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 การวจิยัครั ÊงนีÊมีจุดมุ่งหมาย เพืÉอศึกษาคุณค่าตราสินค้าและปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ทีÉมีผลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผู้บรโิภคเพศหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร  

กลุ่มตวัอยา่งทีÉใชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ผู้หญิงทีÉซืÊอหรอืเคยซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย     

เรโซนา ดราย สเปรย ์เพศหญงิ ทีÉอาศยัในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถาม

เป็นเครืÉองมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู  

ผลการวจิยั พบวา่ 

ผู้บริโภคส่วนใหญ่ มีอายุระหว่าง 33-41 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด 

อาชพีรบัจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 20,001 – 25,000 บาท โดยมคีวาม

คดิเหน็ทีÉมต่ีอคุณค่าตราสนิคา้ ความคดิเหน็ด้านผลติภณัฑ์ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ โดยรวมอยู่ใน

ระดบัด ี 

คุณค่าตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นความสมัพนัธ์ของตราสนิค้า

กบัคุณค่าทีÉเกิดจากการรับรู้ และด้านความภักดีกับตราสินค้า มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลิตภัณฑ์ ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือน  อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีÉระดบั 0.01 และ0.05 

ตามลาํดบั โดยสามารถอธบิายไดร้อ้ยละ 20.6  

คุณค่าตราสนิคา้ ด้านคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้า มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑ ์ดา้นปรมิาณในการซืÊอต่อครั Êง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยสามารถอธบิาย

ไดร้อ้ยละ 14.2    

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ดา้นความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ์และด้าน

ศกัยภาพของผลติภณัฑ ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ ์ดา้นความถีÉ อยา่งมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีÉระดบั 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั โดยสามารถอธบิายไดร้อ้ยละ 16.8  

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นรูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์ และด้านศกัยภาพของผลติภณัฑ์ มอีทิธพิล

ต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑฯ์ ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง อยา่งมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 

โดยสามรถอธบิายไดร้อ้ยละ 12.5 
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 The purpose of this research was to study Brand Equity and Product Factor 

Affecting Consumer’s Buying Behavior in Rexona Dry Spray Deodorant of Women in 

Bangkok Metropolis.  

 The sample group for this research were 400 females live in Bangkok metropolis 

who had bought or use Rexona Dry Spray Deodorant. The data was collected via 

questionnaires.   

 The result of this research shown as follows: 

 The majority of consumers were 33-41 years old, single, education level of 

bachelor’s degree, working for private organization with income ranging between Baht 

20,001-25,000 per month.The overall consumers’ opinions toward Rexona Dry Spray and 

the product were at good level.  

 Brand equity in the aspects of brand awareness, brand association and the 

perceived quality and brand loyalty have influenced on consumer’s buying behavior in 

regards to frequency to purchase each month at 0.01 and 0.05 statistically significant levels, 

respectively, and adjusted R2 is equal to 20.6%. 

 Brand equity in the aspects of brand awareness has influenced on consumer’s 

buying behavior in term of amount to purchase each time at 0.01 statistically significant 

level, and adjusted R2 is equal to 14.2%. 

 Product component in the dimension of formal or tangible product, expected 

product and potential product have influenced on frequency of consumer’s buying behavior 

in term of frequency to purchase each time at 0.05 and 0.01 statistically significant levels, 

respectively, and adjusted R2 is equal to 16.8%. 

 Product component in the dimension of formal or tangible product and potential 

product have  influenced on consumer’s buying behavior in term of amount to purchase 

each time at 0.01 statistically significant level, and adjusted R2 is equal to 12.5%. 
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สารนิพนธฉ์บบันีÊเสรจ็สมบรูณ์ไดด้ว้ยความอนุเคราะหอ์ยา่งดยีิÉงจาก รองศาสตราจารย ์ดร.

ณกัษ์ กุลสิร ์ อาจารยท์ีÉปรกึษาสารนิพนธท์ีÉไดใ้หค้าํปรกึษา แนะนํา และขอ้คดิเหน็ต่างๆ ในการทาํ

วจิยั ตลอดจนการตรวจแกไ้ขขอ้บกพร่อง จนทาํใหส้ารนิพนธฉ์บบันีÊเสรจ็สมบรูณ์ ผูว้จิยัขอกราบ

ขอบพระคุณในความเมตตาของท่านเป็นอยา่งสงูไว ้ณ ทีÉนีÊ 

ขอกราบขอบพระคุณรองศาสตราจารยส์ุพาดา สริกุิตตา และอาจารย ์ดร.วรนิทรา ศริสิทุธิ

กุล ทีÉกรณุาเป็นผูเ้ชีÉยวชาญในการตรวจแบบสอบถาม แกไ้ขเครืÉองมอืในการวจิยั และกรณุาเป็น

คณะกรรมการพจิารณาโครงการสารนิพนธ ์ รวมถงึการใหค้าํปรกึษา แนะนําแนวทางในการทาํสาร

นิพนธจ์นสาํเรจ็สมบรูณ์ 

ขอขอบคุณนายโยธนิ ทฆิมัพรอาภา ทีÉใหค้าํปรกึษาแนะนําการวจิยันีÊใหถู้กตอ้งตามแบบ

แผนระเบยีบวธิวีจิยั รวมถงึเพืÉอนๆนสิติและเจา้หน้าทีÉในมหาวทิยาลยัทุกท่าน ทีÉใหค้วามอนุเคราะห์

ช่วยเหลอืแก่ผูว้จิยัดว้ยดเีสมอมา 

ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านทีÉกรุณาใหค้วามอนุเคราะหต์อบแบบสอบจนทาํให้

สารนิพนธฉ์บบันีÊสาํเรจ็ลุล่วงไปไดด้ว้ยด ี

ขอกราบขอบพระคุณตระกลูจวิะรงัสนิีและจุฑาวนิชกุล ผูใ้หค้วามรกัใหแ้รงใจและสนบัสนุน

ใหไ้ดร้บัการศกึษาเป็นอยา่งดมีาโดยตลอดตลอดจนพระคุณของครอูาจารยท์ุกท่านทีÉประสทิธิ Í

ประสาทวชิาความรูอ้นัเป็นพืÊนฐานสาํคญัก่อใหเ้กดิผลสาํเรจ็ในการทาํสารนิพนธค์ร ั ÊงนีÊ 
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บททีÉ 1 
บทนํา 

 

ภมิูหลงั 

ปัจจุบันตราสินค้ามีบทบาทและความสําคัญมากขึÊน จากเดิมทีÉมีความหมายเป็นแค่

สญัลกัษณ์ ตรายีÉหอ้หรอืชืÉอของสนิค้า แต่ในปัจจุบนัการสร้างตราสนิค้าจงึเป็นเรืÉองของการพฒันา

คุณค่าโดยรวมของทั Êงธุรกจิเพราะในความหมายของการรบัรูข้องผูบ้รโิภค การเลอืกซืÊอตราสนิค้าใด

ตราสนิคา้หนึÉงนั Êนมคีวามหมายถึงคุณค่าทีÉผู้บรโิภคคาดว่าจะได้รบัจากตราสนิค้าสนิค้านั Êน และถ้า

รบัรูไ้ดว้า่มคุีณค่ามากกจ็ะส่งผลใหร้าคาของสนิคา้สงูขึÊนตามมา  
องค์กรธุรกจิในปัจจุบนัจงึมกีารมุ่งเน้นตราสนิค้าให้มคุีณค่ามากขึÊนในสายตาและการรบัรู้

ของผูบ้รโิภค การพฒันาสนิคา้ใหม้คุีณภาพสามารถถูกลอกเลยีนแบบไดง้่ายโดยคู่แขง่ขนั แต่คุณค่า

ของตราสินค้าทีÉมีองค์ประกอบและความหมายในคุณค่าทั Êงหมดนั Êน ยากทีÉคู่แข่งขนัจะสามารถ

เลยีนแบบไดเ้พราะองคป์ระกอบของคุณค่าของตราสนิค้าในสายตาของลูกค้าไม่ใช่แค่ประโยชน์ใช้

สอยเท่านั Êนแต่เป็นคุณค่าทีÉลกูคา้สามารถรบัรูแ้ละสมัผสัไดผ้่านทางตราสนิค้า (วเิลศิ ภูรวิชัร. 2553: 

6) 

การนําเสนอผลประโยชน์ของตวัผลิตภณัฑ์ทีÉโดดเด่น และแตกต่างออกไปจากคู่แข่งขนั 

รวมทั Êงการสรา้งประสบการณ์อนัน่าประทบัใจใหแ้ก่ลกูคา้ ถอืเป็นกลยทุธใ์นการสรา้งตราสนิค้าทีÉทุก

บริษัทให้ความสําคญั  การกําหนดส่วนแบ่งของตลาดทีÉชดัเจน เป็นหนทางหนึÉงทีÉสามารถนํา

ความสาํเรจ็มาสู่ตราสนิคา้ และเป็นสิÉงจาํเป็นในการทาํใหต้ราสนิคา้นั Êนเขา้ไปเป็นหนึÉงในใจผู้บรโิภค 

รวมทั Êงทําให้ตราสนิค้านั ÊนมอีายุทีÉย ั Éงยนืและยาวนาน  ตราสินค้ายกัษ์ใหญ่ทั Êงหลายมกัจะนิยมใช้

ความมีชืÉอเสยีง ใช้ภาพลกัษณ์เดมิทีÉมอียู่แล้ว และความเชีÉยวชาญในการวางตําแหน่งให้กบัตรา

สนิคา้เป็นในการขยายสายผลติภณัฑ์ ซึÉงช่วยให้ประสบผลสําเรจ็และเขา้ครอบครองตลาดได้อย่าง

ง่ายดาย (กลยทุธก์ารทาํตลาด, ACCASA.COM) 

เรโซนา ถอืเป็นตราสนิคา้ในกลุ่มผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกาย ทีÉได้รบัความไวว้างใจจากคนทั Éว

โลกและมยีอดขายเป็นอนัดบั 1 ของโลก และอนัดบั 2 ในประเทศไทย กอปรกบัเรโซนา ยงัถือว่า

เป็นตราสินค้ารายแรกๆ ทีÉเป็นผู้นําตลาดในการออกผลิตภัณฑ์สเปรย์ระง ับกลิÉนกาย ภายใต้

เทคโนโลย ีดราย สเปรย์ โดยชูจุดขายหลกั “แห้งทนัททีีÉสเปรย์ ปกป้องคุณตลอดวนั” เรโซนา 

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย สามารถตอบโจทยผ์ูบ้รโิภคส่วนมากทีÉยงัใช้ผลติภณัฑ์ลดเหงืÉอและระงบักลิÉน

กายประเภทโรลออนทีÉประสบปัญหาความรูส้กึเปียกชืÊนและเหนียวเหนอะหนะหลงัใช้รวมไปถึงการ

ใชเ้วลานานในการรอให้แห้ง(http://www.unilever.co.th/brands-in-action/detail/Rexona/310109/. 

21 มนีาคม 2556) 

ปัจจุบนัตลาดผลติภณัฑ์ระงบักลิÉนกายมีมูลค่า 4,081 ล้านบาท มอีตัราการเจรญิเตบิโต 

19.9% แบ่งเป็นตลาดผลิตภัณฑ์ลูกกลิÊงระง ับกลิÉนกายมีมูลค่า 2,597 ล้านบาท มีอัตราการ
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เจริญเติบโต 11.5% ตลาดผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกายมมีูลค่า 1,277 ล้านบาท มอีตัราการ

เจริญเติบโต 55.5% และตลาดผลติภณัฑ์สติËกระงบักลิÉนกายมีมูลค่า 205 ล้านบาท มอีตัราการ

เจรญิเตบิโต -18.7% จากขอ้มูลดงักล่าวจะเหน็ได้ว่าตลาดผลติภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉน อตัราการ

เจริญเติบโตมากทีÉสุดถึง 55.5%  ถือเป็นข้อพิสูจน์พฤติกรรมผู้บริโภคทีÉเปลีÉยนแปลงไป โดย

ผูบ้รโิภคเริÉมนิยมหนัมาให้ผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกายมากขึÊน  ทั ÊงในเรืÉองของความสะดวก ดู

ทนัสมยัและแห้งเร็วกว่าผลิตภณัฑ์ลูกกลิÊงระงบักลิÉนกาย อีกทั Êงยงัสามารถระง ับกลิÉนกายได้ดี

เทยีบเท่าผลติภณัฑล์กูกลิÊงระงบักลิÉนกาย (Nielsen Year 2012) 

 ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายแบ่งออกเป็น 3 ตลาดใหญ่ ๆ ไดแ้ก่ ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกายสําหรบัผู้ชายและผู้หญิง(Unisex)มีมูลค่า 4 ล้านบาท มีอตัราการเจริญเติบโต -14.8% 

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายสําหรบัผู้ชายมมีูลค่า 622 ล้านบาท อตัราการเจรญิเตบิโต 12.6% 

และผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายสาํหรบัผูห้ญงิมมีลูค่า 651 ลา้นบาท มอีตัราการเจรญิเตบิโตมาก

ถึง 146.5% โดยมีเรโซนา เป็นผู้นําตลาด มี Market Share อยู่ทีÉ 39.9% และมีอัตราการ

เจรญิเตบิโตสงูถงึ 161.2% (Nielsen Year 2012)  

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายสามารถแบ่งช่องทางการจดัจําหน่ายสนิค้าออกเป็น 4 ส่วน

หลกั ๆ โดยมสีดัส่วนทีÉเป็นช่องทางหลกั ดงันีÊ ซุปเปอรห์รอืไฮเปอรม์ารเ์กต็แบบทีÉมสีาขา ได้แก่ บิËก

ซ ีบิËกซเีอก็ซต์รา้(คารฟู์ร)์ โลตสั เดอะมอลล ์ทอ็ปส ์บทูส ์และวตัสนั 81.7%  ซุปเปอร์มาร์เกต็ทั Éวไป 

ได้แก่ ตั Êงฮั Éวเสง็ บิËกวนั ไดอาน่า โอเชยีน ลวีวิฒัน์ สริบิูรณ์ (ส่วนใหญ่เป็นซุปเปอร์ในต่างจงัหวดั) 

6.5% คอนวเีนียนสโตร์(ร้านค้าทีÉเปิดบริการอย่างน้อย 16 ชั Éวโมงต่อวนัและมเีนืÊอทีÉน้อยกว่า 500 

ตารางเมตร) ได้แก่ 7-11 แฟมลิีÉมาร์ท โลตสั เอก็ซ์เพรส สตาร์ มาร์ท และจฟิฟีÉ  8.7% และร้านค้า

ทั Éวไป คอื รา้นคา้ทีÉไม่ไดใ้หล้กูคา้บรกิารตวัเอง(Self Service) และมสีนิคา้ในกลุ่มของอุปโภคบรโิภค

ไม่ตํÉากวา่ 15 รายการ 30% (Nielsen Year 2011)  

เนืÉองจากผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์เป็นผลติภณัฑ์ระงบักลิÉน

กายของผู้หญิงและช่องการการจดัจําหน่ายหลกัของผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย คอื ซุปเปอร์

หรอืไฮเปอรม์ารเ์กต็แบบทีÉมสีาขา ซึÉงสาขาส่วนใหญ่จะมทีาํเลอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ดงันั Êนจาก

ประเด็นข้างต้นผู้วจิยัจึงต้องการศึกษาถึงคุณค่าตราสินค้า และปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ทีÉมีผลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผู้บรโิภคเพศหญิงใน

กรุงเทพมหานคร เพืÉอใชเ้ป็นขอ้มลูเบืÊองตน้สาํหรบัผูป้ระกอบการทีÉสนใจวธิกีารสร้างตราสนิค้า และ

พฒันาสนิคา้ทีÉประสบความสาํเรจ็อยา่งสงูของเรโซนา ดราย สเปรย ์

   
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

1. เพืÉอศกึษาพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของ

ผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานครโดยจาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
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2. เพืÉอศึกษาคุณค่าตราสินค้า เรโซนา ดราย สเปรย์ ทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร 

3. เพืÉอศกึษาปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ทีÉมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร 

 

ความสําคัญของการวิจยั 
1. ใชเ้ป็นขอ้มลูใหน้กัการตลาดหรอืผูป้ระกอบการสามารถนําผลการวจิยัไปใช้ในการสร้าง

ตราสนิคา้และพฒันาผลติภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้

2. ใชเ้ป็นขอ้มูลให้ผู้ทีÉกําลงัจะเขา้มาลงทุนในธุรกจิ ได้นําผลการวจิยัไปใช้ในการวางแผน

ออกแบบสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

3. ใชเ้ป็นขอ้มลูใหแ้ก่ผูท้ ีÉเกีÉยวขอ้ง และผูส้นใจทีÉจะศกึษาหาความรูใ้นเรืÉองผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์สามารถนําผลการวจิยัไปใชใ้นการศกึษาคน้ควา้และเป็นขอ้มูล

ในการอา้งองิต่อไป 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

ประชากรทีÉใช้ในการวิจยัในคร ั ÊงนีÊ  เนืÉองจากผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา 

ดราย สเปรย ์เป็นผลติภณัฑ์ระงบักลิÉนกายสําหรบัสําหรบัผู้หญิงโดยเฉพาะ และมชี่องทางการจดั

จาํหน่ายหลกัอยู่ทีÉซุปเปอร์หรอืไฮเปอร์มาร์เกต็แบบทีÉมสีาขา ซึÉงส่วนใหญ่จะมทีําเลทีÉตั Êงอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร ดงันั ÊนประชากรทีÉใช้ในการวจิยัครั ÊงนีÊ คอื ผู้หญิงทีÉซืÊอ/เคยซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ผู้หญิง ทีÉอาศยัในกรุงเทพมหานคร ซึÉงไม่ทราบจํานวน

ประชากรทีÉแน่นอน  

กลุ่มตวัอย่างทีÉใช้ในการวิจยั คอื ผูห้ญิงทีÉซืÊอหรอืเคยซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

เรโซนา ดราย สเปรย ์เพศหญิง ทีÉอาศยัในกรุงเทพมหานคร เนืÉองจากไม่ทราบจํานวนประชากรทีÉ

แน่นอน และกาํหนดค่าความเชืÉอมั Éน 95% ค่าความคาดเคลืÉอนในการประมาณไม่เกนิ 5% (กลัยา วา

นิชยบ์ญัชา. 2545: 25-26) จากการคาํนวณได้กลุ่มตวัอย่างจํานวน 385 คน โดยใช้สูตรคํานวณหา

ขนาดตวัอยา่งดงันีÊ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2545: 74/26)  

 
n     =     Z2

1-/2p 

E2 
 

กาํหนดให ้ n   =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  Z   =   ระดบัความเชืÉอมั Éน 
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  E   =   ค่าความคลาดเคลืÉอนสงูสุดทีÉยอมรบัได ้

  p   =   ค่าเปอรเ์ซน็ตท์ีÉคาดหวงั 

  q   =   1 – p 

 

จากสตูรกาํหนดใหม้คีวามผดิพลาดไม่เกนิ 5% ดว้ยความเชืÉอมั Éน 95% สาํหรบักรณีไม่ทราบ

ค่า p และ q มค่ีาสงูสุดเมืÉอ p = 0.5 และ q = 0.5 กาํหนดให ้  = 0.05 จะได้ Z = 0.95 มค่ีาเท่ากบั 

1.96 E = 0.05 หรอื 5% 

 

แทนค่าในสตูร  

     

 

    

ขนาดตวัอย่างทีÉคํานวณได้เท่ากบั 385 ตัวอย่าง และเพิÉมจํานวนตัวอย่าง จํานวน 15 

ตวัอยา่ง รวมตวัอยา่งทั Êงหมด 400 ตวัอยา่ง 

จาํนวนตวัอยา่งสาํหรบังานวจิยันีÊ ผูว้จิยัไดใ้ชห้ลกัการสุ่มตวัอย่าง 4 ข ั Êนตอน โดยมขี ั Êนตอน

การสุ่มตวัอยา่งดงันีÊ   

ขั ÊนทีÉ 1 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบอย่างง่าย (Simple Random Sampling) โดยการแบ่งเขต

การปกครองของกรุงเทพมหานครเป็น 6 กลุ่มเขตการปกครองตามระบบการบริหารและการ

ปกครองของกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ กลุ่มรตันโกสนิทร ์กลุ่มบรูพา กลุ่มเจา้พระยา กลุ่มศรนีครนิทร ์

กลุ่มธนบุรใีต ้กลุ่มธนบุรเีหนือ (http://www.bma.go.th. 21 มนีาคม 2556) และดําเนินการสุ่มทุกๆ 

กลุ่มโดยวธิจีบัฉลากไดเ้ขตทีÉสุ่มไดด้งัตาราง 1 
 

ตาราง 1 แสดงรายชืÉอกลุ่มการปกครอง เขตการปกครองทีÉสุ่มในแต่ละเขต 
 

กลุ่มการปกครอง เขตการปกครอง เขตทีÉสุ่มได้ 

1. กลุ่มรตันโกสนิทร ์

    ม ี9 เขต 

เขตบางซืÉอ          เขตดุสติ                    เขตพญาไท 

เขตสมัพนัธวงศ ์   เขตพระนคร               เขตราชเทว ี

เขตปทุมวนั         เขตป้อมปราบศตัรพู่าย  เขตบางรกั      

        

เขตปทุมวนั 

 

 

 

n     =        (1.96)2(0.5) (0.5) 

                         (0.05)2 

       =             0.9604                 =     385 ตวัอย่าง 

                      0.0025 
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ตาราง 1 (ต่อ) 

 

  

กลุ่มการปกครอง เขตการปกครอง เขตทีÉสุ่มได้ 

3. กลุ่มศรนีครนิทร ์

   ม ี8 เขต 

เขตสะพานสงู       เขตประเวศ              เขตสวนหลวง 

เขตลาดกระบงั      เขตมนีบุร ี               เขตหนองจอก 

เขตคนันายาว       เขตคลองสามวา 

เขตมนีบุร ี

 

4. กลุ่มเจา้พระยา 

    ม ี9 เขต 

เขตดนิแดง          เขตหว้ยขวาง            เขตคลองเตย 

เขตบางนา           เขตพระโขนง            เขตสาทร 

เขตวฒันา            เขตบางคอแหลม        เขตยานนาวา 

เขตบางนา 

 

5. กลุ่มกรุงธนเหนือ  

    ม ี7 เขต 

เขตบางพลดั         เขตภาษเีจรญิ           เขตตลิÉงชนั 

เขตหนองแขม       เขตทววีฒันา            เขตบางกอกน้อย 

เขตบางกอกใหญ่ 

เขตบางกอก

น้อย 

 

6. กลุ่มกรุงธนใต ้ 

    ม ี8 เขต 

เขตบางขนุเทยีน    เขตบางบอน            เขตจอมทอง 

เขตคลองสาน        เขตราษฎรบ์รูณะ      เขตทุ่งคร ุ

เขตธนบุร ี            เขตบางแค 

เขตบางแค 

 
 

ข ั ÊนทีÉ 2 วธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยเลอืกเกบ็ตวัอยา่งในเขตทีÉสุ่ม

ไดใ้น ข ั ÊนทีÉ 1 จาก 6 เขต ๆ ละเท่า ๆ กนั ประมาณ 66 – 67 คน รวมกลุ่มตวัอยา่งทั Êงหมด 400 คน 

เขตปทุมวนั  - บรเิวณหา้งสรรพสนิคา้มาบุญครอง  จาํนวน   67 ชุด 

เขตหลกัสีÉ  - บรเิวณหา้งสรรพสนิคา้ไอทแีสควร ์  จาํนวน   66 ชุด 

เขตมนีบุร ี  - บรเิวณหา้งบิËกซสีุวนิทวงศ ์   จาํนวน   66 ชุด 

เขตบางนา  - บรเิวณหา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลับางนา  จาํนวน   67 ชุด 

เขตบางกอกน้อย - บรเิวณหา้งสรรพสนิคา้พาตา้   จาํนวน   67 ชุด 

เขตบางแค  - บรเิวณหา้งสรรพสนิคา้เดอะมอลลบ์างแคจาํนวน   67 ชุด 
          รวม    400 ชุด 
ขั ÊนทีÉ 3 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเจาะจง

เลอืกสถานทีÉทีÉมปีระชากรหนาแน่นตามหา้งสรรพสนิคา้ สาํนกังาน หรอืชุมชนในเขตทีÉสุ่มได ้
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ขั ÊนทีÉ 4 ใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลือกสุ่ม

ตวัอยา่งตามความสะดวกตามแต่ละเขตในขั ÊนทีÉ 2 และ 3 เพืÉอเกบ็รวบรวมขอ้มูลจนครบจํานวนรวม 

400 คน 
ขอบเขตด้านพืÊนทีÉ ศกึษาเฉพาะพืÊนทีÉในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั Êน จาํนวน 6 เขต 

เขตปทุมวนั เขตหลกัสีÉ เขตมนีบุร ีเขตบางนา เขตบางกอกน้อย และเขตบางแค  

 

ตวัแปรทีÉศึกษา 

ตวัแปรทีÉศกึษาวจิยัแบ่งออกเป็น 2 ตวัแปร ได้แก่ ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) 

กบัตวัแปรตาม (Dependent Variable) ดงันีÊ 

 

1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) แบ่งออกเป็น 

1) ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 

1.1 อาย ุ

1.2 ระดบัการศกึษาสงูสุด 

1.3 สถานภาพสมรส 

1.4 อาชพี 

1.5 รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

2) คุณค่าตราสนิคา้ ไดแ้ก่ 

2.1 ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ 

2.2 ดา้นคุณภาพทีÉรบัรูต้ราสนิคา้ 

2.3 ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสนิคา้ 

2.4 ดา้นความภกัดกีบัตราสนิคา้ 

2.5 สนิทรพัยป์ระเภทอืÉน ๆ ของตราสนิคา้ 

3) ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ 

  3.1 ประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ ์

  3.2 รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์

  3.3 ความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ ์
  3.4 ผลติภณัฑค์วบ 

3.5 ศกัยภาพของผลติภณัฑ ์

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คอื พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรงุเทพมหานคร 
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นิยามศพัท์เฉพาะ 

1. ผู้บริโภค หมายถงึ ผูบ้รโิภคเพศหญงิทีÉซืÊอหรอืเคยซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

เรโซนา ดราย สเปรย ์ในกรุงเทพมหานคร 

2. เรโซนา ดราย สเปรย ์หมายถงึ ผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกายในรูปแบบสเปรย ์ทีÉให้สมัผสัทีÉ

แหง้สบายทนัทเีมืÉอฉีดลงบนผวิ แหง้เรว็ ไม่เหนียวเหนอะหนะ อกีทั Êงยงัช่วยระงบัเหงืÉอและกลิÉนกาย

ไดต้ลอดวนั  

3. คณุค่าตราสินค้า ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์หมายถึง การ

เกดิความรูส้กึเชงิบวกต่อตราสนิคา้เรโซนา ดราย สเปรย ์ในสายตาของผูบ้รโิภคเพศหญิงด้านต่างๆ 

โดยเรโซนา ดราย สเปรย ์จะทาํใหผู้บ้รโิภคเพศหญงิรูส้กึแตกต่างจากผลติภณัฑ์อืÉนเกดิความภูมใิจ

และมั Éนใจในคุณภาพของผลติภณัฑท์ุกครั ÊงทีÉนึกถงึ ประกอบดว้ย 

 3.1 ด้านการรู้จกัตราสินค้า หมายถึง การทีÉผู้บรโิภคเพศหญิงสามารถจดจําชืÉอ

ตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์รวมไปถงึสามารถนึกถงึ และคุน้เคยในตราสนิคา้นีÊมากกวา่ยีÉหอ้อืÉน 

 3.2 ด้านคณุภาพทีÉรบัรู้ตราสินค้า หมายถงึ การทีÉผูซ้ ืÊอไดร้บัประสบการณ์โดยตรง

จากตวัสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์เช่น ประสทิธภิาพในการระงบัเหงืÉอและกลิÉนกาย กลิÉนหอมทีÉ

เป็นเอกลษัณ์เฉพาะตวั รวมไปถงึความพงึพอใจในคุณภาพของสนิคา้ 

 3.3 ด้านความสัมพันธ์กบัตราสินค้า หมายถึง การรบัรู้คุณค่าตราสินค้าใน

ความรู้สึกของผู้บริโภคเพศหญิงว่าได้รบัความคุ้มค่าจากตราสินค้า ทําให้เกิดความเชืÉอมั Éนใน

คุณภาพของสนิคา้ และมคีวามตั ÊงใจทีÉจะซืÊอสนิคา้ 

 3.4 ด้านความภกัดีกบัตราสินค้า หมายถงึ ความตอ้งการในการซืÊอซํÊา ตลอดจนมี

การบอกต่อใหบุ้คคลอืÉนมาใช้จนเกดิการตดิใจ และต้องการใช้สนิค้านั Êนให้นานเท่านานตราบเท่าทีÉ

ความพอใจยงัคงอยู ่

                3.5 ด้านสินทรพัยป์ระเภทอืÉน ๆ ของตราสินค้า หมายถงึ องคป์ระกอบหนึÉงทีÉ 

สามารถสร้างคุณค่าให้เกดิแก่ตราสนิค้า “เรโซน่า” ในใจผู้บรโิภคได้ เช่น เป็นตราสนิค้าทีÉมมีูลค่า 

และมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั  

4. ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ หมายถึง ความรู้สกึนึกคดิของผู้บรโิภคเพศหญิงทีÉมต่ีอ เรโซนา 

ดราย สเปรย ์ทีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ โดยพจิารณาถงึดา้นต่างๆ ดงันีÊ 
 4.1 ประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์หมายถงึ ความหลากหลายของสูตรและขนาด

ของ เรโซนา ดราย สเปรย ์คุณสมบตัเิด่นในแต่ละสตูร และคุณสมบตัใินการระงบัเหงืÉอและกลิÉนกาย 

 4.2 รปูลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์หมายถงึ กลิÉนหอมของผลติภณัฑ ์ความแห้งไว ปรมิาณ

การฟุ้งกระจายของสปรย ์ลกัษณะรูปลกัษณ์ของบรรจุภณัฑ์ ลวดลายและสขีองบรรจุภณัฑ์สืÉอถึง

ความเป็นผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายไดอ้ยา่งชดัเจน  
4.3 ความคาดหวงัทีÉมีต่อผลิตภณัฑ ์หมายถงึ คุณสมบตัใินการระงบัเหงืÉอและ 
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กลิÉนกาย ความคุม้ค่าต่อปรมิาณการใช ้กลิÉนหอมตดิผวิตลอดวนั ไม่ทาํระคายเคอืงผวิ บํารุงผวิ และ

ความสมํÉาเสมอของคุณภาพสนิคา้ 

 4.4 ผลิตภณัฑ์ควบ หมายถึง ผลประโยชน์เพิÉมเตมิทีÉจะมอบให้ลูกค้า แม้ว่าจะ

ไม่ใช่ความตอ้งการของผูบ้รโิภคโดยตรงกต็าม ทั ÊงเพืÉอสร้างความประทบัใจในผลติภณัฑ์นั Êนให้เกดิ

แก่ผู้บริโภค เช่น การรบัประกนัสนิค้า และบริการการให้ข้อมูลผลติภณัฑ์หรือคําแนะนําต่าง ๆ 

เพิÉมเตมิแก่ผูบ้รโิภค     

4.5 ศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์    หมายถงึ   ความเป็นผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน 

กายทีÉสามารถระงบัเหงืÉอและกลิÉนกายไดด้เีทยีบเท่ากบัโรลออน แหง้ไว ไม่ทิÊงคราบขาวทีÉผวิและทิÊง

คราบเหลอืงบนผา้ และไม่ทาํใหแ้พแ้ละระคายเคอืง 

5. พฤติกรรมการซืÊอ หมายถึง พฤตกิรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการเลอืกซืÊอ ประเมนิทางเลอืก

แลว้ตดัสนิใจซืÊอจากทางเลอืกเหล่านั Êน เพืÉอตอบสนองความต้องการโดยคาดหวงัว่าจะนําไปสู่ความ

พงึพอใจจากปัญหาใดปัญหาหนึÉง อนัไดแ้ก่ ความถีÉในการซืÊอ ปรมิาณการซืÊอ ขนาดทีÉซืÊอ ปัจจยัทีÉใช้

ในการตดัสนิใจซืÊอ บุคคลทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอ และสถานทีÉทีÉซืÊอ 
 
กรอบแนวคิดทีÉใช้ในการวิจยั 

ในการศกึษาเรืÉอง “คุณค่าตราสินค้าและปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ทีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลิตภัณฑ์สเปรย์ระง ับกลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร” สามารถกําหนดแนวคดิความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรต้นกบั ตวัแปรตามในการ

วจิยัดงันีÊ 
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ตวัแปรอิสระ               ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวความคดิในการวจิยั

