงเวลาที่ซื้อกระดาษ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนมากซื้อกระดาษในชวงเวลา 15.01- 

18.00 จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 38.0 รองลงมาคือ ชวงเวลา 18.01- 21.00 น. จํานวน 89 คน 

คิดเปนรอยละ 23.3 และชวงเวลา 12.01- 15.00 จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 22.5 ตามลําดับ 

ผูมีอิทธิพลในการเลือกซื้อกระดาษ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนมากคิดวา ตนเองเปนผู

ที่มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือกระดาษ จํานวน 244 คน คิดเปนรอยละ 63.9 รองลงมาคคือ สํานักงาน 

จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 14.4 และเพื่อน จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 13.4 ตามลําดับ 

 

ตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Idea Work และ Double A 
 

ขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work และ Double A 
X  S.D. Min. Max. 

ปริมาณการซือ้กระดาษยีห่อ Idea Work (รีม/ คร้ัง) 1.43 0.987 1 5 

ปริมาณการซือ้กระดาษยีห่อ Double A (รีม/ คร้ัง) 1.62 1.057 1 5 

คาใชจายในการซ้ือกระดาษยี่หอ Idea Work  

โดยประมาณเฉล่ีย (บาท/ ป) 

490.61 371.001 22 1300 

คาใชจายในการซ้ือกระดาษยี่หอ Double A  

โดยประมาณเฉล่ีย (บาท/ ป) 

348.61 216.545 25 900 

 

ผลจากตาราง 9 แสดงขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work และ 

Double A พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีปริมาณการซื้อกระดาษยี่หอ Idea Work เฉล่ีย 1.43 

รีม/ คร้ัง ในขณะที่ปริมาณการซื้อกระดาษยี่หอ Double A เฉล่ียเทากับ 1.62 รีม/ คร้ัง 
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คาใชจายในการซ้ือกระดาษ  พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีคาใชจายในการซ้ือ

กระดาษ Idea Work โดยประมาณเฉล่ีย 490.61 บาทตอป ในขณะท่ีมีคาใชจายในการซื้อกระดาษ 

Double A โดยประมาณเฉล่ีย 348.61 บาทตอป 

 
สวนท่ี 5  การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1   :   ผูบริโภคที่มีขอมูลสวนบุคคลแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 

 
1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work 

ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Idea Work ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน 

  H1  :  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกนั  มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยีห่อ 

Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกนั 

สถิติที่นํามาใชในการวิเคราะห  เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของประชากร 2 

กลุม  โดยที่สุมตัวอยางจากแตละกลุมอยางเปนอิสระจากกัน (Independent t – test)  โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อ Sig.(2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตารางที่  10 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของคาความแปรปรวนในแตละกลุม 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Idea Work 

Levene’s test for Equality of Variances 

F Sig. 

ดานปริมาณการซ้ือ (n = 320) 2.122 0.146 

 

จากตาราง 10 Levene’s test for Equality of Variances สามารถอธิบายไดดังนี้ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือ มีคา Sig. เทากับ 

0.146 ซึ่งมากกวา 0.05 แสดงวาคาแปรปรวนประชากรทั้ง 2 กลุมเทากัน  
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ตาราง 11 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea  

Work จําแนกตามเพศ 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Idea Work 

 t – test for equal variances assumed 

เพศ X  S.D. t 
Sig.(2-

tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ 
ชาย 1.48 1.036 

0.801 0.424 
หญิง 1.39 0.949 

 

จากตาราง 11 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตางของความ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือ จําแนกตามเพศ  

โดยใชสถิติ Independent t-test  ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.424  ซึ่งมากกวา 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO)  ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)   ซึ่งหมายความวา  ผูบริโภคที่มี

เพศแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อที่

ไมแตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05   
 
1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea 

Work ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Idea Work ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน 

  H1  :  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกนั  มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยีห่อ 

Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกนั 

สถิติที่นํามาใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรที่มากกวา 2 กลุม  โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % ในการทดสอบสมมติฐาน  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อ Sig.(2-

tailed) นอยกวา 0.05  และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1)  ที่มีคาเฉล่ียอยางนอย 1 คูที่แตกตางกัน  จะตองนําไปทดสอบดวยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอน 
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(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least – Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เเพื่อหาวาคาเฉล่ีย คูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับที่ 0.05 โดยจะทําการ

ตรวจ สอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่งต้ังสมมติฐานดังนี้ 

H0 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมชวงอายุเทากัน 

H1 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมชวงอายุไมเทากนั 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ คา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตาราง 12 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของคาความแปรปรวนในแตละกลุมชวงอายุ 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig.(2-tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ (n=384) 6.867** 2 319 0.001 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

จากตาราง 12 Levene’s test for Equality of Variance แสดงวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work  ดานปริมาณการซื้อมคีา Sig. เทากบั 0.002  ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  หมายความวา คาความแปรปรวนของคา

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยีห่อ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือทกุกลุมชวงอายุไมเทากนั  

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 ดังนัน้จงึตองใชคาสถิติ Brown-Test เพื่อทดสอบความ

แตกตางของคาเฉลี่ยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยีห่อ Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือ 

ระหวางผูบริโภคชวงอายุตางๆ 
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ตาราง 13 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea  

Work ในดานปริมาณการซือ้  จําแนกตามอายุ 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Idea Work 

อาย ุ X  S.D. 
Brown-

Forsythe 

Sig.(2-

tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ 

ตํ่ากวาหรือ

เทากับ 24 ป 
1.35 0.870 

2.713 0.069 25 - 34 ป 1.65 1.222 

35 ปข้ึนไป 1.34 0.898 

 

จากตาราง 13 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตางของความ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work จําแนกตามอายุ  โดยใชสถิติการวิเคราะห

ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.069 

ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  ซึ่งหมายความวา  

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดาน

ปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05   

 
1.3 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน 

  H1  :  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนั  มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยีห่อ Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 

สถิติที่นํามาใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรที่มากกวา 2 กลุม  โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % ในการทดสอบสมมติฐาน  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อ Sig.(2-

tailed) นอยกวา 0.05  และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง 
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(H1)  ที่มีคาเฉล่ียอยางนอย 1 คูที่แตกตางกัน  จะตองนําไปทดสอบดวยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอน 

(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least – Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เเพื่อหาวาคาเฉล่ีย คูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับที่ 0.05 โดยจะทําการ

ตรวจ สอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่งต้ังสมมติฐานดังนี้ 

H0 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมระดับการศึกษาเทากัน 

H1 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมระดับการศึกษาไมเทากัน 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ คา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตาราง 14 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของคาความแปรปรวนในแตละกลุมระดับการศึกษา 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig.(2-tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ (n=383) 0.615 2 318 0.541 

 

จากตาราง 14 Levene’s test for Equality of Variance แสดงวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.541  ซึ่งมากกวา 0.01 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา คาความแปรปรวนของคา

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมระดับการศึกษา

เทากัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังนั้นจึงตองใชคาสถิติ F-Test เพื่อทดสอบความ

แตกตางของคาเฉลี่ยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ 

ระหวางผูบริโภคระดับการศึกษาตางๆ 
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ตาราง 15 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea  

Work ในดานปริมาณการซือ้  จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Idea Work 

ระดับ

การศึกษา X  S.D. 
Brown-

Forsythe 

Sig.(2-

tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ 

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 
1.36 0.981 

0.264 0.768 ปริญญาตรี 1.44 0.971 

สูงกวา

ปริญญาตรี 
1.49 1.098 

 

จากตาราง 15 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตางของความ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work จําแนกตามระดับการศึกษา  โดยใชสถิติ

การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) 

เทากับ 0.768 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  ซึ่ง

หมายความ  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Idea Work ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05   
 
1.4 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea 

Work ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Idea Work ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน 

  H1  :  ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกนั  มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยีห่อ 

Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกนั 

สถิติที่นํามาใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรที่มากกวา 2 กลุม  โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % ในการทดสอบสมมติฐาน  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อ Sig.(2-
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tailed) นอยกวา 0.05  และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1)  ที่มีคาเฉล่ียอยางนอย 1 คูที่แตกตางกัน  จะตองนําไปทดสอบดวยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอน 

(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least – Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เเพื่อหาวาคาเฉล่ีย คูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับที่ 0.05 โดยจะทําการ

ตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่งต้ังสมมติฐานดังนี้ 

H0 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมอาชีพเทากนั 

H1 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมอาชีพไมเทากัน 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ คา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตาราง 16 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของคาความแปรปรวนในแตละกลุมอาชีพ 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig.(2-tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ (n=383) 2.563 3 317 0.055 

 

จากตาราง 16 Levene’s test for Equality of Variance แสดงวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A ดานปริมาณการซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.055 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)   หมายความวา คาความแปรปรวนของคา

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมอาชีพเทากัน  ที่

ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นจึงตองใชคาสถิติ F-Test เพื่อทดสอบความแตกตางของ

คาเฉลี่ยพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work  ในดานปริมาณการซื้อ ระหวาง

ผูบริโภคอาชีพตางๆ 
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ตาราง 17 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea  

Work ในดานปริมาณการซื้อ  จําแนกตามอาชีพ 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Idea Work 

อาชีพ X  S.D. 
Brown-

Forsythe 

Sig.(2-

tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 
1.53 1.133 

0.882 0.451 

ธุรกิจสวนตัว/ 

คาขาย 
1.48 1.057 

นิสิต/

นักศึกษา 
1.37 0.917 

อ่ืนๆ 1.42 0.988 

 

จากตาราง 17 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตางของความ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work จําแนกตามอาชีพ  โดยใชสถิติการ

วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) 

เทากับ 0.451 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  ซึ่ง

หมายความ  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea 

Work ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05   
 
1.5 ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีม

เล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน 

  H1  :  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน  มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีม

เล็ก ยีห่อ Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 
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สถิติที่นํามาใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรที่มากกวา 2 กลุม  โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % ในการทดสอบสมมติฐาน  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อ Sig.(2-

tailed) นอยกวา 0.05  และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1)  ที่มีคาเฉล่ียอยางนอย 1 คูที่แตกตางกัน  จะตองนําไปทดสอบดวยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอน 

(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least – Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เเพื่อหาวาคาเฉลี่ย คูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการตรวจ 

สอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่งต้ังสมมติฐานดังนี้ 

H0 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมระดับรายไดตอเดือนเทากัน 

H1 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมระดับรายไดตอเดือนไมเทากนั 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อ คา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตาราง 18 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของคาความแปรปรวนในแตละกลุมระดับรายไดตอ 

เดือน 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig.(2-tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ (n=383) 4.108* 2 318 0.017 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตาราง 18 Levene’s test for Equality of Variance แสดงวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.017  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  หมายความวา คาความแปรปรวนของคา

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมระดับรายไดตอ

เดือนไมเทากัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังนั้นจึงตองใชคาสถิติ Brown-Test เพื่อ

ทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work ในดาน

ปริมาณการซื้อ ระหวางผูบริโภคที่มีระดับรายไดตอเดือนตางๆ 

 

ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea  

Work ในดานปริมาณการซือ้  จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Idea Work 

รายไดตอเดือน X  S.D. 
Brown-

Forsythe 

Sig.(2-

tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 

10,000 บาท 
1.32 0.912 

1.571 0.210 
10,001-20,000 

บาท 
1.43 0.890 

ต้ังแต 20,001บาท 

ข้ึนไป 
1.55 1.144 

 
จากตาราง 19 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตางของความ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work จําแนกตามรายไดตอเดือน  โดยใชสถิติ

การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) 

เทากับ 0.210 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO)  ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  ซึ่ง

หมายความวา  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
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1.6 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก 
ยี่หอ Idea Work ในกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน 

  H1  :  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกนั  มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยีห่อ Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 

สถิติที่นํามาใชในการวิเคราะห  เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากร 2 กลุม  โดยที่

สุมตัวอยางจากแตละกลุมอยางเปนอิสระจากกัน (Independent t – test)  โดยใชระดับความเช่ือมั่น 

95 % ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อ Sig.(2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตาราง 20 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของคาความแปรปรวนในแตละกลุม 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Idea Work 

Levene’s test for Equality of Variances 

F Sig. 

ดานปริมาณการซ้ือ (n = 322) 9.098** 0.003 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

จากตาราง 20 Levene’s test for Equality of Variances สามารถอธิบายไดดังนี้ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work  ดานปริมาณการซ้ือ มีคา Sig. เทากับ 

0.003 ซึ่งนอยกวา 0.05 แสดงวาคาแปรปรวนประชากรทั้ง 2 กลุมตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.01 
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ตาราง 21 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea  

Work จําแนกตามสถานภาพสมรส 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Idea Work 

 t – test for equal variances not assumed 

สถานภาพ

สมรส X  S.D. t 
Sig.(2-

tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ 

โสด, หยาราง/

หมาย/ 

แยกกันอยู 

1.46 1.034 

2.191* 0.031 

สมรส/ อยู

ดวยกัน 

1.22 0.648 

 

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 

จากตาราง 21 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตางของความ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือ จําแนกตามเพศ  

โดยใชสถิติ Independent t-test  ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.031  ซึ่งนอยกวา 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)   ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO)  ซึ่งหมายความวา  ผูบริโภคที่มี

สถานภาพสมรสแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดาน

ปริมาณการซื้อที่แตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  โดยผูบริโภคที่โสด หยาราง/ หมาย หรือ

แยกกันอยู มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อสูงกวา

ผูบริโภคที่สมรสแลว หรืออยูดวยกัน 
 
สมมติฐานขอที่ 2   :   ผูบริโภคที่มีขอมูลสวนบุคคลแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
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2.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A 
ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Double A ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน 

  H1  :  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกนั  มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยีห่อ 

Double A ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 

สถิติที่นํามาใชในการวิเคราะห  เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของประชากร 2 

กลุม  โดยที่สุมตัวอยางจากแตละกลุมอยางเปนอิสระจากกัน (Independent t – test)  โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อ Sig.(2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตารางที่ 22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของคาความแปรปรวนในแตละกลุม 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Double A 

Levene’s test for Equality of 

Variances 

F Sig. 

ดานปริมาณการซ้ือ (n = 321) 0.014 0.097 

 

จากตาราง 22  Levene’s test for Equality of Variances สามารถอธิบายไดดังนี้ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ดานปริมาณการซ้ือ มีคา Sig. เทากับ 0.097 

ซึ่งมากกวา 0.05 แสดงวาคาแปรปรวนประชากรทั้ง 2 กลุมเทากัน  
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ตาราง 23 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double  

A จําแนกตามเพศ 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Double A 

 t – test for equal variances assumed 

เพศ X  S.D. t 
Sig.(2-

tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ 
ชาย 1.63 1.048 

0.162 0.872 
หญิง 1.61 1.072 

 

จากตาราง 23 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตางของความ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ จําแนกตามเพศ  โดย

ใชสถิติ Independent t-test  ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.872 ซึ่งมากกวา 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO)  ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)   ซึ่งหมายความวา  ผูบริโภคที่มีเพศ

แตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double Aในดานปริมาณการซ้ือที่ไม

แตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

 
2.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A 

ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Double A ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน 

  H1  :  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกนั  มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยีห่อ 

Double A ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 

สถิติที่นํามาใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรที่มากกวา 2 กลุม  โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % ในการทดสอบสมมติฐาน  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อ Sig.(2-

tailed) นอยกวา 0.05  และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1)  ที่มีคาเฉล่ียอยางนอย 1 คูที่แตกตางกัน  จะตองนําไปทดสอบดวยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอน 
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(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least – Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เพื่อหาวาคาเฉลี่ย คูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับที่ 0.05 โดยจะทําการตรวจ 

สอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่งต้ังสมมติฐานดังนี้ 

H0 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A ดานปริมาณการซ้ือทกุกลุมชวงอายุเทากนั 

H1 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมชวงอายุไมเทากนั 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ คา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตาราง 24 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของคาความแปรปรวนในแตละกลุมชวงอายุ 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig.(2-tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ (n=385) 14.139** 2 320 0.000 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

จากตาราง 24  Levene’s test for Equality of Variance แสดงวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A ดานปริมาณการซื้อมีคา Sig. เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  หมายความวา คาความแปรปรวนของคา

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A ดานปริมาณการซื้อทุกกลุมชวงอายุตางกัน

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังนั้นจึงตองใชคาสถิติ Brown-test เพื่อทดสอบความแตกตาง

ของคาเฉลี่ยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ ระหวาง

ผูบริโภคชวงอายุตางๆ 
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ตาราง 25 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double  

A ในดานปริมาณการซ้ือ  จําแนกตามอายุ 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Double A 

อาย ุ X  S.D. 
Brown-

Forsythe 

Sig.(2-

tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ 

ตํ่ากวาหรือ

เทากับ 24ป 
1.43 0.781 

4.203* 0.016 25-34ป 1.81 1.192 

ต้ังแต 35ปข้ึน

ไป 
1.81 1.321 

 

*ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 

จากตาราง 25 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตางของความ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติการวิเคราะห

ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.016 

ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  ซึ่งหมายความ  

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดาน

ปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  จึงทดสอบความแตกตางเปน

รายคูโดยวิธีการเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3  เพื่อ

หาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ไดผลดังนี้ 
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ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ  

Double A ในดานปริมาณการซื้อ  จําแนกตามอายุ 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซ้ือ   X  

ตํ่ากวาหรือ

เทากับ 24 

ป 

25-34 ป 
ต้ังแต 35 

ปข้ึนไป 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป 1.43 
 -0.37** 

(0.008) 
-0.38* 
(0.011) 

25-34 ป 1.81 
 

 
0.00 

(0.981) 

ต้ังแต 35 ปข้ึนไป 1.81    

 

*  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

** ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.01 

 

จากตาราง 26 พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดาน

ปริมาณการซื้อ  ของผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป  กับผูบริโภคที่มีอายุ 25-34 ป มีคา Sig. 

เทากับ 0.008  ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป มีความ

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีมีอายุ 25-34 ป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ  ของผูบริโภคที่มีอายุ 

25-34 ปสูงกวาผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ  ของ

ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป  กับผูบริโภคที่มีอายุต้ังแต 35 ปข้ึนไป มีคา Sig. เทากับ 

0.011  ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป มีความแตกตางเปน

รายคูกับผูบริโภคที่มีมีอายุต้ังแต 35 ปข้ึนไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ  ของผูบริโภคที่มีอายุต้ังแต 35 

ปข้ึนไปสูงกวาผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป 

สวนคูอ่ืนๆไมมีความแตกตางกัน 
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2.3 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก 
ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน 

  H1  :  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนั  มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยีห่อ Double A ในดานปริมาณการซื้อที่แตกตางกัน 

สถิติที่นํามาใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรที่มากกวา 2 กลุม  โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % ในการทดสอบสมมติฐาน  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อ Sig.(2-

tailed) นอยกวา 0.05  และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1)  ที่มีคาเฉล่ียอยางนอย 1 คูที่แตกตางกัน  จะตองนําไปทดสอบดวยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอน 

(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least – Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เเพื่อหาวาคาเฉล่ีย คูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับที่ 0.05 โดยจะทําการ

ตรวจ สอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่งต้ังสมมติฐานดังนี้ 

H0 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A ดานปริมาณการซ้ือทกุกลุมระดับการศึกษาเทากนั 

H1 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมระดับการศึกษาไมเทากัน 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ คา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 
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ตาราง 2 7  แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของคาความแปรปรวนในแตละกลุมระดับการศึกษา 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig.(2-tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ (n=384) 8.561** 2 319 0.000 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

จากตาราง 27 Levene’s test for Equality of Variance แสดงวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A ดานปริมาณการซ้ือมีคา Sig. เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวา 0.05 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  หมายความวา คาความแปรปรวนของคา

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยีห่อ Double A ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมระดับการศึกษาไม

เทากัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนัน้จึงตองใชคาสถิติ Brown-Test เพื่อทดสอบความ

แตกตางของคาเฉลี่ยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยีห่อ Double A ในดานปริมาณการซ้ือ

ระหวางผูบริโภคระดับการศึกษาตางๆ 

ตาราง 28 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double  

A ในดานปริมาณการซ้ือ  จําแนกตามระดับการศึกษา 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Idea Work 

ระดับ

การศึกษา X  S.D. 
Brown-

Forsythe 

Sig.(2-

tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ 

ตํ่ากวา

ปริญญาตรี 
1.49 1.013 

3.144* 0.047 ปริญญาตรี 1.57 0.955 

สูงกวา

ปริญญาตรี 
2.02 1.406 

*  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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จากตาราง 28 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตางของความ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติการ

วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) 

เทากับ 0.047 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) ซึ่ง

หมายความ  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Double A ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  จึงทดสอบ

ความแตกตางเปนรายคูโดยวิธีการเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) ใชวิธีทดสอบแบบ 

Dunnett’s T3  เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ไดผล

ดังนี้ 

 

ตาราง 29 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ  

Double A ในดานปริมาณการซื้อ  จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซ้ือ   X  

ตํ่ากวาหรือ

เทากับ 24 

ป 

25-34 ป 
ต้ังแต 35 

ปข้ึนไป 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 1.49 
 0.09 

0.533 
-0.54** 
(0.007) 

ปริญญาตรี 1.57 
 

 
-0.45* 
(0.010) 

สูงกวาปริญญาตรี 2.02    

 

*  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

** ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.01 

 

จากตาราง 29 พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยีห่อ Double A ในดาน

ปริมาณการซือ้  ของผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูง

กวาปริญญาตรี มีคา Sig. เทากับ 0.007  ซึง่นอยวา 0.01 หมายความวา ผูบริโภคที่มรีะดับการศึกษา

ตํ่ากวาปริญญาตรี มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  อยาง
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มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ใน

ดานปริมาณการซ้ือ  ของผูบริโภคมีระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีตํ่ากวาผูบริโภคที่มีระดับ

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ  ของ

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีคา Sig. 

เทากับ 0.010  ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีความ

แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

โดยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ  ของผูบริโภคมี

ระดับการศึกษาปริญญาตรีตํ่ากวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี สวนคู อ่ืนๆไมมี

ความแตกตางกัน 

 
2.4 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double 

A ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Double A ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน 

  H1  :  ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกนั  มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยีห่อ 

Double A ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 

สถิติที่นํามาใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรที่มากกวา 2 กลุม  โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % ในการทดสอบสมมติฐาน  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อ Sig.(2-

tailed) นอยกวา 0.05  และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1)  ที่มีคาเฉล่ียอยางนอย 1 คูที่แตกตางกัน  จะตองนําไปทดสอบดวยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอน 

(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least – Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เเพื่อหาวาคาเฉลี่ย คูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการตรวจ 

สอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่งต้ังสมมติฐานดังนี้ 
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H0 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A ดานปริมาณการซ้ือทกุกลุมอาชีพเทากัน 

H1 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมอาชีพไมเทากัน 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ คา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตาราง 30 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของคาความแปรปรวนในแตละกลุมอาชีพ 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig.(2-tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ (n=384) 2.563 3 317 0.055 

 

จากตาราง 30 Levene’s test for Equality of Variance แสดงวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A ดานปริมาณการซ้ือมีคา Sig. เทากับ 0.055 ซึ่งมากกวา 0.05 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)  และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)   หมายความวา คาความแปรปรวนของคา

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยีห่อ Double A ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมอาชีพเทากัน  ที่

ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นจงึตองใชคาสถิติ F-Test เพื่อทดสอบความแตกตางของ

คาเฉลี่ยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยีห่อ Double A ในดานปริมาณการซ้ือ ระหวาง

ผูบริโภคอาชีพตางๆ 
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ตาราง 31 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double  

A ในดานปริมาณการซ้ือ  จําแนกตามอาชีพ 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Idea Work 

อาชีพ X  S.D. 
Brown-

Forsythe 

Sig.(2-

tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 
1.78 1.180 

0.882 0.451 
ธุรกิจสวนตัว/

คาขาย 
1.84 1.475 

นิสิต/นักศึกษา 1.50 0.812 

อ่ืนๆ 1.39 0.714 

 

จากตาราง 31 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตางของความ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติการวิเคราะห

ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.451 

ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  ซึ่งหมายความ  

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดาน

ปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05   

 
2.5 ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Double A ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีม

เล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน 

  H1  :  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน  มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีม

เล็ก ยีห่อ Double A ในดานปริมาณการซือ้ที่แตกตางกนั 
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สถิติที่นํามาใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 

ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของประชากรที่มากกวา 2 กลุม  โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % ในการทดสอบสมมติฐาน  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อ Sig.(2-

tailed) นอยกวา 0.05  และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1)  ที่มีคาเฉล่ียอยางนอย 1 คูที่แตกตางกัน  จะตองนําไปทดสอบดวยวิธีเปรียบเทียบเชิงซอน 

(Multiple Comparison)  โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least – Significant Different (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เเพื่อหาวาคาเฉล่ีย คูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับที่ 0.05 โดยจะทําการ

ตรวจ สอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่งต้ังสมมติฐานดังนี้ 

H0 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A ดานปริมาณการซ้ือทกุกลุมระดับรายไดตอเดือนเทากนั 

H1 : คาความแปรปรวนของคาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมระดับรายไดตอเดือนไมเทากัน 

ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ คา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตาราง 32 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของคาความแปรปรวนในแตละกลุมระดับรายไดตอ 

เดือน 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig.(2-tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ (n=383) 4.634* 2 319 0.010 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตาราง 32 Levene’s test for Equality of Variance แสดงวาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A ดานปริมาณการซ้ือมีคา Sig. เทากับ 0.010  ซึ่งนอยกวา 0.05 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  หมายความวา คาความแปรปรวนของคา

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยีห่อ Double A ดานปริมาณการซ้ือทุกกลุมระดับรายไดตอ

เดือนตางกัน  อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นจงึตองใชคาสถิติ Brown-Test เพื่อทดสอบ

ความแตกตางของคาเฉลี่ยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยีห่อ Double A ในดานปริมาณ

การซื้อ ระหวางผูบริโภคระดับรายไดตอเดือนตางๆ 

 

ตาราง 33 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double  

A ในดานปริมาณการซื้อ  จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Double A 

รายไดตอเดือน X  S.D. 
Brown-

Forsythe 

Sig.(2-

tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 

10,000 บาท 
1.55 1.045 

2.750 0.066 
10,001-20,000 

บาท 
1.51 0.886 

ต้ังแต 20,001บาท 

ข้ึนไป 
1.82 1.191 

  

จากตาราง 33 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตางของความ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A จําแนกตามรายไดตอเดือน  โดยใชสถิติการ

วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)  ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) 

เทากับ 0.066 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)   ซึ่ง

หมายความวา  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
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2.6 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก 
ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซ้ือที่แตกตางกัน 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน 

  H1  :  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกนั  มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยีห่อ Double A ในดานปริมาณการซื้อที่แตกตางกัน 

สถิติที่นํามาใชในการวิเคราะห  เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของประชากร 2 

กลุม  โดยที่สุมตัวอยางจากแตละกลุมอยางเปนอิสระจากกัน (Independent t – test)  โดยใชระดับ

ความเชื่อมั่น 95 % ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) เมื่อ Sig.(2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตาราง 34 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double  

A จําแนกตามสถานภาพสมรส 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Double A 

 t – test for equal variances assumed 

สถานภาพ

สมรส X  S.D. t 
Sig.(2-

tailed) 

ดานปริมาณการซ้ือ 

โสด, หยาราง/ 

หมาย/ 

แยกกันอยู 

1.58 1.012 

-1.362 0.178 

สมรส/ อยู

ดวยกัน 

1.83 1.252 

 

จากตาราง 34 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบความแตกตางของความ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ จําแนกตามเพศ  โดย

ใชสถิติ Independent t-test  ในการทดสอบพบวา คา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.178 ซึ่งมากกวา 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO)  ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)   ซึ่งหมายความวา  ผูบริโภคที่มี

สถานภาพสมรสแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double Aในดาน

ปริมาณการซื้อที่ไมแตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05   
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สมมติฐานขอที่ 3: ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
กระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือ 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ 

  H1  :  ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ 

สถิติที่นํามาใชวิเคราะหคือ สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 

Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาคาความสัมพันธของตัวแปรหรือขอมูล 2 ชุดที่เปนอิสระจาก

กัน  โดยใชระดับความเช่ือมั่น 95 % ในการทดสอบสมมติฐาน  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) 

เมื่อ Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 

 

ตาราง 35 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ กับกระบวนการตัดสินใจ 

ซื้อในข้ันตอนดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการ 

ซื้อ 

 

ตัวแปร 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ 

รีมเล็ก  ยี่หอ Idea Work  

ในดานปริมาณการซื้อ 

n r 
Sig.(2-

tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

ทัศนคติทีม่ีตอผลิตภัณฑ     

   ดานประโยชนหลัก 322 -0.013 0.814 ไมสัมพันธกนั 

   ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 320 -0.044 0.437 ไมสัมพันธกนั 

   ดานตราสินคา 322 0.015 0.783 ไมสัมพันธกนั 

   ดานผลิตภัณฑคาดหวัง 320 0.007 0.906 ไมสัมพันธกนั 
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จากตาราง 35 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑกับ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือ โดยใชสถิติ

สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  ในการ

วิเคราะหพบวา คา Sig.(2-tailed) ในทุกดานของผลิตภัณฑ ไดแก ดานประโยชนหลัก  ดานคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ ดานตราสินคาและ ดานความคาดหวัง เทากับ 0.814, 0.437, 0.783 และ 0.906 

ตามลําดับ  มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  ซึ่ง

หมายความวา  ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑในทุกดาน  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

 
สมมติฐานขอที่ 4: ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
กระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซ้ือ 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ 

  H1  :  ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ  Double A ในดานปริมาณการซื้อ 

สถิติที่นํามาใชวิเคราะหคือ สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 

Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาคาความสัมพันธของตัวแปรหรือขอมูล 2 ชุดที่เปนอิสระจาก

กัน  โดยใชระดับความเช่ือมั่น 95 % ในการทดสอบสมมติฐาน  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) 

เมื่อ Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 
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ตาราง 36 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ กับกระบวนการตัดสินใจ 

ซื้อในข้ันตอนดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการ 

ซื้อ 

 

ตัวแปร 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ 

รีมเล็ก  ยี่หอ Double A 

ในดานปริมาณการซื้อ 

n r 
Sig.(2-

tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

ทัศนคติทีม่ีตอผลิตภัณฑ     

   ดานประโยชนหลัก 323 0.045 0.418 ไมสัมพันธกนั 

   ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 321 -0.015 0.788 ไมสัมพันธกนั 

   ดานตราสินคา 321 -0.012 0.837 ไมสัมพันธกนั 

   ดานผลิตภัณฑคาดหวัง 321 0.014 0.052 ไมสัมพันธกนั 

 

จากตาราง 36 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑกับ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double Aในดานปริมาณการซ้ือ โดยใชสถิติ

สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  ในการ

วิเคราะหพบวา คา Sig.(2-tailed) ในทุกดาน เทากับ 0.418, 0.788, 0.837 และ 0.052 ตามลําดับ  

มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  ซึ่งหมายความวา  

ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑในทุกดาน  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก  

ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

 
สมมติฐานขอที่ 5: ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ Idea Work ในกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ 
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  H1  :  ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาด  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ  Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ 

สถิติที่นํามาใชวิเคราะหคือ สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 

Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาคาความสัมพันธของตัวแปรหรือขอมูล 2 ชุดที่เปนอิสระจาก

กัน  โดยใชระดับความเช่ือมั่น 95 % ในการทดสอบสมมติฐาน  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) 

เมื่อ Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 

 

ตาราง 37 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาด กับ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อในข้ันตอนดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea  