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์

 ประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ์ 

 รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ์ 

 ความคาดหวงัทีÉมตี่อผลติภณัฑ์ 

 ผลติภณัฑค์วบ 

 ศกัยภาพของผลติภณัฑ์ 

 

คณุค่าตราสินค้า ผลิตภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของ

ผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขตกรงุเทพมหานคร 

 ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ 

 ดา้นคุณภาพทีÉรบัรูต้ราสนิคา้ 

 ดา้นความสมัพนัธ์กบัตราสนิคา้ 

 ดา้นความภกัดกีบัตราสนิคา้ 

 ดา้นสนิทรพัย์ประเภทอืÉน ๆ ของ

ตราสนิคา้ 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

 อายุ 

 ระดบัการศกึษา 

 สถานภาพสมรส 

 อาชพี 

 รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซืÊอ  

ผลิตภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา 

ดราย สเปรย ์ของผูบ้ริโภคเพศหญิงในเขต

กรงุเทพมหานคร               

 1. ความถีÉในการซืÊอ 

  2. ปรมิาณการซืÊอ 
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สมมติฐานของการวิจยั  

1. ผูบ้รโิภคทีÉมลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ

สมรส อาชพี และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉน

กาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

2. คุณค่าตราสนิคา้ ประกอบดว้ย ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีÉรบัรูต้ราสนิค้า ด้าน

ความสมัพนัธก์บัตราสนิคา้ และดา้นความจงรกัภกัดกีบัตราสนิค้า เรโซนา ดราย สเปรย ์มอีทิธิพล

ต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิใน

กรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ ประกอบด้วย ประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ์ รูปลกัษณ์ผลติภณัฑ ์

ความคาดหวงัทีÉมีต่อผลิตภัณฑ์ และศักยภาพของผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร 

 



บททีÉ 2 

เอกสารและงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 
 

ในการศกึษาวจิยัในครั ÊงนีÊผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้ทฤษฎ ีแนวความคดิ ผลงานวจิยัและ

เอกสารทีÉเกีÉยวขอ้ง โดยกาํหนดประเดน็นําเสนอดงัต่อไปนีÊ 

1. แนวคดิและทฤษฎดีา้นประชากรศาสตร ์

2. แนวคดิเกีÉยวกบัตราสนิคา้ 

3. แนวคดิเกีÉยวกบัคุณค่าของตราสนิคา้ 

4. แนวคดิเกีÉยวกบัผลติภณัฑ ์

5. แนวคดิและทฤษฎเีกีÉยวกบัความคดิเหน็ 

6. แนวคดิเกีÉยวกบัการรบัรู ้

7. แนวคดิและทฤษฎเีกีÉยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

8. ประวตัขิองผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

9. เอกสารและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์

ประชากรศาสตร ์หมายถงึ ลกัษณะของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัไป โดยความแตกต่างทาง

ประชากรศาสตร ์จะมอีทิธพิลต่อการสืÉอสาร ลกัษณะประชากรศาสตร์ คอื (พรทพิย ์วรกจิโภคาทร 

2529: 312 –315) 

1. เพศ (Sex) มงีานวจิยัทีÉพสิูจน์ว่าคุณลกัษณะบางอย่างของเพศชาย และเพศหญิงทีÉ

ต่างกนัส่งผลใหก้ารสืÉอสารของชายและหญงิต่างกนั เช่น การวจิยัการชมภาพยนตรโ์ทรทศัน์ของเดก็

วยัรุ่นพบวา่เดก็วยัรุ่นชายสนใจภาพยนตรส์งครามและจารกรรมมากทีÉสุด ส่วนเดก็วยัรุ่นหญิงสนใจ

ภาพยนตรว์ทิยาศาสตรม์ากทีÉสุด แต่กม็งีานวจิยัหลายชิÊนทีÉแสดงว่า ชายและหญิงมกีารสืÉอสารและ

รบัสืÉอไม่ต่างกนั 

2. อายุ (Age) การจะสอนผู้ทีÉอายุต่างกนัให้เชืÉอฟัง หรือเปลีÉยนทศันคติหรอืเปลีÉยน

พฤตกิรรมนั Êนมคีวามยากง่ายต่างกนั ยิÉงมอีายุมากกว่าทีÉจะสอนให้เชืÉอฟัง ให้เปลีÉยนทศันคตแิละ

เปลีÉยนพฤตกิรรมกย็ิÉงยากขึÊน การวจิยัโดย ซ ีเมเบลิ (C. Maple) และไอ แอล เจนิส และดเีรฟ์ (I.L. 

Janis & Rife) ไดท้าํการวจิยัและใหผ้ลสรุปว่า การชกัจูงจติใจหรอืโน้มน้าวจติใจของคน จะยากขึÊน

ตามอายุของคนทีÉเพิÉมขึÊน อายุยงัมคีามสมัพนัธ์ของข่าวสาร และสืÉออกีด้วย เช่น ภาษาทีÉใช้ในวยั

ต่างกนั กย็งัมคีวามต่างกนั โดยจะพบว่าภาษาใหม่ ๆ แปลก ๆ จะพบในคนหนุ่มสาว สูงกว่า

ผูส้งูอาย ุเป็นตน้ 

3. การศกึษา (Education) การศกึษาเป็นตวัแปรทีÉสาํคญัมากทีÉมผีลต่อประสทิธภิาพของการ

สืÉอสารของผูร้บัสาร ดงังานวจิยัหลายชิÊนทีÉชีÊวา่ การศกึษาของผูร้บัสารนั Êนทาํใหผู้ร้บัสารมพีฤตกิรรม
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การสืÉอสารต่างกนัไป เช่น บุคคลทีÉมกีารศกึษาสูง จะสนใจข่าวสาร ไม่ค่อยเชืÉออะไรง่ายๆ และมกั

เปิดรบัสืÉอสิÉงพมิพม์าก 

 4. ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชพี รายได้

เชืÊอชาต ิตลอดจนภมูหิลงัของครอบครวั เป็นปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมของบุคคล 

โดยมรีายงานหลายเรืÉองทีÉได้พสิูจน์แล้วว่า ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจินั Êน มอีทิธพิลต่อทศันคติ

และพฤตกิรรมของคนการแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อาย ุ

สถานภาพครอบครวั จาํนวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน 

  การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ

ครอบครวั จํานวนสมาชกิในครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืน ลกัษณะด้าน

ประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะทีÉสําคญั และสถิตทิีÉวดัได้ของประชากรจะช่วยในการกําหนดตลาด

เป้าหมาย ในขณะทีÉลกัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยอธบิายถึงความคดิและความรู้สกึ

ของกลุ่มเป้าหมายนั Êน ขอ้มลูดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถึงและมปีระสทิธผิลต่อการกําหนดตลาด

เป้าหมาย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2538: 41) 

 คนทีÉมลีกัษณะประชากรศาสตรต่์างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะห์จาก

ปัจจยั ดงันีÊ (ปรมะ สตะเวทนิ. 2533: 112) 

 1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ทาํใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสืÉอสารต่างกนั คอืเพศ

หญิงมแีนวโน้ม มคีวามต้องการทีÉจะส่งและรบัข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะทีÉเพศชายไม่ได้มี

ความตอ้งการทีÉจะส่งและรบัขา่วสารเพยีงอยา่งเดยีวเท่านั Êน แต่มคีวามตอ้งการจะสรา้งความสมัพนัธ์

อนัดใีห้เกดิขึÊนจากการรบัและส่งข่าวสารนั Êนด้วย (Will, Goldwater; & Yates. 1980 : P87; อ้างองิ

จากปรมะ สตะเวทนิ. 2533: 112) นอกจากนีÊเพศหญิงและเพศชายมคีวามแตกต่างกนัอย่างมากใน

เรืÉองความคดิ ค่านิยม และทศันคต ิทั ÊงนีÊเพราะวฒันธรรมและสงัคม กาํหนดบทบาทและกจิกรรมของ

คนสองเพศไวต่้างกนั 

 2. อายุ เป็นปัจจยัทีÉทําให้คนมคีวามแตกต่างกนัในเรืÉองของความคดิและพฤตกิรรม คนทีÉ

อายุน้อยมกัจะมีความคิดเสรนีิยม ยดึถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนทีÉอายุมาก 

ในขณะคนทีÉอายมุากมกัจะมคีวามคดิทีÉอนุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้าย

กว่าคนทีÉมีอายุน้อยเนืÉองมาจากผ่านประสบการณ์ชวีติทีÉแตกต่างกนั ลกัษณะการใช้สืÉอมวลชนก็

ต่างกนั คนทีÉมอีายมุากมกัจะใชส้ืÉอเพืÉอแสวงหาขา่วสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทงิ 

 3. การศกึษา เป็นปัจจยัทีÉทําให้คนมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนั 

คนทีÉมกีารศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการเป็นผูร้บัสารทีÉด ีเพราะเป็นผู้มคีวามกวา้งขวางและ

เขา้ใจสารไดด้ ีแต่จะเป็นคนทีÉไม่เชืÉออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มหีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอ ในขณะทีÉคนมี

การศกึษาตํÉามกัจะใชส้ืÉอประเภทวทิย ุโทรทศัน์และภาพยนตร์ หากผู้มกีารศกึษาสูงมเีวลาว่างพอก็

จะใชส้ืÉอสิÉงพมิพ ์วทิย ุโทรทศัน์ และภาพยนตร ์แต่หากมเีวลาจํากดักม็กัจะแสวงหาข่าวสารจากสืÉอ

สิÉงพมิพม์ากกวา่ประเภทอืÉน 
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 4. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ หมายถึง อาชพี รายได้ และสถานภาพทางสงัคมของ

บุคคล มอีทิธพิล อย่างสําคญัต่อปฏกิริยิาของผู้รบัสารทีÉมต่ีอผู้ส่งสาร เพราะแต่ละคนมวีฒันธรรม

ประสบการณ์ ทศันคต ิค่านิยมและเป้าหมายทีÉต่างกนั 

 ดเีฟอล์ (พรีะ จริะโสภณ. 2539: 645-646; อ้างองิจาก DeFleur. 1996: unpaged) “ทฤษฎี

การสืÉอสารมวลชนเกีÉยวกบัผูร้บัสาร” (Theories of Mass Communication) ไดก้ล่าวถงึตวัแปรแทรก 

(Intervening variables) ทีÉมอีทิธพิลในกระบวนการสืÉอสารมวลชนระหว่างผู้ส่งสารกบัผู้รบัสาร เหน็

ว่าข่าวสารมิได้ไหลผ่านจากสืÉอมวลชนถึงผู้รบัสารและเกิดผลโดยตรงทนัทแีต่มปัีจจยับางอย่างทีÉ

เกีÉยวขอ้งกบัตวัผูร้บัสารแต่ละคน เช่นปัจจยัทางจติวทิยา และสงัคมทีÉจะมอีทิธพิลต่อการรบัข่าวสาร

นั Êน DeFleur ไดส้อน ทฤษฎเีกีÉยวกบัเรืÉองนีÊไวด้งันีÊ 

 ทฤษฎคีวามแตกต่างระหวา่งปัจเจกบุคคล (Individual Differences Theory) โดยมหีลกัการ

พืÊนฐานเกีÉยวกบัทฤษฏคีวามแตกต่างระหวา่งปัจเจกบุคคลดงันีÊ 

  1. มนุษยเ์รามคีวามแตกต่างอยา่งมากในองคป์ระกอบทางจติวทิยาบุคคล 

  2. ความแตกต่างนีÊ บางส่วนมาจากลกัษณะแตกต่างทางชวีภาค หรอืทางร่างกาย

ของแต่ละบุคคล แต่ส่วนใหญ่แลว้จะมาจากความแตกต่างกนัทีÉเกดิขึÊนจากการเรยีนรู ้

  3. มนุษยซ์ึÉงถูกชุบเลีÊยงภายใต้สถานการณ์ต่างๆ จะเปิดรบัความคดิเหน็แตกต่าง

กนัไปอยา่งกวา้งขวาง 

  4. จากการเรยีนรูส้ ิÉงแวดลอ้มทาํใหเ้กดิทศันคต ิค่านิยม และความเชืÉอถือทีÉรวมเป็น

ลกัษณะทางจติวทิยาส่วนบุคคลทีÉแตกต่างกนัไปความแตกต่างดงักล่าวนีÊไดก้ลายเป็นสภาวะเงืÉอนไข 

ทีÉกาํหนดการรบัรูข้า่วสารมบีทบาทอยา่งสาํคญัต่อการรบัรูข้า่วสาร 

 จากแนวคดิและทฤษฎทีีÉกล่าวมา ผูว้จิยัไดนํ้าทฤษฎขีองลกัษณะประชากรศาสตรแ์ละทฤษฎี

ความแตกต่างระหวา่งปัจเจกบุคคล มาเป็นกรอบแนวความคดิเพืÉอใช้ในการค้นหาคําตอบเกีÉยวกบั

ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรแ์ละความแตกต่างระหวา่งปัจเจกบุคคล เช่น เพศ อาย ุระดบัการศกึษา 

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน และอาชพีทีÉแตกต่างกนันั Êน มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนัหรอืไม่อยา่งไร 

 

2. แนวคิดเกีÉยวกบัตราสินค้า  

 ตราสนิคา้ (Brand) ถอืวา่เป็นสิÉงทีÉมบีทบาทและความสําคญัต่อความอยู่รอดของผลติภณัฑ์

เป็นอย่างมาก เนืÉองจากปัจจุบนัมผีลติภณัฑ์ใหม่ ๆ เกดิขึÊนมากมาย ทั ÊงทีÉเป็นผลติภณัฑ์เดมิ ตรา

สนิค้าใหม่, ตราสนิค้าใหม่ ผลติภณัฑ์เดมิ และตราสนิค้าใหม่ ผลติภณัฑ์ใหม่ ด้วยเหตุนีÊ จงึทําให้

หลาย ๆ บริษัทมุ่งเน้นในเรืÉองของการสร้างตราสินค้าเพืÉอให้เกิดเป็น “สญัลกัษณ์” และสืÉอถึง

เอกลษัณ์เฉพาะตวัทีÉแตกต่างจากคู่แข่ง และช่วยให้ผู้บรโิภคสามารถจดจําผลติภณัฑ์นั Êน ๆ ได้ง่าย

มากขึÊน อกีดว้ย 
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การสร้างตราสินค้าให้ประสบความสําเร็จนั Êน จําเป็นต้องใช้ทั Êงศาสตร์และศิลป์ ดงันั Êน 

แนวคดิเกีÉยวกบัตราสนิค้าจงึเป็นสิÉงสําคญัในการทีÉจะทําความเขา้ใจ และอธบิายถึงคุณค่าของตรา

สนิคา้ในจติใจของผูบ้รโิภค 

 

 ความหมายตราสินค้า 

 ดลชยั บุณยะรตัเวช  CEO แห่งเดนสุยงัค์ แอนด์ รูบิแคม หนึÉงในยกัษ์ใหญ่ของบริษัท

โฆษณา (2546: 127-128) ใหค้วามหมายเกีÉยวกบัตราสนิคา้ (Brand) คอื ประสบการณ์ของผูบ้รโิภค 

(Consumer Experience) จากสิÉงทีÉแบรนดนํ์าเสนอรวมไปถงึการสืÉอสารอืÉนๆ ทุกอยา่งทีÉออกจากตรา

สนิค้า (Other Brand Communication) สามารถขยายความต่อไปว่าตราสนิค้า คอื การสะสม

รวบรวมของการรบัรู้ (A collection of Perceptions) เป็นผลของความเขา้ใจและความรู้สกึรวมๆ 

เป็นสิÉงทีÉสะสมมาเรืÉอยๆ เป็นการรบัรูท้ ีÉยงัอยูใ่นหวัสมองคน 

ศริกุิล เลากยักุล (2545: 25) กล่าวว่า ตราสนิค้า คอื ชืÉอเสียงจากทุกสิÉงทุกอย่างทีÉเป็น

ประสบการณ์รวมทีÉเกีÉยวกบัสนิคา้ หรอืบรษิทั 

 คอทเลอร์ และอาร์มสตรอง (ศริิวรรณ เสรรีตัน์ 2543: 90; อ้างอิงจาก Kotler and 

Armstrong.1996. Principles of Marketing) ไดใ้หค้วามหมายของตราสนิค้าว่าเป็น ชืÉอ (Name) คํา 

(Term) สญัลกัษณ์ (Symbol) การออกแบบ (Design) หรอืส่วนประสมของสิÉงดงักล่าว เพืÉอระบุถึง