Work ในดานปริมาณการซื้อ 

 

ตัวแปร 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ 

รีมเล็ก  ยี่หอ Idea Work  

ในดานปริมาณการซื้อ 

n r 
Sig.(2-

tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

ทัศนคติทีม่ีตอการสงเสริมการตลาด     

   ดานการสงเสริมการขาย 382 0.093 0.068 ไมสัมพันธกนั 

   ดานการโฆษณา 378 0.087 0.090 ไมสัมพันธกนั 

   ดานการประชาสัมพันธ 382 0.097 0.058 ไมสัมพันธกนั 

 

จากตาราง 37 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติที่มีตอการสงเสริม

การตลาดกับ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ โดยใช

สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  ในการ

วิเคราะหพบวา คา Sig.(2-tailed) ในทุกดานของการสงเสริมการตลาด ไดแก ดานการสงเสริมการขาย 

ดานการโฆษณา และดานการประชาสัมพันธ เทากับ 0.068, 0.090 และ 0.058 ตามลําดับ  มากกวา 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  ซึ่งหมายความวา  ทัศนคติที่มีตอ
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การสงเสริมการตลาดในทุกดาน  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ 

Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

 
สมมติฐานขอที่ 6: ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ Double A ในกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

  HO :  ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ 

  H1  :  ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาด  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อกระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ  Double A ในดานปริมาณการซื้อ 

สถิติที่นํามาใชวิเคราะหคือ สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 

Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาคาความสัมพันธของตัวแปรหรือขอมูล 2 ชุดที่เปนอิสระจาก

กัน  โดยใชระดับความเช่ือมั่น 95 % ในการทดสอบสมมติฐาน  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) 

เมื่อ Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 

 

ตาราง 38 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาด กับ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อในข้ันตอนดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A  

ในดานปริมาณการซื้อ 

 

ตัวแปร 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ 

รีมเล็ก  ยี่หอ Double A  

ในดานปริมาณการซื้อ 

n r 
Sig.(2-

tailed) 
ระดับความสัมพันธ 

ทัศนคติทีม่ีตอการสงเสริมการตลาด     

   ดานการสงเสริมการขาย 383 -0.005 0.924 ไมสัมพันธกนั 

   ดานการโฆษณา 384 -0.037 0.473 ไมสัมพันธกนั 

   ดานการประชาสัมพันธ 381 0.077 0.131 ไมสัมพันธกนั 
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จากตาราง 38 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติที่มีตอการสงเสริม

การตลาดกับ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ โดยใช

สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  ในการ

วิเคราะหพบวา คา Sig.(2-tailed) ในทุกดานของการสงเสริมการตลาดไดแก ดานการสงเสริมการขาย 

ดานการโฆษณา และดานการประชาสัมพันธ เทากับ 0.924, 0.473 และ 0.131 ตามลําดับ  มากกวา 

0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  ซึ่งหมายความวา  ทัศนคติที่มีตอ

การสงเสริมการตลาดในทุกดาน  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ 

Double A ในดานปริมาณการซื้อ  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 
สมมติฐานขอที่ 7: ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดของกระดาษรีมเล็ก และ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 

 
7.1 ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑของกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea 
Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

HO :  ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑของกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 

  H1  :  ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑของกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

สถิติที่นํามาใชวิเคราะห  เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของประชากร 2 

กลุม  โดยใช Pair Sample t-test โดยใชระดับความเช่ือมั่น 95 % ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) 

เมื่อ Sig.(2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 
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ตาราง 39 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดในดาน 

ผลิตภัณฑ  ของกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A  

 

ตัวแปร 

ทัศนคติทีม่ีตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ   

n X  
(Idea Work) 

X  
(Double A) 

t Sig.(2-tailed) 

   ดานประโยชนหลัก 384 3.68 3.96 -6.593** 0.000 

   ดานคุณภาพ 378 3.85 4.04 -4.678** 0.000 

   ดานตราสินคา 383 4.11 4.34 -5.432** 0.000 

   ดานความคาดหวงั 381 3.92 4.10 -5.175** 0.000 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

จากตาราง 39 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานผลิตภัณฑ  ของกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A  โดยใชสถิติPair Sample t-

test  ในการวิเคราะหพบวา คา Sig.(2-tailed) ในทุกดานของผลิตภัณฑไดแก ดานประโยชนหลัก ดาน

คุณภาพ ดานตราสินคาและ ดานความคาดหวัง เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1)  ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) ซึ่งหมายความวา  ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาด

ในดานผลิตภัณฑของกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานครแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยทัศนคติที่มีตอสวนประสม

ทางการตลาดในดานผลิตภัณฑของกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A มีคาสูงกวา ยี่หอ Idea Work 
 
7.2 ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดของกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ  
     Double A ในดานการสงเสริมการตลาดของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

HO :  ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาดของ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 



133 

 

  
 

  H1  :  ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาดของ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

สถิติที่นํามาใชวิเคราะห  เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของประชากร 2 

กลุม  โดยใช Pair Sample t-test โดยใชระดับความเช่ือมั่น 95 % ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) 

เมื่อ Sig.(2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตาราง 40 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดในดาน 

การสงเสริมการตลาด ของกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A  

 

ตัวแปร 

ทัศนคติทีม่ีตอสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาด 

n X  
(Idea Work) 

X  
(Double A) 

t Sig.(2-tailed) 

   ดานการสงเสริมการขาย 383 3.81 4.01 -5.230** 0.000 

   ดานการโฆษณา 369 3.90 4.06 -3.976** 0.000 

   ดานการะประชาสัมพนัธ 382 3.95 3.97 -0.601** 0.548 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

จากตาราง 40 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธของทัศนคติที่มีตอสวนประสมทาง

การตลาดในดานการสงเสริมการตลาด ของกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A  โดยใช

สถิติ Pair Sample t-test  ในการวิเคราะหพบวา คา Sig.(2-tailed) ในดานการสงเสริมการขายและ 

ดานการโฆษณา เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (HO) ซึ่งหมายความวา  ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริม

การตลาด ดานการสงเสริมการขายและ ดานการโฆษณาของกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ 

Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดย

ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาดของกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Double A มีคาสูงกวา ยี่หอ Idea Work  ในขณะที่ในดานการประชาสัมพันธ มีคา Sig. (2-tailed) 

เทากับ 0.548 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ  ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)   ซึ่ง
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หมายความวา  ทัศนคติที่มีตอสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาด ดานการ

ประชาสัมพันธของกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร

ไมแตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
7.3 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภค
ในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

HO :  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 

  H1  :  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

สถิติที่นํามาใชวิเคราะห  เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของประชากร 2 

กลุม  โดยใช Pair Sample t-test โดยใชระดับความเช่ือมั่น 95 % ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) 

เมื่อ Sig.(2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 

 

ตาราง 41 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวาง พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ  

Idea Work และ Double A  

 

ตัวแปร 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

n X  
(Idea Work) 

X  
(Double A) 

t Sig.(2-tailed) 

7.3.1 ปริมาณการซ้ือ 301 1.43 1.62 0.096 0.095 

7.3.2 คาใชจายในการซ้ือ 123 317.20 326.85 0.570** 0.000 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

จากตาราง 41 แสดงผลการวิเคราะหความสัมพันธของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีม

เล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A โดยใชสถิติ Pair Sample t-test  ในการวิเคราะหพบวา คา 

Sig.(2-tailed) ในดานปริมาณการซ้ือ เทากับ 0.095 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
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(HO) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)   ซึ่งหมายความวา  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Idea Work และ Double A ในดานปริมาณการซื้อของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน  ที่

ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในขณะที่ในดานคาใชจายในการซื้อ  มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 

0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)   ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) ซึ่ง

หมายความวา  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ในดาน

คาใชจายในการซื้อของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.01  โดยพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ในดานคาใชจาย

ในการซื้อกระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A มีคาสูงกวา 

 

ตาราง 42 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอท่ี 1  :  ผูบริโภคท่ีมีลักษณะสวนบุคคล
แตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก 
ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือแตกตางกัน 

 

 

สมมติฐานขอที่ 1.1  :  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน  มี

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work 

ในดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอที่ 1.2  :  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน  มี

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work 

ในดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอที่ 1.3  :  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตาง

กัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea 

Work ในดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอที่ 1.4  :  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน  มี

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work 

ในดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
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ตาราง 42 (ตอ) 
 

 

 สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอท่ี 1.5  :  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตาง

กัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea 

Work ในดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอท่ี 1.6  :  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส

แตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

สอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอท่ี 2  :  ผูบริโภคที่มีลักษณะสวนบุคคล
แตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก 
ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซ้ือแตกตางกัน 

 

 

สมมติฐานขอที่ 2.1  :  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน  มี

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ใน

ดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอที่ 2.2  :  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน  มี

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ใน

ดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

สอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอที่ 2.3  :  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตาง

กัน   มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ 

Double A ในดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

สอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอท่ี 2.4  :  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน  มี

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ใน

ดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

สมมติฐานขอท่ี 2.5  :  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตาง

กัน   มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก  ยี่หอ 

Double A ในดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
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ตาราง 42 (ตอ) 
 

 

 สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอที่ 2.6  :  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส

แตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

  

สมมติฐานขอ ท่ี  3  :  ทัศนคติที่ มี ตอผลิตภัณฑ   มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea 
Work ในดานปริมาณการซ้ือ 

 

 

สมมติฐานขอที่ 3.1 : ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  ในดาน

ประโยชนหลัก  มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอที่ 3.2 : ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  ในดาน

คุณภาพของผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ 

สมมติฐานขอที่ 3.3 : ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  ในดานตรา

สินคา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอที่ 3.4 : ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  ในดาน

ความคาดหวัง มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อกระดาษรีม

เล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอ ท่ี  4  :  ทัศนคติที่ มี ตอผลิตภัณฑ   มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 
Double A ในดานปริมาณการซ้ือ 

 

 

สมมติฐานขอที่ 4.1 : ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  ในดาน

ประโยชนหลัก  มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
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ตาราง 42 (ตอ) 
 

 

 สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอที่ 4.2 : ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  ในดาน

คุณภาพของผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอท่ี 4.3 : ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  ในดานตรา

สินคา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอที่ 4.4 : ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  ในดาน

ความคาดหวัง มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อกระดาษรีม

เล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 
สมมติฐานขอที่  5  :  ทัศนคติที่มีตอการสงเสริม
การตลาด  มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือกระดาษ
รีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือ 

 

 

สมมติฐานขอที่ 5.1  :  ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาด  

ดานการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอที่ 5.2  :  ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาด  

ดานการโฆษณา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 5.3  :  ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาด  

ดานการประชาสัมพันธ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

  

  

  

  



139 

 

  
 

ตาราง 42 (ตอ) 
 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 6  :  ทศันคติที่มีตอการสงเสริมการตลาด  
มีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 
Double A ในดานปริมาณการซ้ือ 

 

 

สมมติฐานขอที่ 6.1  :  ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาด  

ดานการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอที่ 6.2  :  ทัศนคติที่มีตอการสงเสริมการตลาด  

ดานการโฆษณา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 6.3  :  ทัศนคติที่มีตอการสงเสริม

การตลาด  ดานการประชาสัมพันธ มีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดาน

ปริมาณการซื้อ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 7  :  ทัศนคติดานสวนประสมทาง
การตลาด  ตอกระดาษรีมเล็กและพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือกระดาษรมีเล็ก ยีห่อ Idea Work และ Double A ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  แตกตางกัน 

 

 

สมมติฐานขอท่ี 7.1  :  ทัศนคติดานสวนประสมทาง

การตลาดในดานผลิตภัณฑ  ตอกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea 

Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  

แตกตางกัน 

สอดคลองกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอท่ี 7.2  :  ทัศนคติดานสวนประสมทาง

การตลาดในดานการสงเสริมการตลาด  ตอกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร  แตกตางกัน 

สอดคลองกับสมมติฐาน 
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ตาราง 42 (ตอ) 
 

 

 

 สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐานขอท่ี 7.3  :  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร  แตกตางกัน 

 

 

     สมมติฐานขอที่ 7.3.1  :  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ในดาน

ปริมาณการซื้อของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

 

     สมมติฐานขอที่ 7.3.2  :  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ในดาน

คาใชจายในการซื้อของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตาง

กัน 

สอดคลองกับสมมติฐาน 

 

จากตาราง 42 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งพบวาผลการวิจัยสวนใหญไม

สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว  ยกเวนใน สมมติฐานขอที่ 1.6  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตาง

กัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ในดานปริมาณการซ้ือแตกตางกัน   

สมมติฐานขอที่ 2.2  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Double A ในดานปริมาณการซ้ือแตกตางกัน  สมมติฐานขอที่ 2.3 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา

แตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซ้ือ

แตกตางกัน  สมมติฐานขอที่ 7.1 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑทุกดาน

ไดแก ดานประโยชนหลัก ดานคุณภาพ ดานตราสินคาและดานความหวัง  ตอกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ 

Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  แตกตางกัน สมมติฐานขอที่ 7.2 ทัศนคติ

ดานสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาด ดานการสงเสริมการขายและ การโฆษณา  

ตอกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  แตกตางกัน  

และสมมติฐานขอที่ 7.3.2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A 

ในดานคาใชจายในการซื้อของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน ที่ผลการวิจัยมีความสอดคลอง

กับสมมติฐาน 



บทที่  5 
สรุปผล  อภิปราย  และขอเสนอแนะ 

  

การวิจัยนี้มุงศึกษาถึงการเปรียบเทียบทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก

ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อเปนแนวทางในการปรับปรุง 

พัฒนาระบบการปฏิบัติงานและ กระบวนการตางๆสําหรับผูประกอบการ ตัวแทนจําหนายกระดาษรีม

เล็ก  ใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน  ซึ่งจะนําไปสูการวางแผนเชิงกลยุทธในการเตรียมความพรอมของธุรกิจ

หรือองคกร  ใหเกิดศักยภาพในการแขงขันทางการตลาด  
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได

ตอเดือน สถานภาพ ที่มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A 

ของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

4. เพื่อเปรียบเทียบทัศนคติดานทัศนคติดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาดที่มี
ตอกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

5. เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double 

A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐานทางการวิจัย 
1. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน ระดับ

การศึกษา สถานภาพ ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ใน

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

2. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายไดตอเดือน ระดับ

การศึกษา สถานภาพ ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ใน

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
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3. ทัศนคติดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย ประโยชนหลัก คุณภาพของผลิตภัณฑ ตราสินคา

ผลิตภัณฑที่คาดหวัง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ใน

กรุงเทพมหานคร 

4. ทัศนคติดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย ประโยชนหลัก คุณภาพของผลิตภัณฑ ตราสินคา

ผลิตภัณฑที่คาดหวัง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ใน

กรุงเทพมหานคร 

5. ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด ประกอบดวย ดานการสงเสริมการขาย การโฆษณา

และการประชาสัมพันธ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work 

ในกรุงเทพมหานคร 

6. ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด ประกอบดวย ดานการสงเสริมการขาย การโฆษณา

และการประชาสัมพันธ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A 

ในกรุงเทพมหานคร 

7. ทัศนคติดานสวนประสมการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑและการสงเสริม

การตลาดตอกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 
วิธีการดําเนินการศึกษาคนควา 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
1.1  ประชากร 

ประชากรในงานวิจัยคร้ังนี้คือ  ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่ใชหรือเคยใชกระดาษรีมเล็ก 

ภายใน 3 เดือนที่ผานมา   
1.2  กลุมตัวอยาง 

1.2.1   ขนาดของกลุมตัวอยาง 
เนื่องจากประชากรที่ใชในการวิจัยมีจํานวนมาก จึงทําการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางเพื่อ

ความสะดวกในการเก็บขอมูลและมีความนาเช่ือถือสูง  โดยใชสูตรคํานวณ ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% 

ไดกลุมตัวอยางจํานวน 385 คนและสํารองแบบสอบถามไมสมบูรณไว  จึงทําการเก็บแบบสอบถาม

ทั้งหมด 400 ชุด  โดยไดจากการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) แบบโควตา 

(Quota Sampling) และ สุมแบบเจาะจง (Purposive sampling) เพื่อเก็บแบบสอบถามใหครบตาม

จํานวนที่ไดกําหนดไว 
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2.  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคือ   แบบสอบถามซ่ึงแบงเปน 4 ตอนดังนี้ 

ตอนท่ี  1   เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  เปน

คําถามปลายปด (Close-ended response question)   แบบมีคําตอบใหเลือกหลายขอ (Multiple 

Choices) จํานวน 6 ขอ 

ตอนท่ี  2   เปนแบบสอบถามเก่ียวกับทัศนคติดานผลิตภัณฑของผูบริโภค  ที่มีตอกระดาษ

รีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A  ในดานประโยชนหลัก คุณภาพผลิตภัณฑ ตราสินคาและ 

ผลิตภัณฑที่คาดหวัง เปนคําถามแบบปด (Close-ended questions) ใหผูตอบแสดงถึงระดับความ

คิดเห็น (Semantic Differential scale) จํานวน 17 ขอ    

ตอนท่ี  3   เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติในดานการสงเสริมการตลาด ที่มีตอกระดาษ

รีมเล็กยี่หอ Idea Work กับ Double A ในดานการสงเสริมการขาย การโฆษณา การประชาสัมพันธ 

เปนคําถามแบบปด (Close-ended questions) ใหผูตอบแสดงถึงระดับความคิดเห็น (Semantic 

Differential scale) จํานวน 16 ขอ    

ตอนท่ี  4   เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea 

Work กับ Double A เปนคําถามแบบปด (Close-ended response question) แบบมีคําตอบใหเลือก

หลายขอ (Multiple Choices) จํานวน 7 ขอ  และเปนคําถามแบบปลายเปด (Opened end question) 

เปนระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio scale) จํานวน 4 ขอ  
 

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงพรรณา (Descriptive Research) และการวิจัยเชิงสํารวจ 

(Explorator Research)  เพื่อศึกษาถึงการเปรียบเทียบทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษ

รีมเล็กยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  โดยรวบรวมขอมูลจาก

แหลงขอมูลดังนี้ 

3.1  ขอมูลปฐมภูมิ ไดแก ขอมูลที่รวบรวมจากการสํารวจดวยแบบสอบถามจากกลุม

ตัวอยาง 400 คน  

3.2  ขอมูลทุติยภูมิ ไดแก การคนควาหาขอมูลจากเอกสาร วารสารที่สามารถอางอิง

ได ผลงานวิจัยตางๆที่ เกี่ยวของ  รวมถึงแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต เพื่อประกอบการสราง

แบบสอบถาม 
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4.  การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
1.  นําแบบสอบถามที่ผานการทดลองใช (Try out)   กับกลุมตัวอยางจํานวน 40 คน  

ไดคาความเช่ือมั่น  จากวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha  Coefficient) 

ดังนี้  ในตอนที่ 2 ซึ่งเปนขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติดานผลิตภัณฑของผูบริโภค  ที่มีตอกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work ในดานประโยชนหลัก  ไดคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha  

Coefficient)  เทากับ 0.804  ในดานคุณภาพผลิตภัณฑ ไดเทากับ 0.7141 ดานตราสินคา  ไดเทากับ 

0.741 และดานความคาดหวัง ไดเทากับ 0.9144 

ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติดานผลิตภัณฑของผูบริโภค  ที่มีตอกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A 

ในดานประโยชนหลัก  ไดคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha  Coefficient)  

เทากับ 0.8877 ในดานคุณภาพผลิตภัณฑ ไดเทากับ 0.8588 ดานตราสินคา  ไดเทากับ 0.8158 และ

ดานความคาดหวัง ไดเทากับ 0.9306 

ในตอนที่ 3 ซึ่งเปนขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติในดานการสงเสริมการตลาด ที่มีตอกระดาษรีมเล็ก

ยี่หอ Idea Work ในดานการสงเสริมการขาย ไดคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s 

Alpha Coefficient)  เทากับ 0.8366 ในดานการโฆษณา (โทรทัศน)  ไดเทากับ 0.9222 ดานการ

โฆษณา (ส่ือส่ิงพิมพ)  ไดเทากับ 0.8537 ดานการโฆษณา (อินเตอรเนต) ไดเทากับ 0.8259 และดาน

การประชาสัมพันธ ไดเทากับ 0.9503 

ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติในดานการสงเสริมการตลาด ที่มีตอกระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A 

ในดานการสงเสริมการขาย ไดคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha  

Coefficient)  เทากับ 0.8855 ในดานการโฆษณา (โทรทัศน)  ไดเทากับ 0.9212 ดานการโฆษณา (ส่ือ

ส่ิงพิมพ)  ไดเทากับ 0.9420 ดานการโฆษณา (อินเตอรเนต) ไดเทากับ 0.9089 และดานการ

ประชาสัมพันธ ไดเทากับ 0.9315  ซึ่งเม่ือเก็บรวบรวมไดครบจํานวน 400 คน  นํามาทําการตรวจสอบ

ความสมบูรณ  แลวจึงลงรหัสเพื่อประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอร 

2. นําขอมูลที่ลงรหัสแลวไปบันทึกในเคร่ืองคอมพิวเตอรเพื่อประมวลผลโดยโปรแกรม 

SPSS for Window Version 11.5  เพื่อวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐานที่ต้ังไว 

 3.  การวิเคราะหขอมูล 

3.1  การวิเคราะหดวยสถิติเชิงพรรณา (Descriptive Analysis)  โดยการ

วิเคราะห  จํานวน (ความถี่)  รอยละ  คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

3.2 การวิเคราะหดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) เพื่อทดสอบ

สมมติฐาน โดยใชสูตรในการทดสอบคือ  t-test, One Way Anova , Pearson Correlation และ Pair t-

test 
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สรุปผลการศึกษาคนควา 
ผลจากการศึกษาการเปรียบเทียบทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กยี่หอ 

Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  สามารถสรุปผลไดดังนี้ 
 

ขอมูลสวนบุคคล 
ผลจากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน สวนใหญเปนเพศ

หญิง อายุตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป  มีระดับการศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน  มีรายไดตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 และมีสถานภาพโสด 

 

ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอกระดาษรีมเล็ก ในดานผลิตภัณฑ 
กระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work 

ผลจากการศึกษาวิจัยพบวา  ในดานประโยชนหลัก  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นวากระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work มีความคมชัดเมื่อถายเอกสารหรือ ปร้ินทงานมากที่สุด 

รองลงมาคือ  มีความตอเนื่องของเครื่องเวลาถายเอกสารหรือ ปร้ินทงาน (ไมติดเคร่ือง) และ มีความ

เรียบของกระดาษ ตามลําดับ 

ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวากระดาษรีมเล็ก

ยี่หอ Idea Work มีมาตรฐานในการผลิต มากที่สุด รองลงมาคือ มีความมั่นใจในการใชงานและ มี

ความแข็งแกรงตอการพับ ตามลําดับ 

ดานตราสินคา  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวากระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea 

Work  มีความนาเช่ือถือมากที่สุด รองลงมาคือสามารถจดจําตราสินคาและ ยอมรับในตราสินคา 

ตามลําดับ 

ดานความคาดหวังของผลิตภัณฑ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวากระดาษ

รีมเล็กยี่หอ Idea Work  มีคุณภาพงานที่ปร้ินทหรือ พิมพ มากที่สุด รองลงมาคือ การถนอมสายตาและ 

เสริมสรางบุคลิกภาพในการทํางาน ตามลําดับ 

 
กระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A 

ผลจากการศึกษาวิจัยพบวา  ในดานประโยชนหลัก  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นวากระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A มีความขาวของกระดาษมากที่สุด  รองลงมาคือ ความคมชัด

เมื่อถายเอกสารหรือปร้ินทงาน และความเรียบของกระดาษ ตามลําดับ 
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ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวากระดาษรีมเล็ก

ยี่หอ Double A มีมาตรฐานในการผลิตมากที่สุด รองลงมาคือ มีความมั่นใจในการใชงานและ มีความ

แข็งแกรงตอการพับ ตามลําดับ 

ดานตราสินคา  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวากระดาษรีมเล็กยี่หอ Double 

A   เปนที่จดจําตราสินคามากที่สุด  รองลงมาคือ การยอมรับในตราสินคาและ ความนาเช่ือถือ 

ตามลําดับ 

ดานความคาดหวังของผลิตภัณฑ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวากระดาษ

รีมเล็กยี่หอ Double A  มีคุณภาพงานที่ปร้ินทหรือ พิมพมากที่สุด รองลงมาคือ ความคลองในการ

ทํางานและ การถนอมสายตา ตามลําดับ 

 
ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติตอกระดาษรีมเล็ก ในดานการสงเสริมการตลาด 

กระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work 
ผลการศึกษาวิจัยพบวา ในดานการสงเสริมการตลาด  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี

ความเห็นวา  กระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work มีการจัดโปรโมช่ันมากที่สุด  รองลงมาคือ การมีของ

แถม หรือแจกของสมนาคุณ เชน แถมกระดาษ  และมีความคุมคาของโปรโมช่ัน ตามลําดับ 

ในดานการโฆษณา (โทรทัศน)  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความเห็นวา  กระดาษรีมเล็ก

ยี่หอ Idea Work  มีความนาสนใจของโฆษณามากที่สุด  รองลงมาคือการที่สามารถส่ือความหมาย

ของโฆษณาและ ความถี่ในการพบเห็น  ตามลําดับ 

ในดานการโฆษณา (ส่ือส่ิงพิมพ เชน นิตยสาร หนังสือพิมพ)  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี

ความเห็นวา  กระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work  สามารถส่ือความหมายของโฆษณามากที่สุด  

รองลงมาคือ ความถี่ในการพบเห็นและ ความนาสนใจของโฆษณา ตามลําดับ 

ในดานการโฆษณา (อินเตอรเนต)  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความเห็นวา  กระดาษรีม

เล็กยี่หอ Idea Work  มีความนาสนใจของโฆษณาและ สามารถส่ือความหมายของโฆษณามากท่ีสุด 

รองลงมาคือ มีความถี่ในการพบเห็น 

ในดานการประชาสัมพันธ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความเห็นวา  กระดาษรีมเล็กยี่หอ 

Idea Work  แสดงใหเห็นถึงการชวยอนุรักษธรรมชาติและ เปนมิตรกับส่ิงแวดลอมมากที่สุด  รองลงมา

คือ การประหยัดพลังงานเพื่อชวยลดภาวะโลกรอน  และ การมีสวนรวมชวยสังคม  เชนการบริจาคเงิน

เขากองทุนปาชุมชน ตามลําดับ 
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กระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A 
ผลการศึกษาวิจัยพบวา  ในดานการสงเสริมการตลาด  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี

ความเห็นวา  กระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A มีการจัดโปรโมช่ัน  และมีความคุมคาของโปรโมช่ันมาก

ที่สุด  รองลงมาคือ การมีของแถม หรือแจกของสมนาคุณ เชน แถมกระดาษ   

ในดานการโฆษณา (โทรทัศน)  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความเห็นวา  กระดาษรีมเล็ก

ยี่หอ Double A สามารถส่ือความหมายของโฆษณามากที่สุด  รองลงมาคือ มีความนาสนใจของ

โฆษณาและ ความถี่ในการพบเห็น ตามลําดับ 

ในดานการโฆษณา (ส่ือส่ิงพิมพ เชน นิตยสาร หนังสือพิมพ)  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี

ความเห็นวา  กระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A มีความถี่ในการพบเห็นและ สามารถส่ือความหมายของ

โฆษณามากที่สุด รองลงมาคือ ความนาสนใจของโฆษณา 

ในดานการโฆษณา (อินเตอรเนต)  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความเห็นวา  กระดาษรีม

เล็กยี่หอ Double A มีความถี่ในการพบเห็นมากที่สุด รองลงมาคือ มีความนาสนใจของโฆษณาและ 

การสื่อความหมายของโฆษณา 

ในดานการประชาสัมพันธ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความเห็นวา  กระดาษรีมเล็กยี่หอ 

Double A  แสดงใหเห็นถึงการประหยัดพลังงาน  เพื่อชวยลดภาวะโลกรอนมากที่สุด  รองลงมาคือ 

การชวยอนุรักษธรรมชาติและ เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม  และการมีสวนรวมชวยสังคม เชน การบริจาค

เงินเขากองทุนปาชุมชน  ตามลําดับ 

 
ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ 

Double A 
ผลจากการศึกษาวิจัยพบวา  ในดานวัตถุประสงคในการซื้อ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีวัตถุประสงคในการซ้ือกระดาษเพื่อใชประกอบการทํางาน รองลงมาคือ ซื้อใชเองสวนตัว

และ  ซื้อใชเพื่อการศึกษา ตามลําดับ 

ในดานสถานที่ซื้อกระดาษ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญจะซื้อที่หางสรรพสินคา  

รองลงมาคือ ซื้อจากราน shop ของย่ีหอตัวเองและ ตัวแทนจําหนาย 

ในดานยี่หอกระดาษที่ซื้อ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญจะซ้ือยี่หอ Double A มาก

ที่สุด  รองลงมาคือ ยี่หอ Idea Work และ ชิส-สุ ตามลําดับ 

ในดานปจจัยสําคัญในการซ้ือกระดาษ ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็น

วาผลิตภัณฑเปนปจจัยสําคัญในการซ้ือกระดาษมากที่สุด  รองลงมาคือ ราคาและ สถานที่จัดจําหนาย 

ตามลําดับ 
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ในดานชวงเวลาที่ซื้อกระดาษ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญจะซื้อกระดาษใน

ชวงเวลา 15.01- 18.00 น. รองลงมาคือ 18.01- 21.00 น. และ 12.01- 15.00 น. ตามลําดับ 

ในดานผูที่มีอิทธิพลในการซื้อกระดาษ  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความคิดเห็น

วา  ตนเองเปนผูที่มีอิทธิพลในการซื้อกระดาษ รองลงมาคือ สํานักงาน และเพื่อน ตามลําดับ 

ในดานปริมาณการซื้อกระดาษยี่หอ Idea Work ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีปริมาณการ

ซื้อกระดาษยี่หอ Idea Work เฉล่ียอยูที่ 1.43 รีม/คร้ัง 

ในดานปริมาณการซื้อกระดาษยี่หอ Double A  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีปริมาณการ

ซื้อกระดาษยี่หอ Double A เฉล่ียอยูที่ 1.62 รีม/คร้ัง 

ในดานคาใชจายในการซื้อกระดาษยี่หอ Idea Work  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี

คาใชจายในการซื้อกระดาษยี่หอ Idea Work เฉล่ียอยูที่ 490.61 บาท/ป 

ในดานคาใชจายในการซื้อกระดาษยี่หอ Double A ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีคาใชจาย

ในการซื้อกระดาษยี่หอ Double A เฉล่ียอยูที่ 348.61 บาท/ป 

 
การวิเคราะหขอมูลเพื่อการทดสอบสมมติฐาน 

จากผลการวิจัยพบวาในดานดังตอไปนี้ที่ผลการวิจัยสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 1.6  ผูบริโภคที่ม ีสถานภาพสมรสแตกตางกนั มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

กระดาษรีมเล็ก ยีห่อ Idea Work ในกรุงเทพมหานคร แตกตางกนั 

สมมติฐานขอที่ 2.2  ผูบริโภคที่ม ีอายทุี่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีม

เล็ก ยีห่อ Double A ในกรุงเทพมหานคร แตกตางกนั 

สมมติฐานขอที่ 2.3  ผูบริโภคที่ม ีระดับการศึกษาที่แตกตางกนั มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก ยีห่อ Double A ในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สมมติฐานขอที่ 7.1 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ  ตอกระดาษรีม