สนิคา้และบรกิารของผูข้ายรายใดรายหนึÉงหรอืกลุ่มของผูข้าย เพืÉอแสดงถึงลกัษณะทีÉแตกต่างจากคู่

แขง่ขนั 

 เสร ีวงศม์ณฑา (2540: 41) ไดอ้ธบิายถงึลกัษณะของตราสนิคา้ (Brand) วา่ควรจะตอ้งม ี(1) 

บุคลิกทีÉย ั Éงยนื (Durable Personality) ประกอบด้วยการรวมกนัทางด้านคุณค่าทางกายภาพ 

(Physical Value) และคุณค่าด้านการใช้สอย (Functional Value) ตลอดจนคุณค่าด้านจติวทิยา 

(Phychological Value) (2) การตดัสนิใจซืÊอสนิคา้เกดิขึÊน เพราะผูบ้รโิภคมคีวามรูส้กึทีÉถูกตอ้ง และมี

ความพงึพอใจต่อตราสนิคา้ (3) ผลติภณัฑ์เป็นสิÉงทีÉสร้างได้ในโรงงาน แต่คุณค่าของตราสนิค้าเกดิ

จากการรบัรู้ภาพลกัษณ์ (PerceptualImage) ของผู้บรโิภค และ(4) คู่แข่งขนัสามารถเลยีนแบบ

คุณลกัษณะของสินค้าได้ แต่คุณค่าของตราสินค้าคู่แข่งไม่สามารถเลียนแบบได้ เพราะเป็น

เอกลกัษณ์ทีÉอยู่ในใจผู้บรโิภค ซึÉงนั Éนหมายความว่าการทีÉผู้บริโภคซืÊอสนิค้าใดสนิค้าหนึÉงนั Êนเป็น

เพราะตราสนิคา้แตกต่างกนั ดงันั Êน ตราสนิคา้ทีÉประสบความสําเรจ็จงึเป็นตราสนิค้าทีÉแตกต่างในใจ

ผูบ้รโิภค 

 ความสาํคญัของตราสนิคา้ 

 ตราสนิคา้มคีวามสาํคญัต่อผูซ้ ืÊอและผูข้าย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2543: 92) ดงันีÊ 

 1.ความสาํคญัของตราสนิคา้ทีÉมต่ีอผูซ้ ืÊอหรอืผูบ้รโิภค มดีงันีÊ 

  1.1 ตราสนิคา้ทาํใหผู้ซ้ ืÊอสามารถเรยีกชืÉอสนิคา้ไดถู้กตอ้ง 

  1.2 ตราสนิคา้ทาํใหผู้ซ้ ืÊอรูจ้กัคุณภาพสนิคา้ และเหน็ความแตกต่างระหวา่งสนิคา้ 
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  1.3 ตราสนิคา้ทาํใหผู้ซ้ ืÊอทราบถงึผลติภณัฑใ์หม่จากตราสนิคา้ 

  1.4 ตราสนิคา้ทาํใหผู้ซ้ ืÊอมอีสิระต่อการเลอืกซืÊอตราสนิคา้ตราใดกไ็ด ้

 2.ความสาํคญัของตราสนิคา้ทีÉมต่ีอผูข้ายหรอืนกัการตลาด มดีงันีÊ 

  2.1 ผูข้ายใชต้ราสนิคา้ในการโฆษณา ส่งเสรมิการตลาดอืÉน ๆ 

  2.2 ตราสนิคา้ช่วยสรา้งยอดขายและควบคุมส่วนครองตลาด 

  2.3 ตราสนิคา้ช่วยในการแนะนําสนิคา้ใหม ่

  2.4 ตราสนิคา้ช่วยในการกาํหนดตาํแหน่งตราสนิคา้ 

 จากคาํจาํกดัความของตราสนิคา้และความสาํคญัของตราสนิคา้ จะเหน็ได้ว่าตราสนิค้าไม่ใช่

เป็นเพยีงตราสนิค้าหรอืบรรจุภณัฑ์เท่านั Êนแต่ตราสนิค้าหมายถึงการรวมกนัทุกสิÉงทีÉผู้บรโิภครบัรู้

เกีÉยวกบัตวัสนิคา้ซึÉงภาพประ กอบ 2 แสดงแบบจาํลององคป์ระกอบของตราสนิค้าของ Aaker, D.A, 

(1996: 74) สามารถอธบิายใหเ้หน็ถงึความแตกต่างระหว่างตราสนิค้าและสนิค้า รวมทั Êงสร้างความ

เขา้ใจในตราสนิคา้ใหช้ดัเจนขึÊน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 2 แสดงแบบจาํลององคป์ระกอบของตราสนิคา้ 

 

ทีÉมา : Aaker, D.A, (1996: 74) 
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 จากภาพประกอบ 2 อธบิายไดว้า่ตราสนิคา้ประกอบดว้ย 2 ส่วน (วริยิา สาโรจน์. 2543: 16) 

คอื 

 1.สนิค้า (Product) ซึÉงถือเป็นแก่นกลางของความเป็นสนิค้า ประกอบด้วย ขอบเขต 

(Scope) คือ การเชืÉอมโยงตราสินค้ากบัประเภทสนิค้า (Product Class) เช่น COMPAQ คือ 

คอมพวิเตอร ์หรอื AIA คอื การประกนัชวีติ เป็นตน้ การเชืÉอมโยงตราสนิคา้ทีÉแขง็แกร่งเขา้กบัสนิค้า

ได ้หมายความวา่ เมืÉอพดูถงึประเภทของสนิคา้ผูบ้รโิภคจะนึกถงึตราสนิคา้ของเราก่อนตราสนิค้าอืÉน 

ตราสนิค้าทีÉโดดเด่นจะเป็นตราสนิค้าเดยีวทีÉผู้บรโิภคนึกถึง ตราสนิค้าทีÉแขง็แกร่งจงึต้องเป็นตรา

สินค้าทีÉสามารถเชืÉอมโยงกับประเภทสินค้าของตนได้อย่างเด่นชดั ในส่วนของคุณลักษณะ 

(Attribute) ในอดตีมคีวามสําคญัต่อการตดัสนิใจซืÊอสนิค้าและสร้างประสบการณ์จากการใช้สนิค้า

ของผู้บรโิภคและคุณลกัษณะของสนิค้าเป็นสิÉงทีÉมองเหน็ได้ง่ายกว่าสิÉงทีÉจบัต้องไม่ได้ ดงันั Êนการ

ตอบสนองของผู้บริโภคต่อคุณลักษณะของสินค้าสามารถคาดการณ์ได้ง่ายกว่า นอกจากนั Êน

โดยทั Éวไปผู้บรโิภคจะไม่ค่อยคํานึงถึงกระบวนการในการหาขอ้มูลเกีÉยวกบัตราสนิค้า และไม่ค่อย

สนใจหน้าทีÉของสนิค้ามากนักแต่กลบัให้ความสําคญัรูปแบบและประโยชน์อืÉน ๆ ทีÉไม่เกีÉยวขอ้งกบั

หน้าทีÉของสนิคา้มากวา่ 

 ดงันั Êน การให้ความสําคญักบัตราสนิค้าเพยีงคุณลกัษณะของสนิค้าจะทําให้กลยุทธ์ในการ

ขายตรามขีอ้จาํกดัและทาํใหส้นิคา้ขาดความยดืหยุน่ ถ้าสนิค้ายดึตดิกบัคุณลกัษณะของสนิค้าเพยีง

ดา้นเดยีวเมืÉอตลาดมกีารเปลีÉยนแปลงความสามารถในการปรบัปรุงเปลีÉยนคุณลกัษณะของสนิค้าก็

จะทาํไดย้ากขึÊน นอกจากนีÊคุณภาพของสนิคา้ (Quality) และคุณค่า (Value) คอื คุณภาพของสนิค้า

เป็นสิÉงทีÉสรา้งคุณค่าใหก้บัตราสนิคา้และจะนําไปสู่การใช ้(Uses) ของผูบ้รโิภค 

 2.องค์ประกอบอืÉน ๆ ของตราสนิค้า ประกอบด้วย ภาพลกัษณ์ของผู้ใช้ (User Imagery) 

กล่าวคอืสนิคา้กาํหนดตาํแหน่งของตวัเองจากผู้ใช้สนิค้า ถิÉนกําหนดของสนิค้า (Country of Origin) 

เป็นสิÉงทีÉบอกความน่าเชืÉอถอืและความเชีÉยวชาญของสนิคา้ เนืÉองจากเป็นสนิคา้ทีÉผลติจากประเทศทีÉ

เป็นถิÉนกําเนิด เช่น นาฬิกา Swatch เป็นนาฬิกาทีÉมชีืÉอเสยีงของประเทศสวติเซอร์แลนด์ เป็นต้น 

การเชืÉอมโยงสนิคา้กบัประเทศแหล่งกาํเนิดสามารถสรา้งแสดงใหเ้หน็ถงึความมคุีณภาพด ีมกีารผลติ

อยา่งประณีตและพถิพีถินัซึÉงจะทาํใหส้นิคา้จากประเทศนั Êนๆเป็นสนิค้าทีÉผู้บรโิภคต้องการมากทีÉสุด

แห่งหนึÉงของโลก 

 การเชืÉอมโยงกบัองค์กร (Organizational Associations) เป็นการมององค์กรในแง่ของ

คุณลกัษณะด้านความเป็นผู้นําทางเทคโนโลยี คุณภาพของสินค้า และความใส่ใจเกีÉยวกับ

สิÉงแวดลอ้มทีÉได้รบัหล่อหลอมมาจากประชาชน วฒันธรรม ค่านิยม และโครงการต่าง ๆ ในขณะทีÉ

บุคลกิของคน เช่น ความน่าเชืÉอถือความเฉียวฉลาด ความมไีหวพรบิ เป็นต้น บุคลกิลกัษณะของ

สนิค้ากส็ามารถสร้างความแขง็แกร่งให้กบัตราสนิค้าได้ เนืÉองจากบุคลกิของตราสนิค้าสะท้อนถึง

บุคลกิลกัษณะของลกูคา้ซึÉงเป็นการสร้างความสมัพนัธ์ทีÉดรีะหว่างตราสนิค้ากบัลูกค้า นอกจากนั Êน
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บุคลกิลกัษณะของตราสนิคา้ยงัจะช่วยในการสืÉอสารคุณลกัษณะและหน้าทีÉของสนิค้าไปยงัผู้บรโิภค

อกีดว้ย 

 สญัลกัษณ์ (Symbols) ทีÉแขง็แกร่งสามารถก่อใหเ้กดิการเชืÉอมโยงเอกลกัษณ์และโครงสร้าง

ทีÉจะช่วยใหผู้บ้รโิภคจดจาํตราสนิคา้และระลกึถงึตราสนิคา้ไดง้่ายขึÊน สญัลกัษณ์ของตราสนิคา้แบ่งได ้

3 ประเภท คอื (1) ภาพลกัษณ์ทีÉเหน็ได ้(Visual Imagery) เป็นสิÉงทีÉสามารถจาํไดแ้ละมพีลงั (2) การ

เปรยีบเทยีบ (Metaphors) เช่น David Beckham นักฟุตบอลทมีชาตอิงักฤษ โฆษณารองเท้า

ฟุตบอล Nike เปรยีบเทยีบกบัความเป็นหนึÉงของตราสนิค้ากบัสุดยอดของนักฟุตบอล เป็นต้น และ 

(3) มรดกของตราสนิค้า (Brand Heritage) หมายถึง สิÉงทีÉเป็นตวัแทนของแก่นตราสินค้า 

นอกจากนั Êนความสมัพนัธร์ะหวา่งตราสนิคา้กบัผู้บรโิภค (Brand-Customer Realtionship) สามารถ

สร้างความสมัพันธ์ทีÉดีก ับลูกค้าได้ เนืÉ องมาจากผู้บริโภคมีความรู้สึกด้านบวกต่อตราสินค้า 

ผลประโยชน์ดา้นอารมณ์ (Emotional Benefits) คอื การทีÉผูบ้รโิภคเกดิความรูส้กึดา้นอารมณ์เป็นตวั

เพิÉมและสรา้งประสบการณ์ในการเป็นเจา้ของหรอืการใช้สนิค้าและท้ายทีÉสุดผลประโยชน์จากความ

ภาคภมูใิจในตนเอง (Self Expressive Benefits) คอื การซืÊอหรอืการใชส้นิคา้กเ็พืÉอทีÉจะ 

บ่งบอกถงึความเป็นตวัของตวัเอง 

 จากแนวคดิเรืÉององคป์ระกอบของสนิคา้จะเหน็ไดว้า่สนิคา้ (Product) และตราสนิคา้ (Brand) 

นั Êนแตกต่างกนั กล่าวคอื สนิค้า (Product) คอื ลกัษณะทางกายภาพของสนิค้า เป็นสิÉงทีÉจบัต้องได ้

และมองเหน็ได ้ในขณะทีÉความเป็นตราสนิค้า (Brand) เป็นสิÉงทีÉนอกจากลกัษณะทางกายภาพของ

สนิคา้แลว้ยงัรวมไปถงึสิÉงทีÉจบัตอ้งไม่ได ้เนืÉองจากเป็นสิÉงทีÉผูบ้รโิภครบัรูใ้นดา้นของบุคลกิภาพ ความ

น่าเชืÉอถอื ความพงึพอใจคุณค่าตราสนิคา้ ซึÉงเกดิจากประสบการณ์ทีÉผูบ้รโิภคมรี่วมกบัสนิคา้ 

 

3. แนวคิดเกีÉยวกบัคุณค่าตราสินค้า  

 ความหมายของคณุค่าตราสินค้า 

 แนวคดิเกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิคา้ (Brand Equity) เป็นแนวความคดิทีÉไดร้บัความสนใจอย่าง

มากจากนกัวชิาการและนักการตลาดมาตลอดโดยพยายามทีÉจะหาคําจํากดัความ วธิกีารในการวดั

คุณค่าตราสนิค้าตลอดจนการศึกษาวธิีการและผลของการสร้างตราสนิค้าให้แขง็แกร่ง สําหรบั

ความหมายของคุณค่าตราสนิคา้มผีูใ้หค้าํจาํกดัความไวอ้ยา่งหลากหลาย ดงันีÊ 

 ฟาร์คูฮาร์ (Farquhar. 1989: 24) ได้ให้ความหมายของคุณค่าตราสนิค้าไวว้่า เป็นคุณค่า

เพิÉม (Value Added) ทีÉมต่ีอบรษิทั รา้นคา้ หรอืผูบ้รโิภค ซึÉงตราสนิคา้ไดท้าํใหเ้กดิขึÊนกบัผลติภณัฑ ์

 มารโ์คนีÉ (Marconi. 1993: 33) ไดใ้หค้วามหมายของคุณค่าตราสนิคา้ไวว้า่ คุณค่าตราสนิค้า

คอื การรบัรูถ้งึคุณค่าในตราสนิคา้  

 Marketing Science Institute ของประเทศสหรฐัอเมรกิา (Keller. 1998) ได้ให้ความหมาย

ของคุณค่าตราสนิค้าไวว้่าเป็นกลุ่มของความสมัพนัธ์ และพฤตกิรรมเกีÉยวกบัตราสนิค้าของลูกค้า 
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ช่องทางการจาํหน่ายและบรษิทัเจา้ของ ซึÉงทาํใหต้ราสนิคา้นั Êน ๆ สามารถสรา้งยอดขายและผลกําไร

ได ้ทาํใหต้ราสนิคา้แขง็แกร่ง มคีวามมั Éนคง แตกต่าง และมคีวามไดเ้ปรยีบคู่แขง่ 

 เสร ีวงษ์มณฑา (2540: 43) ได้ให้ความหมายไวว้่า คุณค่าของตราสนิค้า (Brand Equity) 

หมายถึงการทีÉตราสนิค้าของบรษิทัมคีวามหมายเชงิบวกในสายตาของลูกค้าซึÉงเป็นผู้ซืÊอ (Bovee 

and Others.1995: 2) นกัการตลาดจะตอ้งพยายามสรา้งคุณค่าใหต้ราสนิคา้ใหม้ากทีÉสุดเท่าทีÉจะมาก

ได ้กล่าวคอื การทีÉคนมคีวามรูเ้กีÉยวกบัตราสนิคา้ มผีลในการสร้างความแตกต่างให้ตราสนิค้าและมี

ผลก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมของตราสนิคา้นั Êน คุณค่าของตราสนิคา้จะเกดิขึÊนกต่็อเมืÉอผู้บรโิภคคุ้นเคยกบั

ตราสนิคา้ มคีวามรูส้กึทีÉดต่ีอตราสนิคา้อยา่งมั Éนคงจดจําตราสนิค้านั Êนได้ด้วยคุณลกัษณะทีÉไม่ซํÊากบั

ตราสนิคา้อืÉน 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2543: 93) ไดใ้หค้วามหมาย คุณค่าตราสนิคา้ วา่เป็นคุณค่าผลติภณัฑ์ทีÉ

รบัรู ้(Perceiced Value) ในสายตาลกูคา้ การทีÉตราสนิคา้ของบรษิทัมคีวามหมายเชงิบวกในสายตา

ของผู้ซืÊอ คุณค่าตราสินค้าจะสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขนัดงันีÊ  (1) บรษิัทจะสามารถลด

ค่าใช้จ่ายทางการตลาดได้ เพราะการรู้จกัตราสนิค้า (Brand Awareness) และมคีวามภกัดต่ีอตรา

สนิคา้ (Brand Loyalty) (2) บรษิทัจะมสีภาพคล่องทางการคา้ในการต่อรองกบัผูจ้ดัจาํหน่ายและผู้ค้า

ปลกี เพราะลกูคา้คาดหวงัวา่ คนกลางจะจดัหาตราสนิคา้ไวข้าย (3) บรษิทัจะสามารถตั Êงราคาได้สูง

กว่าคู่แข่งเพราะตราสนิค้ามคุีณภาพการรบัรู้ทีÉสูงกว่าคู่แข่ง (4) บรษิทัสามารถขยายตราสนิค้าได้

มากขึÊนเพราะชืÉอตราสนิคา้สรา้งความเชืÉอถอืไดส้งู ดงันั Êนตราสนิคา้จะช่วยใหบ้รษิทัเลีÉยงการแข่งขนั

ดา้นราคาได ้

 สรุปโดยรวม คุณค่าตราสินค้าเป็นผลกระทบทางการตลาดทีÉเกิดจากความมีลกัษณะ

เฉพาะตวัของตราสนิค้าและเป็นคุณค่าเพิÉม (Value Added) ทีÉใส่เขา้ไปในผลติภณัฑ์ โดยเฉพาะ

คุณค่าตราสนิค้าในสายตาของผู้บรโิภค ทําให้การศกึษาเกีÉยวกบัเรืÉองคุณค่าตราสนิค้า ส่วนใหญ่

มกัจะเน้นไปในมุมมองของผูบ้รโิภคเป็นหลกั 

 

คณุค่าของตราสินค้าในสายตาของผู้บริโภค (Customer-based Brand Equity) 

 การสร้างคุณค่าให้ตราสนิค้าเกดิในสายตาผู้บริโภค (เสร ี วงษ์มณฑา. 2540: 43) มี

หลกัเกณฑ ์ดงันีÊ 

 1.ตอ้งก่อใหเ้กดิความรูส้กึวา่สนิคา้นั Êนแตกต่างจากสนิคา้อืÉน 

 2.คุณค่าในตราสนิค้าเกดิขึÊนเมืÉอผู้บรโิภคมีความคุ้นเคยกบัตราสนิค้า หรอืเกดิความพึง

พอใจบางประการซึÉงเกดิจากลกัษณะตราสนิค้าทีÉเป็นเอกลกัษณ์ และแขง็แกร่งในความทรงจําของ

ลกูคา้ 

 คุณสมบตัขิองตราสนิคา้ (Brand Characteristics) (เสร ีวงษ์มณฑา. 2540: 43) มดีงันีÊ 

 1.ตราสนิคา้จะอยูใ่นความคดิของลูกค้า (Exist Only in the Mind of the Customer) ซึÉงเกดิ

จากผู้บรโิภคมีความรู้ในตราสนิค้า ซึÉงมกีารรบัรู้อย่างต่อเนืÉอง เรยีกว่า เกดิคุณค่าในตราสนิค้า 
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(Brand Value) ตราสนิค้าอยู่ในความคดิคํานึงของผู้บรโิภค ตราสนิค้าไม่ได้อยู่ภายนอกให้ใคร

เลยีนแบบได ้

 2.ตราสนิค้าจะมคุีณค่ากต่็อเมืÉอลูกค้ามคีวามรู้สกึทีÉดใีนขณะทีÉจะซืÊอสนิค้า ดงันั Êน จงึต้อง

สร้างตราสนิค้าให้มลีกัษณะทีÉดเีพืÉอให้อยู่ในจติใจของผู้บรโิภคเหนือตราสนิค้าอืÉน ๆ ในประเภท

เดยีวกนั ตราสนิคา้จะมคีวามหมายต่อเมืÉอผูบ้รโิภคมคีวามรูส้กึทีÉดแีละอยากมพีฤตกิรรมทีÉสนับสนุน

ตราสนิคา้ในช่วงการตดัสนิใจซืÊอตราสนิค้าจะมค่ีากต่็อเมืÉอเกดิความคดิด้านด ี(Positive Thinking) 

ในสถานการณ์การซืÊอ (Out of Buying Situation) ตราสนิค้านั Êนกไ็ม่มคีวามหมาย เพราะลูกค้ารู้จกั

ตราสนิคา้ ชืÉนชมตราสนิคา้ แต่ไม่ซืÊอสนิคา้ ดงันั Êน เราจะต้องพยายามสร้างตราสนิค้าให้ลูกค้าระลกึ

ถงึและคดิถงึในเวลาทีÉจะซืÊอ แลว้เกดิพฤตกิรรมการซืÊอไม่ใหจ้าํไดแ้ลว้ชอบอยา่งเดยีว 

 3.ตราสนิคา้จะอยูใ่นความทรงจาํของลูกค้า (The Brand is a Living Memory) แต่อย่างไรก็

ตามตราสนิค้าเป็นสิÉงทีÉไม่คงทีÉ อาจจําได้หรอืจําไม่ได้ อาจดขีึÊนหรอืเลวลง ดงันั Êน นักการตลาดจงึ

ตอ้งกระตุน้ใหเ้หน็ตราสนิคา้บ่อย ๆ เพืÉอเพิÉมความถีÉของวธิกีารสืÉอสารตามสนิคา้ (Brand Contact) 

 4.คุณค่าของตราสนิค้าเป็นเหมอืนสิÉงมชีวีติ (Living Thing) ดงันั Êน เราจงึต้องใช้เครืÉองมอื

การตลาดเพืÉอสรา้งความทรงจาํในตราสนิคา้อยา่งต่อเนืÉอง (Living Memory) และเป็นลกัษณะความ

ทรงจําทีÉดียิÉงขึÊนเรืÉอย ๆ (Growth Memory) โดยใช้กิจกรรมการตดิต่อสืÉอสารทางการตลาด 

(Marketing Communication) ในการใส่ความรู้ในตราสนิค้า (Brand Knowledge) อย่างสมํÉาเสมอ 

(Constantly) 

 5.ตราสนิค้าจะมลีกัษณะทางพนัธุกรรม (The Brand is a Generic Program) หมายความ

ว่า ตราสนิค้ามลีกัษณะเฉพาะและมลีกัษณะเด่น คอื ถ้าสามารถสร้างตราสนิค้านั Êนจะต้องมคีวาม

สอดคลอ้งกนั 

 6.ตราสนิค้าจะเป็นตวัสร้างความหมาย และทศิทางของการส่งเสรมิการตลาดของสนิค้า 

(The Brand Gives Products Their Meaning and Direction) การสืÉอสารทางการตลาดไม่ว่าจะใช้

เครืÉองมอืใดจะตอ้งใหค้วามหมายทีÉเกีÉยวขอ้งกบัตราสนิคา้นั Êนใหช้ดัเจนขึÊนเรืÉอย ๆ และทําให้สนิค้ามี

ลกัษณะเฉพาะตวัทีÉไม่สบัสน 

 7.ตราสนิค้าเป็นพนัธะสญัญาระหว่างผู้ขายกบัผู้บรโิภคกลุ่มเป้าหมาย (A Brand is a 

Contract) คอื เป็นพนัธะสญัญาระหว่างผู้สืÉอสารกบัผู้ซืÊอ ผู้บรโิภคเลอืกซืÊอตราสนิค้านั Êนเพราะผู้

สืÉอสารไดร้ะบุถึงลกัษณะทางพนัธุกรรมในตราสนิค้านั Êน ดงันั Êน จงึเป็นสญัญาทีÉแม้ไม่มกีารเขยีนก็

เหมอืนกบัเขยีนไวแ้ลว้ (Invisible Contract) คุณสมบตัผิลติภณัฑจ์งึจะต้องสอดคล้องกบัการสืÉอสาร

ทางการตลาดทั Éงหลาย จงึจะสอดคล้องกบัความคาดหวงัทีÉผู้บรโิภคหวงัไวจ้ากการได้รบัรู้เกีÉยวกบั

สนิคา้จากเครืÉองมอืสืÉอสารการตลาดทีÉนกัการตลาดใช ้

 8.ความรูเ้กีÉยวกบัตราสนิคา้จะไดร้บัผลกระทบจากกจิกรรมต่างๆทางการตลาด เช่น การจดั

แสดงสนิคา้ การจดันิทรรศการ เป็นต้น กจ็ะทําให้ความรู้เกีÉยวกบัตราสนิค้าเปลีÉยนแปลงได้ ดงันั Êน 



20 
 

ใหร้ะลกึวา่ทุกกจิกรรมทีÉธุรกจิทาํนั Êนจะส่งผลกระทบต่อตราสนิคา้ และเมืÉอความรู้เกีÉยวกบัตราสนิค้า

เปลีÉยน พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีÉต่อตราสนิคา้อาจเปลีÉยนได ้

 ปัจจยัสําคญัเกีÉยวกบัความรู้ในตราสนิค้าเป็นการใช้หลกัในการสืÉอสารทางการตลาด 2 

ประการ คอื 

 1.ระลกึวา่ทุกกจิกรรมการตลาดมผีลกระทบเกีÉยวกบัความรู้ในตราสนิค้า (Recognize that 

All Types of Marketing Activities Have an Effect on Brand Knowledge) 

 2.การเปลีÉยนแปลงในความรู้เกีÉยวกบัตราสนิค้าจะมผีลกระทบกบัยอดขาย (Change in 

Brand Knowledge will Impact Traditional Measure Such as Sales) 

  

 องคป์ระกอบของคณุค่าของตราสินค้า(Brand Equity) 

 จากความสาํคญัของคุณค่าตราสนิคา้ในสายตาของผูบ้รโิภค และคุณสมบตัขิองตราสนิค้าทํา

ใหก้ารศกึษาเกีÉยวกบัตราสนิคา้มกัจะเน้นและให้ความสําคญัในสายตาของผู้บรโิภค ซึÉงแนวคดิและ

แบบจําลองคุณค่าของตราสนิค้าของ Aaker, D.A. (1991) แสดงดงัภาพประกอบ 3 โดยอธบิายว่า

คุณค่าของตราสนิคา้นั Êน มอีงคป์ระกอบ 5 อยา่งดว้ยกนั คอื 

 1.การรูจ้กัชืÉอตราสนิคา้ (Brand Name Awareness) 

 2.คุณภาพทีÉถูกรบัรู ้(Perceived Quality) 

 3.ความสมัพนัธก์บัตราสนิคา้ (Brand Associations) 

 4.ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ (Brand Loyalty) 

 5.สนิทรพัยป์ระเภทอืÉน ๆ ของตราสนิคา้ (Other Proprietary Brand Assets) 

  

1. การรู้จกัชืÉอตราสินค้า (Brand Name Awareness) 

 การรูจ้กัชืÉอสนิคา้ เป็นองคป์ระกอบหนึÉงของคุณค่าตราสนิคา้ และจดัวา่เป็นจุดเริÉมตน้ทีÉจะทาํ

ใหเ้กดิพฤตกิรรมการซืÊอ เพราะการทีÉตราสนิค้าใด ๆ สามารถเขา้มาอยู่ในใจผู้บรโิภคได้ในขณะทีÉ

กาํลงัถงึสนิคา้ประเภทนั Êน ๆ อยู ่กย็อ่มแสดงวา่ตราสนิคา้นั Êนมคีวามมั Éนคงอยูใ่นใจของผูบ้รโิภควา่ มี

คุณภาพดแีละเชืÉอถือได้ ดงันั Êน จงึมกัถูกเลอืกซืÊอหรอืใช้มากกว่าตราสนิค้าทีÉไม่เป็นทีÉรู้จกั ซึÉงตรา

สนิคา้ไทยจะช่วยลดปัญหาการแขง่ขนัทางดา้นราคา เพราะสญัลกัษณ์ตราสนิค้าไทยและตราสนิค้า

ของผูป้ระกอบการจะสามารถสรา้งมลูค่าเพิÉมใหก้บัผลติภณัฑ์ ผ่านคุณค่าตราสนิค้า (Brand Value) 

และมลูค่าของตราสนิคา้ (Brand Equity) 

 2. คณุภาพทีÉถกูรบัรู ้(Perceived Quality) 

 คุณภาพทีÉถูกรบัรู ้หมายถงึ ความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีÉรบัรูถ้งึคุณภาพโดยรวม หรอืคุณภาพทีÉ

เหนือกวา่สนิคา้ตราอืÉนของตราสนิคา้ตราใดตราหนึÉง โดยจะมกีารคาํนึงถงึวตัถุประสงคใ์นการใช้งาน

หรอืคุณสมบตัขิองสนิคา้นั Êน ๆ จดัวา่เป็นองคป์ระกอบอยา่งหนึÉงของคุณค่าตราสนิคา้ เพราะเป็นสิÉงทีÉ
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ทาํใหผู้บ้รโิภคไดร้บัทราบถงึความแตกต่างและตาํแหน่งของสนิคา้นั Êน รวมทั Êงทาํใหผู้บ้รโิภคมเีหตุผล

ทีÉจะซืÊอสนิคา้นั Êนดว้ย 

 3. ความสมัพนัธก์บัตราสินค้า (Brand Associations) 

 ความสมัพนัธก์บัตราสนิคา้ หมายถงึ ความสมัพนัธ์ซึÉงเชืÉอมโยงตราสนิค้าเขา้กบัความทรง

จาํของผูบ้รโิภค เช่น เมืÉอจะซืÊอสนิคา้ไทย กจ็ะนึกถงึความประณีตพถิพีถินั เป็นตน้ ดงันั Êน ตราสนิคา้

จงึมสี่วนช่วยให้ผู้บรโิภคสามารถดงึข่าวเกีÉยวกบัตราสนิค้าออกมาจากความทรงจํา ทําให้สนิค้ามี

ความแตกต่างจากคู่แขง่รวมทั Êงทาํใหผู้บ้รโิภคมเีหตุผลในการซืÊอสนิคา้ โดยการสรา้งทศันคตเิชงิบวก

ใหก้บัตราสนิคา้ 

 4. ความภกัดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) 

 ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ เป็นสิÉงทีÉแสดงถึงความยดึมั ÉนทีÉผู้บรโิภคมต่ีอตราสนิค้า ความภกัดี

ต่อตราสนิคา้จดัวา่เป็นองคป์ระกอบของคุณค่าของตราสนิคา้ (Brand Equity) ทีÉมคีวามสาํคญั เพราะ

จะสะทอ้นใหเ้หน็วา่ผูบ้รโิภคจะเปลีÉยนไปใชส้นิคา้อืÉนหรอืไม่ รวมทั Êงยงัเป็นองคป์ระกอบหลกัทีÉทําให้

ผู้บรโิภคเกดิการซืÊอซํÊาซึÉงเป็นสิÉงสะท้อนให้เหน็ถึงศกัยภาพทางการตลาดของตราสนิค้านั Êน เช่น 

ผูบ้รโิภคจดจาํลกัษณะและมั Éนใจในคุณภาพผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ก็

จะซืÊอสนิคา้นั Êน เป็นตน้ 

 5. สินทรพัยป์ระเภทอืÉน ๆ ของตราสินค้า (Other Proprietary Brand Assets) 

สนิทรพัยข์องตราสินค้า เช่น สทิธบิตัร เครืÉองหมายการค้า หรอืความสมัพนัธ์ช่องทางการจดั

จําหน่าย เป็นต้น จดัว่าเป็นองค์ประกอบอย่างหนึÉงของคุณค่าตราสนิค้า เนืÉองจากสิÉงเหล่านีÊเป็น

สนิทรพัยท์ีÉมค่ีา ซึÉงจะช่วยปกป้องตราสนิคา้จากคู่แขง่ขนัได ้
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ภาพประกอบ 3 แสดงแบบจาํลองคุณค่าของสนิคา้ (Brand Equity) ของ David A. Aaker 