เล็ก ยีห่อ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

สมมติฐานขอที่ 7.2 ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาดตอ

กระดาษรีมเล็ก ยีห่อ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกนั 

สมมติฐานขอที่ 7.3.2  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ 

Double A ในดานคาใชจายในการซื้อของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกนั 

สวนในดานอ่ืนที่เหลือ  ผลที่ไดไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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อภิปรายผล 
ผลจากการศึกษาวิจัย  การเปรียบเทียบทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีม

เล็กยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

มีประเด็นที่นํามาอภิปราย  ดังนี้ 

1. ผลจากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน สวนใหญเปน

เพศหญิง อายุตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ป  มีระดับการศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน  มีรายไดตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 และสวนมากโสด  จะเห็นไดวาผูบริโภคที่

เปนกําลังหลักในการพัฒนาสังคมในปจจุบันนั้นจะเปนเพศหญิงโสดที่มีอายุนอยลง  เนื่องจากใน

ปจจุบันรัฐบาลใหความสําคัญกับการพัฒนาคุณภาพของประชากรใหดียิ่งข้ึน  โดยการใหความสําคัญ

กับการศึกษา  ทําใหผูบริโภคในปจจุบันนั้นมีความรูที่สูงข้ึน ซึ่งอยูในระดับปริญญาตรีที่ถือเปนระดับ

การศึกษามาตรฐาน  มีงานทําที่เปนหลักแหลงในบริษัทเอกชน   โดยกลุมเปาหมายที่มีอายุนอยและ

การศึกษาปริญญาตรีนั้น  เปนกลุมลูกคาหลักที่มีการใชกระดาษในปริมาณที่สูง  ทั้งจากการใชเพื่อ

การศึกษา  หรือประกอบการทํางานตางๆ   ซึ่งผูบริโภคในปจจุบันนี้มีความทันสมัย และสนใจใน

รายละเอียดตางๆของผลิตภัณฑมากข้ึน  โดยไมเลือกซ้ือแคระดับราคาตํ่าเทานั้น แตยังใหความสําคัญ

กับคุณภาพและความสวยงามของงานพิมพมากข้ึน  และคํานึงถึงผลกระทบตอส่ิงแวดลอมควบคูไป

ดวย  เมื่อมองภาพรวมแลวแสดงใหเห็นถึงการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบริโภคที่ชัดเจน  ดังนั้น

เจาของธุรกิจตางๆจึงตองใหความสําคัญและติดตามกับการเปล่ียนแปลงดังกลาว  เพื่อใหสามารถ

พัฒนาหรือออกแบบผลิตภัณฑหรือสินคาเพื่อตอบสนองตอพฤติกรรมการเปล่ียนแปลงดังกลาวได

อยางทิศทาง 

 

2. ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยผลิตภัณฑของกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work ในดาน

ประโยชนหลักวามีความคมชัดเมื่อถายเอกสารหรือ ปร้ินทงาน สืบเนื่องมาจากการที่กระดาษ Idea 

Work เปนนวัตกรรมกระดาษคุณภาพระดับ Super premium  ที่ยกระดับงานพิมพดวย N2 

Technology ที่ชวยใหไดภาพพิมพที่คมชัด  สวยสมบูรณแบบ  โดยนอกจากนี้กระดาษ Idea Work ยัง

มีคุณสมบัติที่ขาวกวา  ผิวเรียบเนียนเปนพิเศษ  แกรงคงรูปใชไดสองหนา และสามารถใชงานได 

10,000 แผนตอเนื่อง  โดยไมติดเคร่ือง  ไดรับการรับรองมาตรฐานอุตสาหกรรม (มอก.) เลขที่ 1054-

1534 ซึ่งเปนส่ิงที่พิสูจนไดจากการที่ผูบริโภคเห็นดวยในดานความตอเนื่องของเคร่ืองเวลาถายเอกสาร

หรือ ปร้ินทงาน (ไมติดเคร่ือง)  และการที่กระดาษมีความเรียบเปนลําดับรองลงมา   

ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  ผูบริโภคมีความคิดเห็นวากระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work มี

มาตรฐานในการผลิต จึงทําใหมีความมั่นใจในการใชงานวา กระดาษมีความแข็งแกรงตอการพับ  
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เนื่องจากการที่กระดาษ Idea Work นั้นเปนผลิตภัณฑจากบริษัทในเครือซีเมนตไทย  ซึ่งถือไดวาเปน

กลุมธุรกิจกระดาษ ผลิตและจําหนายผลิตภัณฑกระดาษแบบครบวงจร  รายใหญที่สุดของประเทศไทย  

ประกอบดวยเยื่อกระดาษ กระดาษพิมพ เขียน กระดาษอุตสาหกรรม และบรรจุภัณฑ  มีการผลิต

สินคาคุณภาพมาตรฐานโลก  เปนที่ยอมรับของลูกคาทั้งในประเทศและ ตางประเทศ  โดยเปนผูนํา

ตลาดทั้งในประเทศและภูมิภาคเอเชีย 

ดานตราสินคา  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวากระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea 

Work  มีความนาเชื่อถือมากที่สุด  ทําใหสามารถจดจําตราสินคาและ ยอมรับในตราสินคา เปนผล

สะทอนที่ผูบริโภคแสดงออกถึงผลิตภัณฑกระดาษ Idea Work จากการที่ตระหนังถึงส่ิงที่ทางกลุมเครือ

ซีเมนตไทยผูผลิตกระดาษรีมเล็กไดมุงเนนการสรางสรรคนวัตกรรม  เพื่อใหเกิดสินคาและบริการใหมที่

มีมูลคาเพิ่มเพื่สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา  ซึ่งการปรับปรุงระบบการบริหารงานทําใหสามารถเพิ่ม

ปริมาณการผลิตใหกับประเทศ และเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน  จนไดรับรางวัลอันทรงเกียรติ

หลายรางวัลเชน  รางวัล Deming Prize จากสมาพันธนักวิทยาศาสตรและวิศวกรแหงประเทศญ่ีปุน  

รางวัลคุณภาพแหงชาติ (TQA) และรางวัล Award for TPM Excellence จาก Japan Institute of 

Plant Maintenance 

ดานความคาดหวังของผลิตภัณฑ  ผูบริโภคมีความคาดหวังวากระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea 

Work  มีคุณภาพงานที่ปร้ินทหรือพิมพที่สูงกวาเมื่อเทียบกับดานอ่ืน  เนื่องจากเชื่อมั่นในการสรางสรรค

นวัตกรรมของกลุมเครือซีเมนตไทย ในการพัฒนาผลิตภัณฑจากการใช N2 Technology ทําใหไดภาพ

พิมพที่คมชัด สวยสมบูรณแบบ  นอกจากนี้ผูบริโภคในปจจุบันมีความใสใจในสุขภาพและ ภาพลักษณ

ของตนเองในสังคมมากข้ึน  ทําใหเกิดความคาดหวังในการที่จะชวยถนอมสายตาเวลาใชงาน  และเปน

สวนเสริมในการสรางบุคลิภาพที่ดีในการทํางาน เมื่อใชกระดาษ Idea Work 

 

3. ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยผลิตภัณฑของกระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A ในดาน

ประโยชนหลักวามีความขาวของกระดาษ  อีกทั้งคมชัดเมื่อถายเอกสารหรือปร้ินทงานและ กระดาษมี

ความเรียบ   ซึ่งส่ิงเหลานี้เปนคุณสมบัติเดนที่ทางบริษัท แอดวานซ อะโกร โฮลด้ิง จํากัดผูผลิตเยื่อ

กระดาษและกระดาษพิมพเขียน Double A  ไดยกระดับสินคาและบริการของกระดาษ Double A ใน

ดานของความขาวสวาง  ไดงานพิมพคุณภาพ เนื้อกระดาษเรียบเนียน  ทําใหเอกสารคมชัดเหมือน

ตนฉบับ ถายเอกสารราบร่ืนไมติดเคร่ือง  ประหยัดเวลา ไมตองคล่ี ไมตองกรีด ไมติดเคร่ือง  ปริมาณ

ฝุนตํ่า ทําใหชวยยืดอายุการใชงานเคร่ืองถายเอกสาร  สามารถใชไดสองหนา มองไมทะลุฝง และเต็ม 

500 แผนตอรีม  เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาที่ใชบริการ  ซึ่งส่ิงเหลานี้ยังคงสอดคลองไปกับผล

การศึกษาของ อําพร จงรัตนากุล (2548)  ที่ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
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กระดาษ Double A แบบ Delivery ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดี

มากตอสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานความเรียบของกระดาษ ความขาวของกระดาษ 

ความหนา กระดาษไมติดเคร่ือง 

ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ  ผูบริโภคมีความคิดเห็นวากระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A มี

มาตรฐานในการผลิตสูงที่สุดเมื่อเทียบกับดานอ่ืน  ทําใหมีความมั่นใจในการใชงาน  อีกทั้งยังมีความ

คิดเห็นวากระดาษมีความแข็งแรงตอการพับ  เนื่องจากมีความมั่นใจในบริษัท แอดวานซ อะโกร จํากัด 

(มหาชน)    ผูผลิตกระดาษ Double A  ที่มีบริษัท สตอรา เอ็นโซ จํากัด ผูผลิตเยื่อกระดาษที่ใหญที่สุด

ในยุโรปและ บริษัท โอจิ เปเปอร จํากัด ผูผลิตเยื่อและกระดาษที่ใหญที่สุดในเอเชีย  เขาถือหุนดวย ได

ดําเนินการธุรกิจเยื่อกระดาษและกระดาษในปจจุบันที่คํานึงถึงความกาวหนาของเทคโนโลยีการผลิตที่

ทันสมัย  ดวยเคร่ืองจักรที่ไดคุณภาพ  บุคลากรผูมีความรูความสามารถ ประกอบกับระบบการจัดการ

ธุรกิจที่ดีเพื่อใหกระบวนการผลิต และการดําเนินงานทั้งหมดเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ และ

ประสิทธิผลมากที่สุด บริษัท แอดวานซ อะโกร จํากัด (มหาชน) มีการจัดการที่ยังผลใหเกิดผลิตภัณฑ 

และบริการคุณภาพมาสูตลาดทั้งในและตางประเทศเพิ่มมากข้ึน โดยมีจุดมุงหมายที่การเปน

อุตสาหกรรมกระดาษแหงอนาคต 

ดานตราสินคา  ผูบริโภคมีความคิดเห็นวากระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A   เปนที่จดจําตรา

สินคามากที่สุด  ยอมรับและเชื่อถือในตราสินคา  ซึ่งสืบเนื่องจากในป 2545  ไดมีการจัดต้ังบริษัท 

ดับเบ้ิล เอ กอปป เซ็นเตอร ข้ึนเพื่อจัดทําโครงการ Double A Copy Center อยางเต็มรูปแบบ เปนการ

ขยายฐานการใชกระดาษสูผูคารายยอยอีกทางหนึ่ง  โดยรวมกับศูนยถายเอกสารรายยอย  ทําใหมีการ

โฆษณาและประชาสัมพันธโครงการดังกลาวอยางแพรหลาย  ซึ่งไดรับการตอบรับจากผูประกอบการณ

และประชาชนทั่วไปอยางมาก  อีกทั้งผูผลิตกระดาษ Double A บริษัท แอดวานซ อะโกร จํากัด 

(มหาชน) ยังเปนบริษัทที่มีชื่อเสียงและ ไดแปรสภาพเปนบริษัทมหาชนเมื่อวันที่ 18 กุมภาพันธ 2537 

ดานความคาดหวังของผลิตภัณฑ  ผูบริโภคสวนใหญมีความคิดเห็นวากระดาษรีมเล็กยี่หอ 

Double A  มีคุณภาพงานท่ีปร้ินทหรือ พิมพสูงที่สุดเมื่อเทียบกับดานอ่ืน  ซึ่งเปนส่ิงที่ผูบริโภคตองการ

จากกระดาษ Double A เนื่องจากเปนคุณสมบัติหลักที่เกี่ยวของกับการใชงานโดยตรงเพื่อใหไดงาน

พิมพที่มีคุณภาพ  ตอบสนองตอการใชงานของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ  กอใหเกิดความ

คลองตัวในการทํางาน  อีกทั้งยังตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีเปนผูอานในการที่ชวยถนอม

สายตา  ใหสามารถอานบทความหรือขอมูลบนกระดาษ Double A ไดอยางสบายตา  ทําใหสามารถ

รับรูขอมูลดังกลาวไดอยางเต็มที่ ตรงตามวัตถุประสงคของผูที่ตองการจะส่ือสาร 
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4. ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยการสงเสริมการตลาดของกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work ใน

ดานการสงเสริมการตลาดวามีการจัดโปรโมช่ันที่ดีมาก  อีกทั้งยังมีของแถมหรือ แจกของสมนาคุณเชน 

แถมกระดาษ  ซึ่งถือไดวาเปนกลยุทธทางการตลาดเพื่อดึงดูดความสนใจจากผูบริโภค  โดยเฉพาะใน

สภาวะเศรษฐกิจที่ยังไมมั่นคง  และการแขงขันทางการตลาดที่รุนแรงในยุคปจจุบัน   แตยังตอง

คํานึงถึงความคุมคาของโปรโมช่ันที่ผูบริโภคใหการใสใจเชนกัน 

ดานการโฆษณา (โทรทัศน)  ผูบริโภคสวนใหญมีความเห็นวา  กระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea 

Work  มีความนาสนใจของโฆษณาในระดับมากที่สุดเมื่อเทียบกับดานอ่ืน  อีกทั้งยังสามารถส่ือ

ความหมายและพบเห็นไดบอย   เนื่องจากการที่ผูผลิตและจําหนายกระดาษ Idea Work ให

ความสําคัญกับการส่ือสารทางการตลาดเพื่อใหผูบริโภควงกวางไดรับรูและ จดจําตราสินคา Idea 

Work ใหไดมากที่สุด  โดยสรางสรรคงานโฆษณาไดอยางมีความนาสนใจและ ส่ือถึงนวัตกรรมที่

ทันสมัยของกระดาษ Idea Work ไดอยางดีเยี่ยม  ประกอบกับการที่มีความถี่ในการโฆษณาที่

เหมาะสมทําใหสามารถตอกยํ้าผูบริโภคใหจดจํา และรับรูถึงตราสินคานี้ไดอยางมีประสิทธิภาพ 

ดานการโฆษณา (ส่ือส่ิงพิมพ เชน นิตยสาร หนังสือพิมพ)  ผูบริโภคสวนใหญมีความเห็นวา  

โฆษณา (ส่ือส่ิงพิมพ) ของกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work  สามารถส่ือความหมายของโฆษณา  

เนื่องจากการโฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพนั้นเปนการส่ือสารขอมูลทางการตลาดทางเดียวและไมมี

ภาพเคล่ือนไหวและเสียง  เพื่อเปนการบอกสารใหแกผูบริโภคเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑการะดาษ 

Idea Work  ดังนั้นจึงมีความจําเปนอยางยิ่งในการที่จะตองใหความสําคัญกับการส่ือความหมายของ

โฆษณาที่ตองทําใหผูบริโภคเขาใจไดในการดูส่ือโฆษณานั้นแคคร้ังเดียว  โดยในสวนของความถี่ในการ

พบเห็นและ ความนาสนใจของโฆษณานั้นก็เปนองคประกอบที่สําคัญเชนกัน  ที่สงเสริมใหผูบริโภคเกิด

การรับรูและ พฤติกรรมการซื้อใหเปนไปตามวัตถุประสงคเปาหมายของส่ือโฆษณา (ส่ิงพิมพ) นั้นๆ  

ดานการโฆษณา (อินเตอรเนต)  ผูบริโภคสวนใหญมีความเห็นวา  โฆษณา (อินเตอรเนต) 

ของกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work  มีความนาสนใจของโฆษณาและ สามารถส่ือความหมายของ

โฆษณามากที่สุด โดยส่ือโฆษณาทางอินเตอรเนตนั้น  เปนส่ือโฆษณาที่สามารถส่ือขอมูลไดทั้งภาพ 