 

ทีÉมา : Aaker, D.A, (1991) 

  

สรุปโดยรวม การสรา้งคุณค่าตราสนิคา้ใหเ้กดิขึÊนในจติใจผูบ้รโิภคนั Êน จะตอ้งทําให้ผู้บรโิภค

รูส้กึวา่สนิคา้มคีวามแตกต่างจากสนิค้าอืÉนก่อน จากนั ÊนเชืÉอมโยงตราสนิค้าเขา้กบัความทรงจําของ

ผู้บรโิภค และเมืÉอผู้บริโภคได้ใช้สนิค้าและเกดิความพงึพอใจกจ็ะเกดิความภกัดีต่อตราสนิค้าได้ 

ดงันั Êน การศกึษาเกีÉยวกบัสญัลกัษณ์ตรา ” เรโซนา ดราย สเปรย์ “ จะได้ศกึษาถึงคุณค่าของ

สญัลกัษณ์ตรา ” เรโซนา ดราย สเปรย ์“ ทีÉมอียูใ่นใจของผูบ้รโิภควา่ผูบ้รโิภคมกีารรบัรู ้เรยีนรู ้จดจาํ

สญัลกัษณ์ตรา ” เรโซนา ดราย สเปรย ์“  ได้อย่างไร  นอกจากนีÊ การศกึษาความคดิเหน็เกีÉยวกบั

สญัลกัษณ์ตรา ” เรโซนา ดราย สเปรย ์“ ช่วยให้ทราบถึงความรู้สกึทีÉแท้จรงิของผู้บรโิภคในการให้

คุณค่ากบัสญัลกัษณ์ตรา ” เรโซนา ดราย สเปรย ์“ 

 

 การรบัรู้ตราสินค้า (Brand Awareness) 

 การรบัรูต้ราสนิคา้ของผูบ้รโิภคสามารถวดัได้จากความรู้ของผู้บรโิภคเกีÉยวกบัตราสนิค้าว่า

ผูบ้รโิภครบัรูใ้นสิÉงทีÉนกัการตลาดสืÉอสารเกีÉยวกบัตราสนิคา้อยา่งไร ซึÉงการรบัรู้ตราสนิค้าแบ่งออกได้

เป็น 
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 1.การระลกึถงึตราสนิคา้เป็นอนัดบัแรกในใจของผูบ้รโิภค (Top of Mind Awareness) ซึÉงใน

เชงิการตลาด ตราสนิค้าทีÉผู้บรโิภคระลกึถึงเป็นอนัดบัแรกนั Êนทําให้ผู้บรโิภคสามารถตดัสนิใจซืÊอ

สนิคา้ไดอ้ยา่งรวดเรว็ 

 2.การจําได้โดยไม่มกีารแนะนํา (Unaided Awareness) เป็นการระลกึถึง (Recall) ต่อตรา

สนิคา้ทีÉเกดิขึÊนในใจผูบ้รโิภค โดยทีÉไม่มกีารกระตุน้ใหเ้กดิการระลกึได ้ซึÉงในเชงิการตลาด ตราสนิคา้

ทีÉผูบ้รโิภคจาํไดโ้ดยไม่มกีารแนะนํานั Êน แสดงใหเ้หน็วา่ตราสนิคา้ไดร้บัความสนใจจากผูบ้รโิภค ซึÉงมี

แนวโน้มวา่ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซืÊอสนิคา้เป็นอนัดบัแรก ๆ 

 3.การจาํไดโ้ดยมกีารแนะนํา (Aided Awareness) เป็นการระลกึไดโ้ดยทีÉผู้บรโิภคได้รบัการ

กระตุน้ใหเ้กดิการจาํได ้(Recognition) เช่น ถามผูบ้รโิภควา่รู้จกัสญัลกัษณ์ตรา” S&P “หรอืไม่ เป็น

ตน้ การทีÉผูบ้รโิภคไดร้บัการกระตุน้จงึสามารถระลกึถงึตราสนิคา้ไดน้ั Êน หมายความว่า ผู้บรโิภครบัรู้

ถงึตราสนิคา้เพยีงบางส่วนเท่านั Êน ในเชงิการตลาดมแีนวโน้มวา่ตราสนิค้าทีÉผู้บรโิภคจําได้เมืÉอมกีาร

แนะนํานั Êน ผูข้ายสามารถชกัจงูใหซ้ืÊอสนิคา้ไดง้่ายขึÊน 

 กล่าวโดยสรุป หลงัจากทีÉผูบ้รโิภคไดร้บัรูจ้ากสิÉงเรา้ต่าง ๆ แลว้ จงึเกดิการเรยีนรู้ ทําให้เกดิ

ความรูค้วามเชืÉอ และประสบการณ์ต่อสิÉงนั Êน ซึÉงจะสะทอ้นความโน้มเอยีงของจติใจทางบวกหรอืทาง

ลบ การทีÉจะทราบถงึความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีÉมต่ีอสญัลกัษณ์ตราสนิค้าว่าโน้มเอยีงไปทางบวกหรอื

ลบนั Êน ความคิดเหน็ของผู้บริโภคทีÉมีต่อคุณค่าของสญัลกัษณ์ตราสนิค้าจะเป็นเครืÉองมือทีÉจะหา

คาํตอบของความรูส้กึของผูบ้รโิภค  

 

การวดัคณุค่าตราสินค้า (Brand Equity Measurement) 

 การวดัคุณค่าตราสนิคา้ทีÉถูกตอ้งจะทาํใหก้ารบรหิารคุณค่าตราสนิค้ามปีระสทิธภิาพ ดงันั Êน 

จงึไดม้คีวามพยายามทีÉจะคดิคน้และพฒันาวธิกีารในการวดัคุณค่าตราสนิคา้ขึÊนมากมาย ซึÉงในทีÉนีÊจะ

กล่าวถึงวธิกีารวดัทางด้านการตลาด หรอืความสมัพนัธ์กบัผู้บรโิภค โดยสามารถแบ่งวธิกีารวดั

ออกเป็นกลุ่มยอ่ยได ้2 กลุ่ม คอื 

 1.กลุ่มทีÉวดัจากการรบัรูข้องผูบ้รโิภค (Consumer Perception) 

 2.กลุ่มทีÉวดัจากพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) 

 การวดัคุณค่าตราสนิคา้จากการรบัรูข้องผูบ้รโิภคนั Êน มผีูเ้สนอแนวคดิเกีÉยวกบัวธิกีารวดั รวม

ไปถึงงานวจิยัต่าง ๆ มากมาย ทีÉได้พฒันาขึÊนเพืÉอหาวธิกีารวดัคุณค่าตราสนิค้าทีÉเหมาะสมและ

ถูกตอ้ง ดงันีÊ 

 เคลเลอร์ (1998) ได้เสนอวธิีในการวดัคุณค่าตราสินค้าในความรู้สกึของผู้บริโภคไว ้ 2 

แนวทาง คอื 

 แนวทางทีÉ 1 การวดัคุณค่าตราสนิค้าทางอ้อม (Indirect Measure) ซึÉงจะเป็นการวดัจาก

ความรู้เกีÉยวกบัตราสนิค้าของผู้บรโิภค (Brand Knowledge) ทั ÊงในเรืÉอง (1) การรู้จกัตราสนิค้า 

(Brand Awareness) ซึÉงจะวดัการระลกึได้ (Recall) และการจําได้ (Recognition) (2) ภาพลกัษณ์
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ของตราสนิคา้ (Brand Image) ซึÉงจะวดัจากความชอบ (Favorably) ความแขง็แกร่ง (Strength) และ

ลกัษณะเฉพาะตวั (Uniqueness) ของความเชืÉอมโยงกบัตราสนิค้า โดยใช้วธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ 

(Quantitative Research) และการวจิยัเชงิคุณภาพ (Qualitative Research) 

 แนวทางทีÉ 2 การวดัคุณค่าตราสนิค้าทางตรง (Direct Measure) ซึÉงจะเป็นการวดัผลของ

คุณค่าตราสนิคา้โดยวดัจากปฏกิริยิาของผูบ้รโิภค (Consumer Response) ทีÉมต่ีอกจิกรรมการตลาด

ทีÉแตกต่างกนัซึÉงมกัจะใช้วธิกีารวดัในเชงิทดลอง และเปรยีบเทยีบปฏกิริยิาระหว่างกลุ่มทดลอง 2 

กลุ่ม ทีÉมกีจิกรรมการตลาดและไม่มกีจิกรรมทางการตลาด 

 ครมิมนิส์ (Crimmins. 1992: 11) ได้นําเสนอวธิกีารวดัคุณค่าเพิÉมของตราสินค้า โดย

การศกึษาจากการเลอืกตราสนิค้าของผู้บรโิภค (Consumer Choice) โดยเปรยีบเทยีบอตัราส่วน

ด้านราคาของตราสนิค้า 2 ตรา ภายใต้เงืÉอนไขทีÉว่าตราสนิค้าทั Êง 2 ตรา จะต้องอยู่ในสภาวะ และ

ราคาทีÉผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในการซืÊอเท่ากนั ซึÉงจะทาํใหส้ามารถเปรยีบเทยีบคุณค่าเพิÉมของตรา

สนิคา้ทีÉมเีหนือคู่แขง่ได ้

 คอบบ์ วาลเกน, รูเบลิ และดอนธู (Cobb-Walgen, Ruble and Donthu. 1995: 25) ได้

ทําการศึกษาถึงผลของคุณค่าตราสินค้าทีÉมีต่อความรู้สึกชอบมากกว่าของผู้บริโภค (Brand 

Preference) และความตั ÊงใจทีÉจะซืÊอ (Purchase Intention) ซึÉงจะวดัคุณค่าตราสนิคา้ 2 ตรา จากการ

รบัรู้ของผู้บรโิภค ซึÉงได้แก่ การรู้จกัตราสนิค้า (Brand Awareness) ความเชืÉอมโยงกบัตราสนิค้า 

(Brand Preference) และคุณภาพทีÉถูกรบัรู้ (Perceived Quality) เปรยีบเทยีบระหว่างตราสนิค้า

ประเภทนํÊายาทําความสะอาด และตราสินค้าประเภทบรกิาร คอื โรงแรมทีÉมคีวามแตกต่างกนั

ทางดา้นงบประมาณโฆษณาในช่วง 10 ปีทีÉผ่านมาโดยผลการศกึษาพบว่าตราสนิค้าทีÉมงีบโฆษณา

สงูกวา่จะมรีะดบัของคุณค่าตราสนิคา้สงูกวา่ และตราสนิคา้ทีÉมรีะดบัคุณค่าตรา 

สนิค้าสูงกว่าจะมีระดบัความชอบมากกว่า (Brand Preference) และระดบัความตั ÊงใจทีÉจะซืÊอ 

(Purchase Intention) สงูเช่นกนั 

 ในส่วนของการวดัคุณค่าตราสนิค้าจากพฤติกรรมผู้บรโิภค (Measures of Consumer 

Behavior) มผีูท้ ีÉทาํการศกึษาและวจิยัไวน้้อยมากเมืÉอเทยีบกบัการวดัในส่วนของการรบัรู ้ซึÉงในทีÉนีÊจะ

นําเสนองานวจิยัทีÉไดพ้ยายามนําวธิกีารวดัในดา้นพฤตกิรรมมาใชร้่วมกบัการวดัในส่วนของการรบัรู ้

ดงันีÊ 

 จากแนวความคดิเกีÉยวกบัตราสนิค้า แนวคดิการวดัคุณค่าตราสินค้าข้างต้นจะเห็นได้ว่า 

คุณค่าตราสนิคา้ในสายตาของผู้บรโิภคทั Êงในด้านการรบัรู้ (Perception) เช่น การรู้จกัในตราสนิค้า 

(Brand Awareness) ความสมัพนัธ์กบัตราสินค้า (Brand Association) และคุณค่าทีÉถูกรบัรู ้

(Perceived Quality) ตลอดจนในเรืÉองของความภกัดต่ีอตราสนิค้านั Êนสามารถกล่าวโดยสรุปได้ว่า 

เป็นคุณค่าเพิÉมทีÉเกดิขึÊนในความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีÉมต่ีอตราสนิคา้ และเป็นส่วนทีÉมคีวามสําคญัทีÉสุด

ของแนวคดิเรืÉองตราสนิคา้ เพราะคุณค่าทีÉแทจ้รงิของสนิคา้เกดิจากความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีÉมต่ีอตรา

สนิคา้ 
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4. แนวความคิดเกีÉยวกบัผลิตภณัฑ ์

ความหมายของผลิตภณัฑ ์

สุดาดวง เรอืงรุจริะ (2541: 109) ผลติภณัฑ์ (Product) คอื องค์ประกอบหลายๆ อย่างทีÉ

รวมกนัแล้วสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ซืÊอ ให้เกดิความพอใจบางประการจากการใช้

ผลติภณัฑน์ั Êน หรอืผลตอบแทนใดๆ ทีÉผูซ้ ืÊอคาดวา่จะไดร้บัจากการซืÊอผลติภณัฑน์ั Êนๆ 

มนีา เชาวลติ (2542: 121) ผลติภณัฑ์ หมายถึง สิÉงใดกต็ามทีÉสามารถสร้างความพอใจกบั

ผู้บรโิภค ผลติภณัฑ์มที ั Êง ลกัษณะจบัต้องได้ และจบัต้องไม่ได้ ผลติภณัฑ์อาจเป็นสนิค้า บรกิาร 

ความคดิบุคคล องคก์ร หรอืสถานทีÉเพยีงอยา่งหนึÉงอยา่งใด หรอืหลายอยา่งรวมกนั 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2541: 299) ผลติภณัฑ์ (Product) เป็นสิÉงทีÉนําเสนอเพืÉอ

ตอบสนองความจําเป็น และความต้องการของตลาด ในการวางแผนส่วนประสมการตลาดเริÉมต้น

ดว้ยการกาํหนดผลติภณัฑ ์โดยถอืเกณฑว์า่ลกูคา้จะพจิารณาสิÉงทีÉนําเสนอ 3 ประการ คอื 

1. รปูลกัษณะ และคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์

2. ส่วนประสมบรกิาร และคุณภาพบรกิาร 

3. ความเหมาะสมของราคาโดยพจิารณาจากเกณฑคุ์ณค่าของผลติภณัฑน์ั Êน 

การทีÉจะพฒันาผลติภณัฑ์ หรอืบรกิารเพืÉอให้ตรงกบัความต้องการองตลาดเป้าหมายนั Êน 

จะตอ้งเลอืกผลติภณัฑ ์และสายผลติภณัฑ ์ตลอดจนรปูร่าง ตรายีÉหอ้ หบีห่อ และสิÉงบรรจุใหต้รงตาม

ความต้องการของตลาดเป้าหมาย ทั ÊงนีÊเพืÉอให้การพฒันาส่วนประสมทางการตลาดดําเนินไปได้

สะดวกและง่ายขึÊน แม้ว่าผลติภณัฑ์จะเป็นเพยีงด้านเดยีวของส่วนประสมทางการตลาดกต็าม แต่

เป็นตวัสาํคญัทีÉนกัการตลาดจะตอ้งหยบิยกขึÊนมาพจิารณาเป็นอนัดบัแรก เพราะจะเป็นตวัทีÉลูกค้าให้

ความสนใจมากกวา่ส่วนผสมการตลาดตวัอืÉนๆ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 35) ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิÉงทีÉเสนอขายโดย

ธุรกจิเพืÉอสนองความต้องการขอลูกค้าให้พงึพอใจผลติภณัฑ์ทีÉเสนอขายอาจจะมตีวัตน หรอืไม่มี

ตวัตนกไ็ด้ผลติภณัฑ์จงึประกอบด้วย สนิค้า บรกิาร สถานทีÉ องค์กร หรอืบุคคล ผลติภณัฑ์ต้องมี

อรรถประโยชน์ (Utility) มคุีณค่า (Value) ในสายตาของลกูคา้จงึจะมผีลทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขาย

ได ้การกาํหนดกลยทุธด์า้นผลติภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถงึปัจจยัต่อไปนีÊ 

1. ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์และ (หรอื) ความแตกต่างทางการแขง่ขนั 

2. พจิารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ์ (Product Component) เช่น 

ประโยชน์พืÊนฐาน รปูร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ เป็นตน้ 

3. การกาํหนดตาํแหน่งผลติภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลติภณัฑ์ของ

บรษิทัเพืÉอแสดงตาํแหน่งทีÉแตกต่าง และมคุีณค่าในจติใจของลกูคา้เป้าหมาย 

4. การพฒันาผลติภณัฑ์ (Product Development) เพืÉอให้ผลติภณัฑ์มลีกัษณะใหม่ และ

ปรบัปรุงให้ดขี ึÊน (New and Improved) ซึÉงจะต้องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตอ้งการของลกูคา้ไดด้ยี ิÉงขึÊน 
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5. กลยุทธ์เกีÉยวกบัส่วนประสมผลติภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลติภณัฑ์ (Product 

Line) 

 

ลกัษณะระดบัของผลิตภณัฑ ์5 ระดบั (Product Level) 

ลกัษณะระดบัของผลติภณัฑ์ 5 ระดบั หมายถึง ลกัษณะด้านต่างๆ   5  ประการของ

ผลติภณัฑ์ประกอบด้วย (1) ผลติภณัฑ์หลกั (2) รูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ หรอืผลติภณัฑ์ส่วนทีÉมี

ตวัตน (3) ผลติภณัฑค์วบ (4) ผลติภณัฑท์ีÉคาดหวงั (5) ศกัยภาพเกีÉยวกบัผลติภณัฑ์ ซึÉงผลติภณัฑ์

ทุกชนิดจะตอ้งมลีกัษณะอยา่งน้อย 2 ประการ คอื ผลติภณัฑห์ลกั และรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์

1. ผลติภณัฑ์หลกั (Core Product) หมายถึง ผลประโยชน์ทีÉสําคญัของผลติภณัฑ์ทีÉผู้ผลติ

เสนอขายใหก้บัผูบ้รโิภค ซึÉงอาจเป็นเรืÉองของประโยชน์ใชส้อย การแกปั้ญหาใหล้กูคา้ การขายความ

ปลอดภยั 

2. รูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ หรอืผลติภณัฑ์ส่วนทีÉมตีวัตน (Formal or Tangible Product) 

หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพทีÉผู้บรโิภคสมัผสั หรอืรบัรู้ได้ เป็นส่วนทีÉทําให้ผลติภณัฑ์หลกัทํา

หน้าทีÉไดส้มบรูณ์ขึÊน หรอืเชญิชวนใหใ้ชม้ากขึÊนประกอบด้วย (1) ระดบัคุณภาพ (2) รูปร่างลกัษณะ 

(3) รปูแบบ    (4) การบรรจุภณัฑ ์(5) ชืÉอตราสนิค้า (6) ลกัษณะทางกายภาพอืÉนๆ เช่น รูปลกัษณ์

ของโรงแรม 

3. ผลติภณัฑ์ทีÉคาดหวงั (Expected Product) เป็นกลุ่มของคุณสมบตัแิละเงืÉอนไขทีÉผู้ซืÊอ

คาดหวงัวา่จะไดร้บัและใชเ้ป็นขอ้ตกลงจากการซืÊอสนิค้า การเสนอผลติภณัฑ์ทีÉคาดหวงัจะคํานึงถึง

ความพอใจของลกูคา้เป็นหลกั (Customer’s Satisfaction) 

4. ผลติภณัฑ์ควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์ทีÉผู้ซืÊอได้รบัเพิÉมเติม

นอกเหนือจากผลติภณัฑ์หลกั และผลติภณัฑ์ทีÉมตีวัตน ประกอบด้วย (1) การขนส่ง (2) การให้

สนิเชืÉอ (3) การรบัประกนั (4) การบรกิารหลงัการขาย (5) การตดิตั Êง (6) การใหบ้รกิารอืÉนๆ 

5. ศกัยภาพเกีÉยวกบัผลติภณัฑ ์(Potential Product) หมายถงึ คุณสมบตัขิองผลติภณัฑใ์หม่

ทีÉมกีารเปลีÉยนแปลง หรือพฒันาไปเพืÉอความต้องการของลูกค้าในอนาคต ผลติภณัฑ์บางชนิด

ผู้บรโิภคให้ความสนใจในผลติภณัฑ์หลกั เช่น ยารกัษาโรค หนังสอืพมิพ์ ผลติภณัฑ์บางชนิด

ผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจในเรืÉองของรปูลกัษณ์ เช่น รถยนต ์เสืÊอผา้ 
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ภาพประกอบ 4  แสดงองคป์ระกอบผลติภณัฑ ์5 ระดบั 

 

ทีÉมา: ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ. (2546). การบรหิารตลาดยคุใหม.่ P.395. 

 

การนําแนวคดิและทฤษฎเีกีÉยวกบัผลติภณัฑม์าใชใ้นงานวจิยัครั ÊงนีÊ เนืÉองมาจากผูว้จิยัเหน็วา่

ปัจจยัดา้นคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์ ซึÉงนําในด้านของประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ์ รูปลกัษณ์ของ

ผลติภณัฑ ์ ผลติภณัฑท์ีÉคาดหวงั ศกัยภาพของผลติภณัฑม์าใชใ้นการออกแบบสอบถาม ซึÉงอาจเป็น

ปัจจยัหนึÉงทีÉมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 

สเปรย ์จงึได้นําทฤษฎีดงักล่าวเข้ามาใช้ในงานวจิยั เพืÉอสร้างกรอบแนวความคดิ และใช้ในการ

ออกแบบสอบถาม  โดยไดต้ดัหวัขอ้ผลติภณัฑค์วบออกเนืÉองจากผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เร

โซนา ดราย สเปรย ์เป็นสนิคา้ประเภท Consumer Product ทีÉมคุีณสมบตัแิห้งเรว็ ทนัททีีÉสเปรย ์มี

กลิÉนหอมทีÉและเป็นผลติภณัฑท์ีÉใชห้มดไดอ้ยา่งรวดเรว็ จงึไม่มใีนส่วนของผลติภณัฑ์ควบเขา้มาขอ้ง

เกีÉยว 

 

5. แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัความคิดเหน็ 

 ความหมายของความคิดเหน็ 

 พจนานุกรมเวบสเ์ตอร ์ไดใ้หค้าํจาํกดัความของความคดิเหน็สรุปได ้ดงันีÊ 

 1. ความเชืÉอทีÉไม่สามารถยนืยนัไดแ้น่นอนวา่เป็นความรูส้กึทีÉแทจ้รงิ แต่กด็ูเหมอืนว่าจะเป็น

สิÉงทีÉถูกตอ้งและมเีหตุผล หรอืเป็นความน่าจะเป็นของความคดิเหน็เฉพาะบุคคลในการตดัสนิใจ 

 2. การประเมนิผล หรอืความรูส้กึ หรอืการประมาณค่าเกีÉยวกบัคุณลกัษณะ หรอืคุณค่าของ

บุคคล หรอืสิÉงต่าง ๆ 

 3. รปูแบบการตดัสนิใจของผูเ้ชีÉยวชาญเนืÊอหาสาระ ซึÉงการให้ความคดิเหน็ของผู้เชีÉยวชาญ

เป็นสิÉงทีÉตอ้งการ 
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 นิศา สุวรรณประเทศ (2523: 15) ได้สรุปว่า ความคดิเหน็ หมายถึง การแสดงออกด้าน

ความรู้สกึของบุคคล ต่อสิÉงหนึÉงสิÉงใดด้วยการพูด การเขยีน โดยมพีืÊนความรู้เดมิ ประสบการณ์ทีÉ

บุคคลไดร้บั ตลอดจนสภาพแวดลอ้มของบุคคลนั Êนเป็นหลกัในการแสดงความคดิเหน็ 

 เสรมิ ไชยณรงค ์(2523: 10) ไดส้รุปวา่ ความคดิเหน็เป็นการแสดงออกซึÉงการตดัสนิใจการ 

ประเมนิค่า (Evaluation Judgement) หรอืทกัษะ (Point of View) เกีÉยวกบัเรืÉองใดเรืÉองหนึÉง และ

ความคดิเหน็ยอ่มไดร้บัอทิธพิลจากทศันคต ิ

 ประภาเพญ็ สุวรรณ (2526: 13) กล่าวว่า ความคดิเหน็ หมายถึง การแสดงออกด้าน

ทศันคตอิยา่งหนึÉงแต่การแสดงออกความคดิเหน็นั Êนมกัจะมอีารมณ์เป็นส่วนประกอบ และเป็นส่วนทีÉ

พรอ้มจะมปีฏกิริยิาเฉพาะอยา่งต่อสถานการณ์ภายนอก 

 สงวน สุทธเิลศิอรุณ และคณะ ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ความคดิเหน็ หมายถงึ การแสดงออก

ถึงวจิารณญาณทีÉมต่ีอเรืÉองใดเรืÉองหนึÉง โดยเฉพาะความคดิเหน็มคีวามหมายทีÉแคบกว่าเจตคต ิ

เพราะความคดิเหน็ของบุคคลเปลีÉยนไปตามขอ้เทจ็จรงิ (Fact) และเจตคต ิ(Attitude) ของบุคคลทีÉใน

ขณะทีÉเจตคตแิสดงความรูส้กึทั ÉวไปเกีÉยวกบัสิÉงในสิÉงหนึÉง ความคดิเหน็จะเป็นการอธบิายเหตุผลทีÉมี

ต่อสิÉงใดสิÉงหนึÉงโดยเฉพาะ (อภชิยั ซาซุม 2538: 10-11; อ้างองิจาก สงวน สุทธเิลศิอรุณ และคณะ 

2522, จติวทิยาสงัคม หน้า 92) 

 กมลรตัน์ หลา้สุวงษ์ ได้ให้ความหมายไวว้่า ความคดิเหน็หมายถึง การแสดงออกโดยการ

พดูหรอืเขยีนเกีÉยวกบั เจตคต ิความเชืÉอ หรอืค่านิยมของบุคคล ความคดิเหน็ไม่เหมอืนเจคตติรงทีÉ

ไม่จาํเป็นทีÉจะตอ้งแสดงความรูส้กึ อารมณ์ หรอืแมก้ระทั ÉงการแสดงพฤตกิรรมทีÉจะตอบสนองหรอืไม่

ตองสนองต่อสิÉงใดสิÉงหนึÉงเป็นเพยีงคําพูดพร้อมเหตุผลทีÉบุคคลคดิขึÊนมา และถ้ามคีนไม่เหน็ด้วย 

บุคคลนั Êนกอ็าจนะเปลีÉยนคําพูดดงักล่าวได้ (อภชิยั ซาซุม 2538: 11; อ้างองิจาก กมลรตัน์ หล้าสุ

วงศ ์2527 จติวทิยาสงัคม: 174) 

 จากความหมายของความคดิเหน็ทีÉกล่าวขา้งตน้สรุปได้ว่า ความคดิเหน็ เป็นการแสดงออก

ดา้นความรูส้กึ ความเชืÉอ ค่านิยม และการเหน็ด้วยหรอืไม่เหน็ด้วยต่อสิÉงหนึÉงสิÉงใด โดยอาจใช้การ

พดูหรอืการเขยีนใหส้อดคลอ้งกบัความรูส้กึภายในของตนเองซึÉงออกมาจากประสบการณ์หรอืสภาพ

ความเป็นจรงิของสภาพแวดลอ้มในขณะนั Êน 

 

 ความสาํคญัของการสาํรวจความคิดเหน็ 

 การสาํรวจความคดิเหน็ เป็นการศกึษาความรูส้กึของบุคคล กลุ่มคน ทีÉมต่ีอสิÉงใดสิÉงหนึÉง แต่

ละคนจะแสดงความเชืÉอ และความรูส้กึใด ๆ ออกมาโดยการพดู การเขยีน เป็นต้น การสํารวจความ

คดิเหน็จะเป็นประโยชน์ต่อการวางนโยบายต่าง ๆ การเปลีÉยนแปลงระบบงาน (สุกฤษณ์ สณัฑมาศ. 

2543: 7) ดงันั Êนการศกึษาความคดิเหน็ทีÉมต่ีอสญัลกัษณ์ตราสนิค้าไทย จงึเป็นการศกึษาความรู้สกึ

ของบุคคลหรอืผูบ้รโิภคทีÉมต่ีอสญัลกัษณ์ตราสนิค้าไทย เพืÉอเป็นประโยชน์ต่อหน่วยงานทีÉเกีÉยวขอ้ง

กบัสญัลกัษณ์ตราสนิคา้ไทยนําไปกําหนดนโยบายหรอืการวางแผนประชาสมัพนัธ์ได้อย่างถูกต้อง
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ต่อไป ซึÉงการทําให้โครงการสร้างภาพลกัษณ์ประเทศและสนิค้าไทยจะสําเรจ็บรรลุเป้าหมายควร

ได้รบัความร่วมมอืจากประชาชน การเผยแพร่โครงการและรบัฟังความคดิเหน็จากประชาชนจะ

เกดิผลด ีคอื ช่วยใหโ้ครงการนั Êนสอดคลอ้งเป็นไปตามเป้าหมายทีÉวางไว ้

 

 การวดัความคิดเหน็ 

 การวดัความคดิเหน็สามารถวดัความคดิเหน็ของบุคคลไดห้ลายวธิ ีวธิหีนึÉงทีÉใช้กนัทั Éวไป คอื 

การใชก้ารตอบแบบสอบถาม และการสมัภาษณ์ ซึÉงการใชแ้บบสอบถามสาํหรบัการวดัความคดิเหน็

จะตอ้งระบุใหผู้ต้อบวา่เหน็ดว้ยหรอืไม่เหน็ดว้ยกบัขอ้ความทีÉกาํหนดให ้แบบสอบถามประเภทนีÊนิยม

สรา้งตามความคดิของลเิคริท์ (Likert) ซึÉงแบ่งนํÊาหนกัของความคดิเหน็เป็น 5 ระดบั ได้แก่ เหน็ด้วย

อยา่งยิÉง เหน็ดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ดว้ย และไม่เหน็ดว้ยอยา่งยิÉง ส่วนการใหค้ะแนนขึÊนอยูก่บัใจความ

วา่เป็นทางปฎฐิาน (Positive) หรอืปฏเิสธ (Negative) 

 

6. แนวคิดเกีÉยวกบัการรบัรู ้

 แอสเซล (1998) ได้ให้ความหมายของการรบัรู้ว่า เป็นกระบวนการของบุคคลในการเลอืก 

(Select) ประมวล (Organize) และตคีวาม (Interpret) สิÉงเรา้ จนเกดิเป็นภาพรวมของสิÉงนั Êน ๆ การ

รบัรูข้องผู้บรโิภคแต่ละคนจงึแตกต่างกนั เนืÉองจากการรบัรู้ข ึÊนอยู่กบัความต้องการ ค่านิยม ความ

คาดหวงัของบุคคลเป็นสาํคญั ดงันั Êน แมส้ถานการณ์ทีÉมสี ิÉงเร้าเหมอืนกนัผู้บรโิภคแต่ละคนจะมกีาร

รบัรูท้ ีÉแตกต่างกนั ซึÉงภาพประกอบ 5 แสดงกระบวนการรบัรู้มอีงค์ประกอบของ Assael, H. (1998: 

218) มรีายละเอยีด ดงันีÊ 

 1.การเลอืกรบัรู ้(Perceptual Selection) เป็นกระบวนการแรกของการรบัรู ้ผูบ้รโิภคจะเลอืก

ดสูิÉงทีÉตนสนใจ และสามารถตอบสนองความต้องการของตน โดยผู้บรโิภคจะเลอืกรบัข่าวสารจาก

พืÊนฐานทางจติวทิยา (Psychological Set) เนืÉองจากในวนัหนึÉง ๆ มขีา่วสารเขา้มามากมาย ผูบ้รโิภค

ไม่สามารถรบัรูข้า่วสารไดท้ ั Êงหมด จงึจําเป็นต้องเลอืกรบัรู้ในสิÉงทีÉตนสนใจ และสอดคล้องกบัความ

ตอ้งการ ซึÉงกระบวนการเลอืกรบัรูข้องผูบ้รโิภคม ี2 ข ั Êนตอน คอื (1) การเปิดรบั (Exposure) เกดิขึÊน

เมืÉอประสาทสมัผสัต่าง ๆ ของผู้บรโิภคได้รบัการกระตุ้นจากสิÉงเร้า ผู้บรโิภคจะเปิดรบัต่อสิÉงเร้า

หรอืไม่นั ÊนขึÊนอยูก่บัความสนใจและความเกีÉยวพนัต่อสิÉงเรา้ของผูบ้รโิภค (2) ความสนใจ (Attention) 

ผูบ้รโิภคจะเลอืกรบัรูใ้นสิÉงทีÉตนสนใจและสนองความต้องการของตนได้ หรอือย่างน้อยทีÉสุดกเ็ลอืก