และเสียง  ทําใหสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายผูใชอินเตอรเนตในวงกวาง  แตเนื่องจากการโฆษณาบน

อินเตอรเนตนั้นมีการแขงขันที่สูงมาก  ดังนั้นจึงตองใหความสําคัญกับความนาสนใจและการส่ือ

ความหมายของโฆษณาเปนสําคัญ  เพื่อเปนส่ิงที่ดึงดูดความสนใจของผูพบเห็น  ประกอบกับความถี่

ในการพบเห็นบอยๆ ก็เปนส่ิงที่สําคัญในการสงเสริมใหผูบริโภครูจัก และรับรูถึงผลิตภัณฑ Idea Work 

มากข้ึนเชนกัน 

ดานการประชาสัมพันธ  ผูบริโภคมีความเห็นวา  กระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work  แสดงให

เห็นถึงการชวยอนุรักษธรรมชาติและ เปนมิตรกับส่ิงแวดลอมในระดับมากที่สุด  อีกทั้งยังเปนการ
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ประหยัดพลังงานเพื่อชวยลดภาวะโลกรอน  และ การมีสวนรวมชวยสังคม  เชนการบริจาคเงินเขา

กองทุนปาชุมชน ซึ่งเปนส่ิงที่พิสูจนไดจากการที่กระดาษ Idea Work ไดรับการรับรองมาตรฐาน ISO 

9706 เพื่อแสดงวากระดาษสามารถเก็บไวไดนาน ผลิตภายใตกระบวนการผลิต Green Process ของ 

SCG Paper และใชเยื่อที่มาจากปาปลูก 100% ซึ่งเปนส่ิงที่แสดงใหเห็นถึงวากระดาษ Idea Work ได

ผลิตจากการใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ  เพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุด และไมทําลายธรรมชาติดวย 

 

5. ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยการสงเสริมการตลาดของกระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A ใน

ดานการสงเสริมการตลาดวามีการจัดโปรโมชั่นที่ดีและคุมคามาก อีกทั้งมีการแจกของแถม  หรือแจก

ของสมนาคุณ เชนแถมกระดาษ  ซึ่งเปนส่ิงที่บริษัทผูผลิตและจําหนายกระดาษ Double A ไดมีการวาง

กลยุทธทางการสงเสริมการขายเพื่อเปนการตอบแทนผูบริโภคที่ใชบริการกระดาษ Double A อีกทั้งยัง

เปนการสรางและเพิ่มกลุมลูกคาใหมากข้ึนอีกดวย  ซึ่งเปนส่ิงที่เปนไปในแนวทางเดียวกันกับการศึกษา

ของอําพร จงรัตนากุล (2548) ที่ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อกระดาษ 

Double A แบบ Delivery ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งพบวาในดานการสงเสริมการตลาดผูบริโภคมี

ทัศนคติที่ดีโดยใหความสําคัญกับการทําบัตรสมาชิก Double A Rewards สะสมคะแนนเพื่อแลกของ

รางวัล  ที่ถือเปนโปรโมชั่นประเภทหนึ่งของ Double A เชนกัน 

ดานโฆษณา (โทรทัศน) ผูบริโภคสวนใหญมีความคิดเห็นวา  โฆษณาของกระดาษ Double 

A สามารถส่ือความหมายของโฆษณา  มีความนาสนใจและ สามารถพบเห็นไดบอย  ซึ่งถือไดวา

กระดาษ Double A ประสบผลสําเร็จในการโฆษณาผานส่ือประเภทโทรทัศน  ทําใหผูบริโภคที่รับส่ือ

เกิดความเขาใจในความหมายของโฆษณาที่นาสนใจที่ทาง Double A ตองการจะสื่อ  โดยจาก

การศึกษาของธารินทร พิศุทธิพงศภิญโญ (2548) ที่ไดศึกษาเร่ือง ภาพลักษณกระดาษพิมพเขียนตรา 

“ดับเบ้ิลเอ” พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีการเปดรับขอมูลขาวสารทั่วไปผานส่ือโทรทัศนมากที่สุด 

ดานการโฆษณา (ส่ือส่ิงพิมพ เชน นิตยสาร หนังสือพิมพ)  ผูบริโภคสวนใหญมีความเห็นวา  

สามารถพบเห็นโฆษณา (ส่ือส่ิงพิมพ) ของกระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A ไดบอย และเขาใจใน

ความหมายของโฆษณาที่มีความนาสนใจของโฆษณากระดาษ Double A ได  ซึ่งเปนส่ิงที่กระดาษ 

Double A ไดใหความสําคัญในการโฆษณาเพื่อใหเขาถึงผูบริโภคใหไดมากที่สุด  โดยส่ือส่ิงพิมพก็เปน

ส่ืออีกประเภทที่ผูบริโภคจํานวนมากสามารถรับรูขาวสารผานทางสื่อนี้    ดังนั้นความถี่ในการนําเสนอ

ส่ือส่ิงพิมพและ การสื่อความหมายที่ชัดเจน  เขาใจไดงาย  ประกอบกับสรางสรรคความนาสนใจของ

ส่ือที่นําเสนอ  จึงเปนส่ิงที่มีความสําคัญสําหรับส่ือประเภทนี้   

ดานการโฆษณา (อินเตอรเนต)  ผูบริโภคสวนใหญมีความเห็นวา  การโฆษณา (อินเตอรเนต) 

ของกระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A สามารถพบเห็นไดบอย และมีความนาสนใจและเปนที่เขาใจไดใน
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ความหมายของโฆษณานั้นๆ  โดยส่ือโฆษณาทางอินเตอรเนตนั้นเปนส่ืออีกประเภทที่ขยายการสื่อสาร

สูผูบริโภคที่สนใจในเทคโนโลยี นวัตกรรมใหม  ซึ่งมีการใชอินเตอรเนตทั้งสําหรับการเรียนและ การ

ทํางาน  ทําใหเปนการเขาถึงกลุมผูบริโภคไดอยางทั่วถึง  และถือไดวากลุมผูบริโภคที่เปนกลุมใหญและ

เปนกลุมสําคัญที่ทางผูผลิตกระดาษ Double A ไมสามารถเพิกเฉยได 

ดานการประชาสัมพันธ  ผูบริโภคสวนใหญมีความเห็นวา  กระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A  

แสดงใหเห็นถึงการประหยัดพลังงาน  เพื่อชวยลดภาวะโลกรอนมากที่สุด  รองลงมาคือ การชวย

อนุรักษธรรมชาติและ เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม  และการมีสวนรวมชวยสังคม เชน การบริจาคเงินเขา

กองทุนปาชุมชน  ซึ่งสอดคลองไปกับการศึกษาของธารินทร   พิศุทธิพงศภิญโญ (2548)  ที่ได

ทําการศึกษาเร่ือง ศึกษาภาพลักษณกระดาษพิมพเขียนตรา “ดับเบ้ิลเอ” พบวาผูบริโภคมีการรับรูปาน

กลางในเร่ืองของภาพลักษณที่มีสวนชวยในการสรางสาธารณประโยชนตอสังคมและเทคโนโลยีการ

ผลิตเพื่อรักษาส่ิงแวดลอม  โดยบริษัท แอดวานซ อะโกร จํากัด (มหาชน) ผูผลิตกระดาษ Double A ได

มีการพัฒนาอุตสาหกรรมกระดาษยุคใหม  อยูบนแนวคิดของการพัฒนาการเกษตรของไทย  อันเปน

รากฐานหลักของประเทศดวยการพัฒนาไมเกษตรมาใชเปนวัตถุดิบ  โดยอาศัยความไดเปรียบของ

ประเทศทั้งในดานภูมิประเศ ภูมิอากาศ ความสามารถและความชํานาญดานการเกษตรของคนไทย  

ทําใหสามาถผลิตกระดาษจากไมอายุเพียง 3-5 ป  โดยไมใชวัตถุดิบที่ยั่งยืนอยางไมจากปาธรรมชาติ

อางเด็ดขาด  โดยผนวกกับเทคโนโลยีอันทันสมัย ทําใหในกระบวนการผลิตในทุกข้ันตอนไดหมุนเวียน

ใชทรัพยากรไดอยางคุมคาและมีประสิทธิภาพมากที่สุด  โดยคํานึงถึงเทคโนโลยีที่ทันสมัย สงเสริม

เกษตรไทย สรางงานสรางอาชีพ และรักษาส่ิงแวดลอม และไดผลิตภัณฑที่มีคุณภาพพรอมไปสู

กระบวนการผลิตตอเนื่องอยางไมมีที่ส้ินสุด 

 

6. ผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ 

Double A พบวา ในดานวัตถุประสงคในการซื้อ พบวาบริโภคสวนใหญซื้อกระดาษเพื่อใชประกอบการ

ทํางาน  เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญทํางานในภาคธุรกิจ ไมวาจะทางดานใดมีความตองการใชกระดาษ

ในปริมาณที่มหาศาล  ซึ่งจะซ้ือที่หางสรรพสินคา เพราะสะดวกในการซื้อ โดยยี่หอที่ผูบริโภคสวนใหญ

ซื้อคือ Double A โดย Idea Work เปนยี่หอรองลงมา  สืบเนื่องจากการที่กระดาษ Double A มีการ

ส่ือสารการตลาดในส่ือประเภทตางๆไมวาจะเปน โทรทัศน ส่ือส่ิงพิมพ การประชาสัมพันธในรูปแบบ

ตางๆอยางเขมขน  และเปนรายแรกท่ีมุงเนนการส่ือสารทางการตลาดเก่ียวกับกระดาษอยางชัดเจน

ที่สุด  โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับตัวผลิตภัณฑมากที่สุด  เพราะเปนองคประกอบหลักในการที่

ผูบริโภคตองการสิ่งที่มีคุณสมบัติเหมาะสมกับการใชงานมากที่สุด  ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ   

อําพร   จงรัตนากุล (2548) ที่ไดทําการศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อกระดาษ Double 
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A แบบ Delivery ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑเปนปจจัยสําคัญที่สุดในการ

ส่ังซ้ือกระดาษ Double A แบบ Delivery ผานทางโทรศัพท  โดยสวนมากผูบริโภคจะซื้อกระดาษใน

เวลา 15.01- 18.00 น.  ซึ่งเปนเวลาที่อยูในชวงของการทํางานในแตละสํานักงาน  อีกทั้งยังพบวา

ผูบริโภคสวนใหญจะตัดสินใจซื้อดวยตนเอง ซึ่งจะแตกตางจากการส่ังกระดาษ Double A แบบ 

Delivery ทางโทรศัพท  ซึ่งจากงานวิจัยที่พบวา  สวนมากจะส่ังในชวงเวลา 09.00 - 12.00 น.  และ

สํานักงานเปนผูที่มีอิทธิพลตอการส่ังซ้ือมากที่สุด  ในดานปริมาณการซื้อกระดาษยี่หอ Idea Work จะ

อยูที่ 1.43 รีม/ คร้ัง ซึ่งจะนอยกวาปริมาณการซ้ือกระดาษย่ีหอ Double A ซึ่งเทากับ 1.62 รีม/คร้ัง  

ถึงแมปริมาณการซ้ือของกระดาษย่ีหอ Idea Work จะนอยกวาแตคาใชจายในการซื้อกระดาษย่ีหอ 

Idea Work มีมูลคาสูงกวา  โดยมีคาใชจายในการซื้อกระดาษ Idea Work โดยประมาณเฉล่ีย 490.61 

บาทตอป ในขณะที่มีคาใชจายในการซื้อกระดาษ Double A โดยประมาณเฉล่ีย 348.61 บาทตอป ซึ่ง

อาจสืบเนื่องมาจากราคาสินคาที่มีความแตกตางกันก็เปนได 

 

7. ผลการศึกษาวิจัยพบวาผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A แตกตางกัน  โดยผูบริโภคที่มีอายุ 25- 34 ปมีพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work สูงกวาผูบริโภคที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 24 ปและ 

35 ปข้ึนไปตามลําดับ    ซึ่งสอดคลองไปกับแนวคิดของพรทิพย วรกิจโภคาทร (2529) ที่ไดสรุปวา อายุ

เปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหผูบริโภคมีทัศนคติหรือพฤติกรรมที่แตกตางกัน และย่ิงอายุมากข้ึนการที่จะ

เปล่ียนทัศนคติและพฤติกรรมก็มีความยากข้ึน  ประกอบกับแนวคิดของ ปรมะ สตะเวทิน (2533) ที่ได

วิเคราะหคนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน  ก็จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน  โดยอายุเปน

ปจจัยหนึ่งที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเร่ืองความคิดและพฤติกรรม  ซึ่งคนอายุนอยมักจะมี

ความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนท่ีอายุมากกวา  ในขณะคนที่อายุ

มากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงรายกวาคนที่มีอายุนอย

เนื่องมาจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน  อีกทั้งอายุยังเปนปจจัยสวนบุคคลปจจัยหนึ่งที่ทําให

ผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกัน ดังนั้นผูบริโภคที่มีอายุ 25- 34 ปที่อยูในวัยทํางานและมีโอกาส

ที่จะไดใชกระดาษรีมเล็กมากในการทํางาน  ทําใหไดทดลองใชกระดาษหลากหลายย่ีหอไมวาจะเปน 

Double A, Idea Work หรืออ่ืนๆ  เมื่อไดคิดและพิจารณาถึงคุณสมบัติของกระดาษรีมเล็กแตละยี่หอ  

ก็จะมีพฤติกรรมการเลือกใชยี่หอที่มีความคุมคาในดานของคุณสมบัติและคาใชจายเดนชัดมากที่สุด   

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A แตกตางกัน   โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมี

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work สูงกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา
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ปริญญาตรีและ ตํ่ากวาปริญญาตรีตามลําดับ  ซึ่งผลการศึกษานี้มีความสอดคลองไปกับการศึกษา

ของปรมะ สตะเวทิน (2533) ที่ไดสรุปไววาคนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกันจะมีลักษณะทาง

จิตวิทยาตางกัน  โดยการศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรม

แตกตางกัน  ประกอบกับการศึกษาของศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2541)  ที่ไดศึกษาถึงตัวแปรที่มี

อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  ซึ่งปจจัยสวนบุคคลที่รวมถึง ระดับการศึกษาทําให

ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคมีความแตกตางกันไปทําใหการตัดสินใจซื้อมีความแตกตางกันไปเชนกัน  

โดยผูบริโภคที่มีการศึกษาสูงจะมีโอกาสในการที่จะใชกระดาษมากข้ึนจากทั้งเพื่อการศึกษาและการ

ทํางาน  ในขณะเดียวกันการศึกษาที่สูงก็ทําใหผูบริโภคมีความรูหรือสามารถที่จะหาขอมูลทั้งในดาน

คุณสมบัติหรือ ราคาเกี่ยวกับกระดาษรีมเล็กที่จะใชไดมาก  โดยเฉพาะยี่หอที่มีการประชาสัมพันธมาก

เชน Double A  ทําใหการตัดสินใจหรือพฤติกรรมในการซื้อกระดาษนั้นมีความแตกตางจากกลุม

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตํ่ากวาอยางเห็นไดชัด 

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มี สถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work แตกตางกัน  โดยผูบริโภคที่โสด, หยาราง/ หมาย/ แยกกันอยูมี

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work สูงกวาผูบริโภคที่สมรส/ อยูดวยกัน  

สอดคลองไปกับการศึกษาของพรทิพย วรกิจโภคาทร (2529) ที่ไดศึกษาไววาความแตกตางทาง

ประชากรศาสตร รวมถึงดานฐานะทางสังคม สถานภาพครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติ

และพฤติกรรมของบุคคล และการศึกษาของปรมะ สตะเวทิน (2533) ที่ไดศึกษาถึงคนที่มีลักษณะ

ประชากรศาสตรตางกัน ก็จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน  ซึ่งสถานะทางสังคมนั้นหมายรวมถึงสภา

นภาพของบุคคลมีอิทธิพลอยางมากตอปฏิกิ ริยาของบุคคล  เพราะแตละบุคคลมีวัฒนธรรม 

ประสบการณ ทัศนคติ คานิยมและ เปาหมายท่ีตางกัน  ซึ่งสืบเนื่องจากผูบริโภคที่โสด, หยาราง/ 

หมาย/ แยกกันอยู  มีโอกาสที่จะทํากิจกรรมทางสังคม การศึกษาหรือกิจกรรมการทํางานสูงกวาผูที่

สมรส/ อยูดวยกัน  ซึ่งตองใหความสําคัญกับครอบครัวหรือคนรักเปนสําคัญทําใหกิจกรรมที่ตองมีการ

ใชกระดาษรีมเล็กจึงนอยลงไปดวย  ประกอบกับผลการศึกษานี้มีความสอดคลองไปกับการวิจัยของ

อิทธิพล สูชัยยะ (2549) ที่ไดทําการวิจัยและสรุปผลวา  ปจจัยในดานสถานภาพครอบครัวก็เปน

ตัวกําหนดตลาดเปาหมายหรือ ชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมายนั้นๆ   

  นอกจากนี้ผลการวิจัยยังพบอีกวาผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีเพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพและ รายไดตอเดือนมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ไมแตกตางกัน 

และผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีเพศ อายุ รายไดและ สถานภาพสมรสมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ไมแตกตางกัน  ซึ่งถึงแมจะขัดแยงกับการศึกษาขางตนแตก็มีความ

เปนไปไดเนื่องจาก  การที่ผูบริโภคในปจจุบันจะตัดสินใจใชกระดาษแตละยี่หอในปจจุบันนั้น มี
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ทางเลือกมากมายจากการโฆษณาประชาสัมพันธแขงขันกันแตละยี่หออยางรุนแรง  ซึ่งก็ข้ึนอยูกับอายุ 

การศึกษาหรือ สภาพของครอบครัวในการที่จะทําใหสามารถรับรูถึงส่ือนั้นๆไดอยางมีประสิทธิภาพ จน

สงผลกระทบใหเกิดการสนใจและ ตัดสินใจซ้ือสินคานั้นๆหรือไม  ประกอบกับกระดาษรีมเล็กเปน

ผลิตภัณฑที่มีราคาไมสูงมากนักทําให ผูที่มีปจจัยสวนบุคคลอ่ืนๆ เชน รายไดตอเดือน อาชีพ เปนตน มี

พฤติกรรมการซื้อสินคาประเภทนี้ที่ไมแตกตางกันนัก ตามแตวัตถุประสงคในการใชงานนั้นๆ 

 

8. ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑและการสงเสริมการตลาด  ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อ

กระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ในดานปริมาณการซ้ือ  ซึ่งผลการศึกษานี้สืบ

เนื่องมาจากในปจจุบันผูผลิตและจําหนายกระดาษรีมเล็กออกสูตลาดเปนจํานวนมากหลากหลายยี่หอ

ไมวาจะเปนแอลครอต ควอลิต้ี ชิส-สุ Double A Idea Work Idea Green ดําเมเชียล Speed เปนตน  

โดยถึงแมวากระดาษย่ีหอ Double A และ Idea Work จะเปนผูครองตลาด ณ ปจจุบันก็ตาม  แต

เนื่องจากคุณสมบัติและการใชงานของกระดาษรีมเล็กนั้น มีความคลายคลึงกันหรือมีความโดดเดน 

แตกตางกันไมอยางอยางเห็นไดชัด  ประกอบกับราคาของกระดาษรีมเล็กนั้นไมสูงและไมแตกตางกัน

มากในแตละยี่หอ  ทําใหถึงแมผูบริโภคจะมีทัศนคติที่ดีตอสินคายี่หอหนึ่งเพียงใด  แตหากมีเหตุการณ

ที่ทําใหไมสะดวกในการซ้ือสินคานั้นเชน รานคาละแวกที่ทํางานไมมีขายสินคายี่หอนี้  ก็จะสามารถ

เปล่ียนใจไปใชยี่หออ่ืนไดอยางงายดาย   

 

9. ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ  ตอกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea 

Work และ Double A ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกันในทุกดานไดแก ดานประโยชนหลัก 

คุณภาพ ตราสินคา และความคาดหวัง  อีกทั้งทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดในดานการ

สงเสริมการตลาด ตอกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานครแตกตางกันในทุกดานไดแก ดานการสงเสริมการขาย การโฆษณา การประชาสัมพันธ 

โดยทัศนคติดานสวนประสมการตลาดตอกระดาษยี่หอ Double A ดีกวาทั้งในดานผลิตภัณฑและ การ

สงเสริมการตลาด นั้นสืบเนื่องมาจากการที่กระดาษยี่หอ Double A นั้นนําเสนอตัวเองเขาสูตลาดเร็ว

กวา  ทั้งในดานการโฆษณา ประชาสัมพันธ  เพื่อเขาถึงผูบริโภคกอนกระดาษยี่หอ Idea Work และ

ยังคงรักษาและย้ําเตือนผูบริโภคอยูเสมอถึงคุณภาพของสินคาที่มีคุณสมบัติเดน 7 ประการคือ 1. ถาย

เอกสารราบร่ืนไมติดเคร่ือง 2. เนื้อกระดาษเรียบเนียน ทําใหเอกสารคมชัดเหมือนตนฉบับ 3. 

ประหยัดเวลา ไมตองคล่ี ไมตองกรีด ไมติดเคร่ือง 4. ขาวสวาง ไดงานพิมพคุณภาพ 5. ปริมาณฝุนตํ่า 

ทําใหชวยยืดอายุการใชงานเคร่ืองถายเอกสาร 6. สามารถใชไดสองหนา มองไมทะลุฝง และ7. เต็ม 

500 แผนตอรีม  ซึ่งทําใหผูบริโภคยังคงเห็นความสําคัญของกระดาษย่ีหอนี้มากกกวา  อีกทั้งยังอาศัย



158 

 

การประชาสัมพันธถึงแนวคิดการพัฒนาการเกษตรของไทย อันเปนรากฐานหลักของประเทศดวยการ

พัฒนาไมเกษตรอายุ 3-5 ปมาใชเปนวัตถุดิบ  โดยไมใชไมจากปาธรรมชาติอยางเด็ดขาด  กระบวนการ

ผลิตทุกข้ันตอนไดหมุนเวียนใชทรัพยากรไดอยางคุมคาและมีประสิทธิภาพมากที่สุด คํานึงถึง

เทคโนโลยีที่ทันสมัย สงเสริมเกษตรไทย สรางงานสรางอาชีพ และรักษาส่ิงแวดลอม และไดผลิตภัณฑ

ที่มีคุณภาพพรอมไปสูกระบวนการผลิตตอเนื่องอยางไมมีที่ส้ินสุด  ซึ่งเปนส่ิงที่ผูบริโภคในยุคปจจุบันให

ความสําคัญเปนอยางยิ่ง  ทําใหสามารถเขาถึงผูบริโภคไดอยางงายดาย  และทําใหผูบริโภคมีทัศนคติ

ที่ดีกับกระดาษ Double Aมากข้ึน  ซึ่งแตกตางจากกระดาษยี่หอ Idea Work ที่เนนย้ําความมีคุณภาพ

ของกระดาษระดับ Super premium จากงานพิมพดวย N2 Technology ที่ชวยใหไดงานพิมพที่คมชัด 

สวยสมบูรณแบบ  และยังมีคุณสมบัติของความขาว ผิวเรียบเนียนเปนพิเศษ  แกรงคงรูปใชไดสองหนา 

และผานการพิสูจนมาแลววาใชงานได 10,000 แผนตอเนื่อง  โดยไมติดเครื่อง  แตส่ิงหลานี้เปน

คุณสมบัติในดานผลิตภัณฑที่เปนวัตถุประสงคหลักของการใชงานกระดาษของผูบริโภค  ที่กระดาษ

หลายยี่หอสามารถตอบสนองไดใกลเคียงกัน  ซึ่งส่ิงนี้สอดคลองกับการศึกษาของ ธารินทร พิศุทธิพงศ

ภิญโญ (2548) ที่ไดทําการศึกษาเร่ือง ภาพลักษณกระดาษพิมพเขียนตรา “ดับเบ้ิลเอ” พบวาในดาน

การเปดรับขอมูลขาวสารการประชาสัมพันธ ผูบริโภคมีการเปดรับขาวสารผานส่ือโทรทัศนมากที่สุด

และมีการนึกถึงกระดาษพิมพเขียนตรา “ดับเบ้ิลเอ” เปนยี่หอและมีการรับรูภาพลักษณในดานคุณภาพ

สินคาที่ดีในดานเปนกระดาษพิมพเขียนที่มีคุณภาพ เรียบล่ืน หนากวายี่หออ่ืน มีการรับรูปานกลางใน

เร่ืองของภาพลักษณที่มีสวนชวยในการสรางสาธารณประโยชนตอสังคมและเทคโนโลยีการผลิตเพื่อ

รักษาส่ิงแวดลอม และเปนไปในแนวทางเดียวกันกับอําพร จงรัตนากุล (2548) ที่ไดทําการศึกษาเร่ือง 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อกระดาษ Double A แบบ Delivery ในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบวาผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติที่ดีมากตอสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานความ

เรียบของกระดาษ ความขาวของกระดาษ ความหนา กระดาษไมติดเคร่ือง 

 

10. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็กระหวาง ยี่หอ Idea Work และ Double A ใน

ดานคาใชจายในการซื้อของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน โดยคาใชจายในการซื้อกระดาษ

ยี่หอ Double A สูงกวายี่หอ Idea Work แตในดานปริมาณการซ้ือของผูบริโภคไมแตกตางกัน  เนื่อง

ดวยกระดาษรีมเล็กทั้งสองยี่หอนั้นเปนผูนําในตลาดอยูแลว  ทําใหผูบริโภคนิยมที่จะซื้อมาเพื่อใชงาน  

และดวยคุณสมบัติของผลิตภัณฑกระดาษที่ไมแตกตางกันของกระดาษ Double A และ Idea Work 

ทั้งในดาน ความขาว ความแกรง ความเรียบล่ืน ถายเอกสารไมติดเคร่ือง  และถึงแมทัศนคติที่มีตอ

กระดาษ Idea Work และ Double A จะมีความแตกตางกันตามที่ไดกลาวไวขางตน  ผูบริโภคก็ยังคง

ใหความสนใจในการที่กระดาษสามารถตอบสนองตอความตองการในการใชงานเปนหลัก  จึงทําให
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ปริมาณการซื้อกระดาษ Idea Work และ Double A ไมมีความแตกตางกันอยางเห็นไดชัด  แตในดาน

ของคาใชจายในการซื้อของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่แตกตางกันนั้น  ข้ึนอยูกับราคาของแตละ

ผลิตภัณฑที่มีความตางกัน  โดยกระดาษยี่หอ Double A มีราคาที่สูงกวา Idea Work  อีกทั้งเปนยี่อหอ

แรกที่มีการประชาสัมพันธทางโทรทัศน  ทําใหเปนที่รูจักของผูบริโภคทั่วไปมากที่สุด  ถึงแมราคาจะสูง

กวาแตผูบริโภคตัดสินใจในการซื้อกระดาษยี่อหอนี้ ทําใหคาใชจายในการซื้อสูงกวายี่หอ Idea Work   

 

ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
1. ผูผลิตกระดาษรีมเล็กควรที่จะสรางความโดดเดน แตกตางที่ชัดเจนนอกเหนือจาก

ประโยชนหลักในการใชงานกระดาษ เชน กระดาษมีกล่ินเพื่อสุขภาพ  กระดาษบํารุงสายตา  ประกอบ

กับการต้ังราคาที่ไมสูงนัก  เพื่อเปนการมุงเนนทําตลาดสําหรับกลุมผูบริโภคเปาหมายเปนวัยทํางาน ที่

มีการศึกษาสูง  มีความทันสมัย  ใหความสําคัญในรายละเอียดของความแตกตางที่นาสนใจของตรา

สินคานั้นๆ  กอนการตัดสินใจซื้อ และเลือกซื้อสินคาที่มีความคุมคาในการใชงาน เนื่องจากผล

การศึกษาแสดงใหเห็นวา  ผูบริโภคเปาหมายในการซื้อการะดาษรีมเล็กมีอายุระหวาง 25- 34 ป  มี

ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน แตมีรายไดตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท   

 2. ผูผลิตและจําหนายกระดาษรีมเล็กควรมีจริยธรรมในการผลิตและจําหนายหรือนําเสนอ

สินคาที่มีคุณภาพใหแกลูกคาในราคาที่เปนธรรม  เพื่อเขาถึงผูบริโภคที่มีการศึกษาสูง สามารถที่จะ

คนหาขอมูลที่เกี่ยวของกับสินคาและบริการไดโดยงาย  และสามารถท่ีจะรองเรียนในดานตางๆที่รูสึก

ไมพึงพอใจได  อีกทั้งสภาวะเศรษฐกิจที่ไมมั่นคง  ผูบริโภคเปาหมายมีรายไดที่ไมสูง  จึงตัดสินใจซื้อแต

สินคาที่มีคุณภาพและคุมคา  เนื่องจากผลการศึกษาแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคเปาหมายมีการศึกษา

ระดับปริญญาตรีและรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท   

3. ผูผลิตและจําหนายกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work ควรที่จะใหความสําคัญกับการ

พัฒนากระดาษใหมีความขาว  พรอมกับประชาสัมพันธในเร่ืองนี้  เพื่อใหผูบริโภคสวนมากรับรูในดาน

นี้  เนื่องจากผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีระดับตํ่าที่สุดในผลิตภัณฑ  ดานประโยชนหลัก 

หัวขอความเรียบของกระดาษ 

4. ผูผลิตและจําหนายกระดาษรีมเล็กยี่หอ Idea Work ควรที่จะเพิ่มการโฆษณา 

ประชาสัมพันธทางอินเตอรเนต ใหเขาถึงผูบริโภคใหบอย และมีความถี่ข้ึน  เนื่องจากผลการวิจัยพบวา  

ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดี ในระดับตํ่าที่สุดในการสงเสริมการตลาด ดานตราสินคา หัวขอการโฆษณา 

(อินเตอรเนต) หัวขอความถี่ในการพบเห็น 

5. ผูผลิตและจําหนายกระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A ควรที่จะพัฒนาสินคาใหมีความหนา  

หรือทําการโฆษณาหรือประชาสัมพันธในเร่ืองของความหนาของกระดาษ หรือความหลากหลายของ
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ความหนาของกระดาษใหมากย่ิงข้ึน เพื่อเพิ่มการรับรูของผูบริโภคใหมากข้ึน  เนื่องจากผลการวิจัย

พบวา  ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดี ระดับตํ่าที่สุด  ในผลิตภัณฑ ดานประโยชนหลัก หัวขอความหนาของ

กระดาษ 

6. ผูผลิตและจําหนายกระดาษรีมเล็กยี่หอ Double A ควรที่จะเพิ่มการประชาสัมพันธในดาน

การใหความรู  เกี่ยวกับวัตถุดิบและกรรมวิธีการผลิตกระดาษแกผูที่ตองการหาความรูใหมากข้ึน  เพื่อ

สรางภาพลักษณที่ดีใหกับสินคามากยิ่งข้ึน  เนื่องจากผลการวิจัยพบวา  ผูบริโภคมีทัศนคติดีในระดับ

ตํ่าที่สุดในการสงเสริมการตลาด ดานการประชาสัมพันธ หัวขอการใหชมโรงงานและกรรมวิธีการผลิต

กระดาษ 

7. ผูผลิตและจําหนายกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ควรที่จะพัฒนาในดานตางๆ ไดแก 

ดานประโยชนหลัก เชน ความเรียบ ความขาว ความหนาของกระดาษ ความคมชัดเมื่อถายเอกสารหรื

อปร้ินทงาน และความตอเนื่องของเครื่องเวลาถายเอกสารหรือปร้ินทงาน (ไมติดเคร่ือง) ดานคุณภาพ 

เชน ความมีมาตรฐานในการผลิต การทรงรูป ไมโคงงอ ความแข็งแรงตอการฉีกขาด ความแข็งแรงตอ

การพับ   ความคลองในการทํางาน ถนอมสายตา และสรางบุคลิกภาพที่ดีในการทํางานเพื่อสรางความ

มั่นใจในการใชสินคายี่หอ Idea Work ใหมีความนาเชื่อถือ เปนที่จดจํา และไดรับการยอมรับในตรา

สินคา เทียบเทาหรือเหนือกวาตราสินคาคูแขงอยาง Double A  เนื่องจากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา 

ผูบริโภคมีทัศนคติในดานผลิตภัณฑ ยี่หอ Double A  ไดแก ดานประโยชนหลัก ดานคุณภาพ ดานตรา

สินคา และดานความคาดหวังเหนือกวากระดาษยี่หอ Idea Work 

8. ผูผลิตและจําหนายกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ควรที่จะทําการพัฒนาสินคาและ การ

สงเสริมการตลาดใหมีความหลากหลาย ยืดหยุนเหมาะสมกับกลุมผูบริโภคที่มีอายุ และระดับ

การศึกษาที่หลากหลายของผูบริโภค  เนื่องจากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีอายุและ ระดับการศึกษา

ตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Double A ในดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 

9. ผูผลิตและจําหนายกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work ควรที่จะมุงเนนการโฆษณา

ประชาสัมพันธใหเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายซึ่งก็คือ คนโสดวัยทํางานใหมากข้ึน  หรือมีการพัฒนา

ผลิตภัณฑกระดาษใหมีลักษณะรูปแบบใหนารัก หรือสวยงามที่เหมาะสมกับกลุมผูบริโภคที่สมรส   

แลวดวย  เพื่อขยายกลุมลูกคาเปาหมายใหครอบคลุมผูบริโภคใหมากข้ึน  เนื่องจากผลการวิจัยพบวา

ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work 

ในดานปริมาณการซื้อแตกตางกัน 
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ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 
สําหรับการวิจัยคร้ังตอไป  ทางผูวิจัยมีความคิดเห็นวาควรทําการศึกษาเร่ือง  แนวทางการ

พัฒนาผลิตภัณฑกระดาษ เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคในยุคปจจุบันและเพ่ือเปนการ

สงเสริมวงการออกแบบไทยใหเกิดการพัฒนาอยางตอเนื่องเชนกัน 

นอกจากนี้ยังควรทําการศึกษาถึงพฤติกรรมการใชกระดาษในรูปแบบตางๆของผูบริโภคใน

ยุคปจจุบัน  ที่สงผลตอแนวโนมการใชงานของผูบริโภคในอนาคต  เพื่อที่จะสามารถนําไปใชในการ

พัฒนาผลิตภัณพกระดาษและ องคประกอบที่เช่ือมโยงกับผลิตภัณฑ  ใหสามารถตอบสนองตอการใช

งานของผูบริโภคไดอยางเต็มที่ 
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แบบสอบถาม 

การเปรียบเทียบทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก 

ยี่หอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร 
 
 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึง่ของการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต คณะสังคมศาสตร 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ วทิยาเขตประสานมิตร โดยมีเนื้อหาสอบถามขอมูลในการสารนิพนธเร่ือง 

“การเปรียบเทยีบทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A 

ของผูบริโภค ในกรุงเทพมหานคร” 

แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคที่จะคนควา รวบรวมขอมูลเพื่อวเิคราะหผลเกีย่วกับทัศนคติและ

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ Double A  ดังนัน้ผูวิจัยจงึขอขอบพระคุณ

ทุกทานทีก่รุณาสละเวลาตอบแบบสอบถามตามความเปนจริง โดยผูวิจยัจะเก็บขอมูลของทานไวเปน

ความลับ 

 

แบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอน ดังนี ้

ตอนท่ี 1    ขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภค 

ตอนท่ี 2    ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติทีม่ีตอกระดาษรีมเล็ก ในดานผลิตภัณฑ 

ตอนท่ี 3    ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติทีม่ีตอกระดาษรีมเล็ก ในดานสงเสริมการตลาด 

ตอนท่ี 4    ขอมูลทางดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ยี่หอ Idea Work และ  

Double A  

 

 

ผูวิจัย 

นักศึกษาปริญญาโท 

สาขาวิชาการจัดการ คณะสังคมศาสตร 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมติร 
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สวนที่ 1  :  ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค 

คําช้ีแจง  :  โปรดทําเคร่ืองหมาย        / ลงใน          ตามความเปนจริง 

__________________________________________________________________________ 

1. เพศ 

ชาย      หญิง 

 

2. อายุ 

ตํ่ากวาหรือเทากับ  24  ป    25 – 34  ป 

35 – 44  ป     45 – 54  ป 

ต้ังแต  55  ปขึ้นไป 

3. ระดับการศึกษาสูงสุด 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

พนักงานบริษัทเอกชน    ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว / คาขาย    นิสิต / นักศึกษา 

นักเรียน      อื่นๆ (โปรดระบุ)………………………… 

5. รายไดตอเดือน 

ตํ่ากวา หรือ เทากับ 10,000  บาท   10,001 – 20,000  บาท 

20,001 – 30,000  บาท    มากกวา  30,000  บาทขึ้นไป 

6. สถานภาพสมรส 

โสด      สมรส / อยูดวยกัน 

หยา / หมาย / แยกกันอยู 
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สวนที่ 2  :  ทัศนคติที่มีตอกระดาษรีมเล็ก ดานผลิตภัณฑ 

คําช้ีแจง  :  โปรดทําเคร่ืองหมาย   /   ลงในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน 

ทัศนคติ ที่มีตอกระดาษรีมเล็ก 

ดานผลิตภัณฑ 

ระดับความคิดเห็นตอย่ีหอ Idea Work ระดับความคิดเห็นตอย่ีหอ Double A 

 5 4 3 2 1   5 4 3 2 1  

ประโยชนหลัก 

1. ความเรียบของกระดาษ 

 

เรียบมาก 

      

เรียบนอย 

 

เรียบมาก 

      

เรียบนอย 

2. ความขาวของกระดาษ ขาวมาก      ขาวนอย ขาวมาก      ขาวนอย 

3. ความหนาของกระดาษ หนามาก      หนานอย หนามาก      หนานอย 

4. ความคมชัดเม่ือถายเอกสาร 

หรือ ปร้ินทงาน 

คมชัด

มาก 

     คมชัด

นอย 

คมชัด

มาก 

     คมชัด

นอย 

5. ความตอเนื่องของเครื่องเวลา

ถายเอกสาร หรือ เคร่ืองปร้ินท 

(ไมติดเคร่ือง) 

คลองมาก

ไมติด

เคร่ือง 

     คลองนอย

ติดเคร่ือง 

คลองมาก

ไมติด

เคร่ือง 

     คลองนอย

ติดเคร่ือง 

คุณภาพ 

6. มาตรฐานในการผลิต เชน ISO, 

มอก. 

 

มี

มาตรฐาน 

      

ไมมี

มาตรฐาน 

 

มี

มาตรฐาน 

      

ไมมี

มาตรฐาน 

7. ความม่ันใจ ม่ันใจได      ไมม่ันใจ ม่ันใจได      ไมม่ันใจ 

8. ความทรงรูป ไมโคงงอ ทรงรูปมาก      ทรงรูปนอย ทรงรูปมาก      ทรงรูปนอย 

9. ความแข็งแรงตอการฉีกขาด แข็งแรง

มาก 

     แข็งแรง

นอย 

แข็งแรง

มาก 

     แข็งแรง

นอย 

10. ความแข็งแรงตอการพับ แข็งแรง

มาก 

     แข็งแรง

นอย 

แข็งแรง

มาก 

     แข็งแรง

นอย 

ตราสินคา 

11. ความนาเชื่อถือ เช่ือถือได 

     

ไม

นาเช่ือถือ 

เช่ือถือได 

     

ไม

นาเช่ือถือ 

12. การจดจําตราสินคา จําไดงาย      จําไมได จําไดงาย      จําไมได 
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ทัศนคติ ที่มีตอกระดาษรีมเล็ก 

ดานผลิตภัณฑ 

ระดับความคิดเห็นตอย่ีหอ Idea Work ระดับความคิดเห็นตอย่ีหอ Double A 

 5 4 3 2 1   5 4 3 2 1  

13. การยอมรับในตราสินคา ยอมรับ

มาก 

     ยอมรับ

นอย 

ยอมรับ

มาก 

     ยอมรับ

นอย 

ความคาดหวัง 

14. ความคลองในการทํางาน 

 

คลองขึ้น 

      

ไมคลอง 

 

คลองขึ้น 

     

ไมคลอง 

15. การถนอมสายตา มากขึ้น      นอยลง มากขึ้น      นอยลง 

16. บุคลิกภาพในการทํางาน ดีขึ้น      แยลง ดีขึ้น      แยลง 

17. คุณภาพงานที่ปร้ินทหรือพิมพ ดีขึ้น      แยลง ดีขึ้น      แยลง 

 

 

สวนที่ 3  :  ทัศนคติที่มีตอกระดาษรีม ดานสงเสริมการตลาด 

คําช้ีแจง  :  โปรดทําเคร่ืองหมาย   /   ลงในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน 

ทัศนคติ ที่มีตอกระดาษรีมเล็ก 

ดานสงเสริมการตลาด 

ระดับความคิดเห็นตอย่ีหอ Idea Work ระดับความคิดเห็นตอย่ีหอ Double A 

 5 4 3 2 1   5 4 3 2 1  

การสงเสริมการขาย 

1.  การมีโปรโมช่ัน บอยคร้ัง 

     

นอยคร้ัง บอยคร้ัง 

     

นอยคร้ัง 

2. ความคุมคาของโปรโมชั่น คุมคามาก      ไมคุมคา คุมคามาก      ไมคุมคา 

3. การมีของแถม หรือแจกของ

สมนาคุณ เชน แถมกระดาษ 

จูงใจ      ไมจูงใจ จูงใจ      ไมจูงใจ 

การโฆษณา (โทรทัศน) 

4. ความถ่ีในการพบเห็น บอยคร้ัง 

     

นอยคร้ัง บอยคร้ัง 

     

นอยคร้ัง 

5. ความนาสนใจของโฆษณา นาสนใจ      ไมนาสนใจ นาสนใจ      ไมนาสนใจ 

6. การส่ือความหมายของโฆษณา เขาใจ      ไมเขาใจ มีมาก      ไมเขาใจ 



171 

 

ทัศนคติ ที่มีตอกระดาษรีมเล็ก 

ดานสงเสริมการตลาด 

ระดับความคิดเห็นตอย่ีหอ Idea Work ระดับความคิดเห็นตอย่ีหอ Double A 

 5 4 3 2 1   5 4 3 2 1  

การโฆษณา (ส่ือส่ิงพิมพ เชน 

นิตยสาร, หนังสือพิมพ) 

7.  ความถ่ีในการพบเห็น 

 

  บอยครั้ง 

     

นอยคร้ัง บอยคร้ัง 

     

นอยคร้ัง 

8. ความนาสนใจของโฆษณา นาสนใจ      ไมนาสนใจ นาสนใจ      ไมนาสนใจ 

9. การส่ือความหมายของโฆษณา เขาใจ      ไมเขาใจ เขาใจ      ไมเขาใจ 

การโฆษณา (อินเตอรเนต) 

10. ความถ่ีในการพบเห็น บอยคร้ัง 

     

นอยคร้ัง บอยคร้ัง 

     

นอยคร้ัง 

11. ความนาสนใจของโฆษณา นาสนใจ      ไมนาสนใจ นาสนใจ      ไมนาสนใจ 

12. การส่ือความหมายของโฆษณา เขาใจ      ไมเขาใจ เขาใจ      ไมเขาใจ 

การประชาสัมพันธ 

13. การชวยอนุรักษธรรมชาติ และ 

เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม 

มีมาก 

     

ไมมีเลย มีมาก 

     

ไมมีเลย 

14. การประหยัดพลังงานเพื่อชวย

ลดภาวะโลกรอน 

มีมาก      ไมมีเลย มีมาก      ไมมีเลย 

15. การมีสวนชวยสังคม เชน การ

บริจาคเงินเขากองทุนปาชุมชน 

มีมาก      ไมมีเลย มีมาก      ไมมีเลย 

16. การใหชมโรงงาน และ กรรมวิธี

การผลิตกระดาษ 

มีมาก      ไมมีเลย มีมาก      ไมมีเลย 
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สวนที่ 4  :  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษรีมเล็ก ย่ีหอ Idea Work และ Double A ของผูบริโภค 

คําช้ีแจง  :  โปรดทําเคร่ืองหมาย      / ลงใน          ตามความเปนจริง 

__________________________________________________________________________ 

1. วัตถุประสงคในการซื้อกระดาษ 

ซื้อใชประกอบการทํางาน     ซื้อใชเพื่อการศึกษา 

ซื้อใชเองสวนตัว     ซื้อใหบุคคลอื่น 

ซื้อใชเพื่อการคา เชน ซื้อเพ่ือขาย   อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 

2. สวนใหญทานเลือกซื้อกระดาษรีมเล็กจากที่ไหน 

หางสรรพสินคา     แหลงผูผลิตโดยตรง 

ราน Shop ของย่ีหอตัวเอง    ตัวแทนจําหนาย 

อื่นๆ (โปรดระบุ)............................................................... 

3. ย่ีหอกระดาษท่ีทานเคยซื้อบอยที่สุด 

แอลครอต   ควอลิต้ี   ชิส - สุ 

Double A    Idea Work  Idea Green 

ดําเมเชียล   Speed   อื่นๆ(โปรดระบุ)....................... 

4. ปจจัยดานใดที่คิดวาสําคัญที่สุดในการซ้ือกระดาษของทาน 

ผลิตภัณฑ     ราคา 

สถานที่จัดจําหนาย    การสงเสริมการตลาด 

5. ทานซื้อกระดาษชวงเวลาใดบอยท่ีสุด 

9.00  – 12.00 น.     12.01 – 15.00 น.  

15.01– 18.00 น.     18.01 – 21.00 น. 

ต้ังแต 21.01 น. ขึ้นไป 

6. ทานคิดวาใครเปนผูมีอิทธิพลมากที่สุดในการเลือกซื้อกระดาษรีมเล็ก เวลาตัดสินใจซื้อ 

ตนเอง      พอ – แม / พี่นอง 

เพื่อน      สํานักงาน 

ส่ือตางๆ เชน โฆษณา / นิตยสาร   อื่นๆ (โปรดระบุ)................................... 
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7. ปริมาณการซ้ือกระดาษย่ีหอ Idea Work  .....................................รีม / คร้ัง 

8. ปริมาณการซ้ือกระดาษย่ีหอ Double A    .....................................รีม / คร้ัง 

9. คาใชจายในการซ้ือกระดาษย่ีหอ Idea Work   โดยประมาณเฉล่ีย .....................................บาท / ป 

10. คาใชจายในการซ้ือกระดาษย่ีหอ Double A    โดยประมาณเฉล่ีย .....................................บาท / ป 
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ภาคผนวก ข 

รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

รายชื่อ      ตําแหนงและสถานท่ีทํางาน 

 
1. รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา    ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร 

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

  
2. ศิริวรรณ เสรีรัตน กรรมการสอบสารนิพนธ  กรรมการบริหารหลักสูตร 

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 

ชื่อ – ที่อยู  นายณัฐวุฒ ิ ชุติวงศธนะพฒัน 

วัน เดือน ปเกดิ  8 ธันวาคม 2524 

สถานที่เกิด  149  หมู 9  หมูบานสิชล ซอยกาญจนาภิเษก 008 แยก 2 

   ถนนกาญจนาภิเษก แขวงบางแค เขตบางแค กรุงเทพฯ 10160 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ.2548  ปริญญาตรี วทิยาศาสตรบัณฑิต สาขาออกแบบผลิตภัณฑอุตสาหกรรม  

มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา 

พ.ศ.2554  ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด 

   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมติร 
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