สนใจในสิÉงทีÉเกีÉยวขอ้งกบัความตอ้งการของตน 
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ภาพประกอบ 5 แสดงแบบจาํลองกระบวนการรบัรู ้

 

ทีÉมา : Assael, H. (1998: 218) 

 

 2.การเลอืกประมวลขอ้มูล (Perceptual Organization) เป็นกระบวนการทีÉผู้บรโิภคจดักลุ่ม

ขา่วสารจากแหล่งต่าง ๆ จนเกดิเป็นภาพทีÉสมบูรณ์ โดยการรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ ของสนิค้า ไม่ว่า

จะเป็นโฆษณาระดบัราคาสนิคา้ ช่องทางการจดัจําหน่าย ลกัษณะของตราสนิค้า และอืÉน ๆ จนเกดิ

เป็นภาพรวมของสนิค้าในใจผู้บริโภค ซึÉงผู้บริโภคมกัจะมแีนวโน้มในการรวบรวมสิÉงทีÉรบัรู้เป็น

ภาพรวม 

 3.การเลอืกตคีวาม (Perceptual Interpretation) เป็นขั Êนตอนสุดท้ายของกระบวนการรบัรู้

แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท คอื (1) การเลอืกตคีวามโดยจดัประเภท (Categorization) ซึÉงช่วยให้

ผู้บริโภคเกิดความเขา้ใจข่าวสารได้อย่างรวดเรว็และมีประสทิธภิาพ นอกจากนั Êนยงัเป็นการจดั

ประเภทข่าวสารใหม่กบัข่าวสารเดมิทีÉมอียู่แล้ว (2) การเชืÉอมโยงระหว่างสิÉงเร้า 2 ตวั (Inference) 

เช่น การเลอืกตคีวามระหว่างราคาและคุณภาพ โดยผู้บรโิภคมกัจะตคีวามว่าราคาแพงมกัจะมี

คุณภาพด ีเป็นตน้ การตคีวามการรบัรูข้องแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัเนืÉองจากผู้บรโิภคจะเลอืกและ

ประมวลสิÉงเรา้บนพืÊนฐานของความคดิความเชืÉอ และประสบการณ์ของตน 

 

7. แนวคิดและทฤษฎีเกีÉยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 ความหมายของพฤติกรรม 

ความหมายของคาํวา่ “พฤตกิรรม (Behavior)” ไดม้ผีูใ้หค้าํจาํกดัความไว ้ดงัต่อไปนีÊ 
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พจนานุกรม ฉบบัราชบณัฑติยสถาน พ.ศ. 2542 (2546: 768) ให้ความหมายของพฤตกิรรม ไวว้่า 

พฤตกิรรม หมายถงึ การกระทาํหรอือาการทีÉแสดงออกทางกล้ามเนืÊอ ความคดิ และความรู้สกึ เพืÉอ

ตอบสนองสิÉงเรา้ 

อุทยั หริญัโต (2526: 14) ให้ความหมายไวว้่า พฤตกิรรม หมายถึง กริยิาอาการหรอื

ปฏกิริยิาทีÉเมืÉอเผชญิกบัสิÉงเรา้ ซึÉงจะมาจากภายในร่างกายหรอืภายนอกร่างกายกไ็ด้ และปฏกิริยิาทีÉ

แสดงออกนีÊมไิดเ้ป็นพฤตกิรรมทางกายเท่านั Êน แต่รวมถงึพฤตกิรรมทีÉเกีÉยวกบัจติใจดว้ย 

นอกจากนั Êน สทิธโิชค วรานุสนัตกุิล (2529: 9-11) ยงัได้ให้ความหมายของพฤตกิรรมไวว้่า 

เป็นปฏิกริิยาทุกชนิดทีÉมนุษย์แสดงออกมาภายนอก พฤติกรรมภายในอาจมสีิÉงทีÉเป็นรูปธรรม

นามธรรม เช่น ปฏกิริยิาของอวยัวะภายในร่างกาย ความรู้สกึนึกคดิ เจตคต ิทศันคต ิมกัจะเป็น

พฤตกิรรมทีÉไม่สามารถสงัเกตเหน็ได้ชดั ส่วนพฤตกิรรมภายนอกเป็นปฏกิริยิาทีÉคนเราแสดงออก

ตลอดเวลาของการดาํรงชวีติ เป็นพฤตกิรรมทีÉแสดงออกมาใหผู้อ้ืÉนเหน็ทั Êงจากวาจาและการกระทาํ 

ธงชยั สนัตวิงษ์ (2537: 24) ยงัได้ให้ความหมายไวว้่า พฤตกิรรม คอื การกระทําหรอืการ

แสดงออกของมนุษยท์ีÉปรากฏออกมาเป็นพฤตกิรรมอย่างใดอย่างหนึÉง ย่อมเป็นการแสดงออกเพืÉอ

วตัถุประสงคอ์ยา่งใดอยา่งหนึÉง ซึÉงการแสดงออกเป็นการกระทําดงักล่าวนีÊ จะมกีระบวนการของสิÉง

ต่าง ๆ ทีÉเกีÉยวขอ้งกํากบัอยู่จากภายในตวับุคคลนั Êน ๆ เสมอ กล่าวคอื จะมกีลไกของการกํากบัสั Éง

การจากความนึกคดิและความรูส้กึทีÉมอียูภ่ายในจากความหมายของพฤตกิรรมในหลาย ๆ ด้าน ทํา

ใหส้ามารถสรุปคาํจาํกดัความของคาํวา่ “พฤตกิรรม” โดยสรุปไดค้อื การแสดงออก หรอื การกระทํา

ทีÉแสดงออกมาทั Êงภายนอก เช่น การแสดงออกทางกล้ามเนืÊอ การเดนิ การพูด เป็นต้น และในส่วน

การกระทาํทีÉแสดงออกทางภายในเช่น ความคดิเหน็ ค่านิยม ทศันคต ิเป็นตน้ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2541: 124)หมายถึง พฤตกิรรมซึÉงผู้บรโิภคทําการค้นหา การ

ซืÊอ การใช ้การประเมนิ การใชส้อยผลติภณัฑ ์และการบรกิาร ซึÉงคาดว่าจะสนองความต้องการของ

เขา หรอืหมายถงึ การศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระทําของผู้บรโิภค เพืÉอจดัสิÉงกระตุ้น

หรอืกลยทุธท์างการตลาดเพืÉอตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้  

 ในงานวจิยันีÊ พฤตกิรรมการซืÊอ หมายถงึ การแสดงออกในการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์อนัเกดิจากปัจจยัส่วนบุคคล คุณค่าตราสนิค้า ประกอบด้วย 

ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีÉรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสนิค้า และด้านความ

จงรักภักดีกบัตราสินค้า  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วย ประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์

รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ ์และศกัยภาพของผลติภณัฑ์ โดยประเดน็ทีÉจะ

ใชว้ดัพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผู้บรโิภค ได้แก่ 

ความถีÉในการซืÊอ และปรมิาณการซืÊอ  
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โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior mode) 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคนอืÉนๆ (2541: 128) กล่าวว่า เป็นการศกึษาของเหตุจูงใจทีÉทําให้

เกดิการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑ์โดยมจีุดเริÉมต้นจากการเกดิสิÉงกระตุ้น (Stimulus) ทีÉทําให้เกดิความ

ตอ้งการสิÉงทีÉกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สกึนึกคดิของผู้ซืÊอ (Buyer’s black box) ซึÉงเปรยีบเสมอืน

กล่องดาํซึÉงผูผ้ลติ หรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนความรู้สกึนึกคดิของผู้ซืÊอ แล้วจะมกีารตอบสนอง

ของผูซ้ืÊอ (Buyer’s response) 

คอทเลอร์ (Kotler. 1997: 175) กล่าวว่า จุดเริÉมต้นของกระบวนการแสดงออกพฤตกิรรม

ของผูบ้รโิภค เริÉมจากมสีิÉงกระตุ้นทางการตลาด และสิÉงกระตุ้นอืÉนๆ ผ่านเขา้มาสู่กระบวนการทาง

ความรู้สกึนึกคดิ (Black box) และก่อให้เกดิเป็นการตอบสนองต่อสิÉงกระตุ้น ๆ โดยสิÉงกระตุ้น

ทางการตลาด ได้แก่ผลติภณัฑ์ ราคา สถานทีÉ และการส่งเสรมิการตลาด ส่วนปัจจยักระตุ้นอืÉน ๆ

ประกอบด้วย แรงผลกัดนัหรอืเหตุการณ์สําคญั ได้แก่ เศรษฐกจิ เทคโนโลย ีการเมอืง วฒันธรรม  

โดยปัจจยักระตุน้เหล่านีÊจะผ่านเขา้สู่กล่องดาํความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภค ซึÉงนําไปสู่การตอบสนอง 

ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซืÊอ เลอืกผลติภณัฑ ์ผูข้าย ตรายีÉหอ้ เวลา จาํนวน 

กล่าวโดยสรุปคอื กระบวนการเกดิพฤตกิรรมของผู้บรโิภคเริÉมจากปัจจยักระตุ้นภายนอก 

ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาด และปัจจยักระตุ้นอืÉน ซึÉง

ไดแ้ก่ เศรษฐกจิ เทคโนโลย ีการเมอืง วฒันธรรม ผ่านเขา้สู่กล่องดาํความรูส้กึนึกคดิ (Buyer’s black 

box) ซึÉงอยู่ภายในของผู้บรโิภคซึÉงถูกหล่อหลอมจากปัจจยัทางด้านวฒันธรรม สงัคม ส่วนบุคคล 

และจิตวทิยา จากนั Êนจะนําปัจจยักระตุ้นเหล่านั Êนมาประเมิน และนําไปสู่การตอบสนองเป็น

พฤตกิรรม 
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ภาพประกอบ 6 แสดงแบบจาํลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Stimulus – Responses model) 

 

ทีÉมา : Kotler. (1997). Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation.P.174. 

  

ลกัษณะของผู้บริโภค 

 ผูบ้รโิภค (Consumer) คอืผูท้ ีÉมคีวามตอ้งการซืÊอ (Need) มอีํานาจซืÊอ (Purchasing Power) 

ทาํใหเ้กดิผพฤตกิรรมการซืÊอ (purchasing Behavior) ดงันีÊ 

1. ผู้บริโภคเป็นบุคคลทีÉมีความต้องการ (Needs) การทีÉบุคคลนั Êนจะต้องมีความต้องการ

ผลติภณัฑซ์ึÉงบางคนถ้าไม่มคีวามตอ้งการกถ็ือว่าไม่ใช่ผู้บรโิภค ดงันั Êน ถ้าจะวดัว่าใครเป็น

ผูบ้รโิภคตอ้งวดัทีÉความตอ้งการ และความตอ้งการมใิช่รปูธรรม แต่เป็นนามธรรม 

2. ผู้บรโิภคเป็นผู้ทีÉมอีํานาจซืÊอ (Purchasing Behavior) ผู้บรโิภคจะมแีค่เพยีงความต้องการ

อยา่งเดยีวไม่ไดแ้ต่เขาจะตอ้งมอีาํนาจซืÊอดว้ย 

3. การเกิดพฤตกิรรมการซืÊอ (Purchasing Behavior) เมืÉอผู้บริโภคมคีวามต้องการและมี

อาํนาจซืÊอแลว้กจ็ะเกดิพฤตกิรรมการซืÊอ เช่น ซืÊอทีÉไหน เมืÉอใด ใครเป็นคนซืÊอ ใช้มาตรการ

อะไรในการตดัสนิใจซืÊอ ซืÊอมากน้อยแค่ไหน 

4. พฤตกิรรมการใช ้(Using Behavior) ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการใชอ้ยา่งไร 

สิÉงกระตุน้ทางการ

ตลาดและสิÉงกระตุน้

กล่องดาํ หรอืความรูส้กึ

นึกคดิของผูซ้ืÊอ 
การตอบสนองของผู้

ซืÊอ 

สิÉงกระตุน้ภายนอก 

สิÉงกระตุน้

ทางการตลาด 

สิÉงกระตุน้

อืÉนๆ 

- ผลติภณัฑ ์

- ราคา 

- การจดั

จาํหน่าย 

- การส่งเสรมิ

การตลาด 

เศรษฐกจิ 

เทคโนโลย ี

การเมอืง 

วฒันธรรม 

ฯลฯ 

กล่องดาํ หรอืความรูส้กึนึกคดิ 

ลกัษณะของผู้

ซืÊอ 

กระบวนการ

ตดัสนิใจของผู้

ซืÊอ 

- ปัจจยั

วฒันธรรม 

- ปัจจยัสงัคม 

- ปัจจยัส่วน

บุคคล 

 

การตอบสนองของผู้

ซืÊอ 

- การเลอืกตรา 

- การเลอืกผูข้าย 

- เวลาในการซืÊอ 

- ปรมิาณการซืÊอ 

- การเลอืก

ผลติภณัฑ ์
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การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค 

การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรอื วจิยั

เกีÉยวกบัพฤตกิรรมการซืÊอและการใช้ของผู้บรโิภค ทั ÊงทีÉเป็นบุคคล กลุ่ม หรอืองค์การ เพืÉอให้ทราบ

ถงึลกัษณะความตอ้งการและพฤตกิรรมการซืÊอ การใช ้การเลอืกบรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณ์ทีÉ

จะทําให้ผู้บรโิภคพงึพอใจ คําตอบทีÉได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธ์การตลาด 

(Market strategies) ทีÉสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผู้บรโิภคได้อย่างเหมาะสม (ศริวิรรณ 

เสรรีตัน์; และคนอืÉนๆ. 2546: 193) 

คาํถามทีÉใชเ้พืÉอคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึÉงประกอบดว้ย 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who) Who is the target market? 

2. ผูบ้รโิภคซืÊออะไร (What) What does the consumer buy? 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซืÊอ (Why) Why does the consumer buy? 

4. ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซืÊอ (Who) Who participates in the buying? 

5. ผูบ้รโิภคซืÊอเมืÉอใด (When) When does the consumer buy? 

6. ผูบ้รโิภคซืÊอทีÉไหน (Where) Where does the consumer buy? 

7. ผูบ้รโิภคซืÊออยา่งไร (How) How does the consumer buy? 

ตาราง 2 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพืÉอหาคาํตอบ 7 ประการเกีÉยวกบัพฤตกิรรม 

ผูบ้รโิภค 7Os  ทีÉมา: ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2541). การบรหิารการตลาดยคุใหม.่ หน้า 126) 

คาํถาม (6Ws และ 

1H) 

คาํตอบทีÉตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดทีÉเกีÉยวขอ้ง 

1. ใครอยูใ่นตลาด

เป้าหมาย 

(Who is in the 

target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย(Occupants) 

ทางดา้น 

(1) ประชากรศาสตร ์(2) ภมูศิาสตร(์3) 

จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์(4)พฤตกิรรม

ศาสตร ์

  กลยทุธก์ารตลาด ( 4Ps )

ประกอบดว้ย กลยทุธด์า้น

ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย

และการส่งเสรมิการตลาดทีÉ

เหมาะสม และตอบสนองความพงึ

พอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้รโิภคซืÊออะไร 

(What does the 

consumer buy?) 

สิÉงทีÉผูบ้รโิภคนั Êนตอ้งการซืÊอ(Objects) 

สิÉงทีÉผูบ้รโิภคตอ้งการจากผลติภณัฑก์็

คอื ตอ้งการคุณสมบตัอิงคป์ระกอบของ

ผลติภณัฑ ์และความแตกต่างทีÉ

เหนือกวา่ของคู่แขง่ 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์( Product 

Strategies ) ประกอบดว้ย (1) 

ผลติภณัฑห์ลกั(2) รปูลกัษณ์

ผลติภณัฑ ์(3) ผลติภณัฑค์วบ(4) 

ผลติภณัฑท์ีÉคาดหวงั (5) 

ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ความ

แตกต่างทางการแขง่ขนั 
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ตาราง 2 (ต่อ)   

   

คาํถาม (6Ws และ 

1H) 

คาํตอบทีÉตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดทีÉเกีÉยวขอ้ง 

3. ทาํไม ผูบ้รโิภคจงึ

ซืÊอ 

(Why does the 

consumer buy?) 

 

วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ(Objectives) 

ผูบ้รโิภคซืÊอสนิคา้เพืÉอตอบสนองความ

ตอ้งการ ดา้นร่างกายและดา้นจติวทิยา 

ปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

คอื(1) ปัจจยัภายในหรอืปัจจยัทางดา้น

จติวทิยา (2) ปัจจยัทางสงัคมแล

วฒันธรรม  (3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธท์ีÉใชม้าก คอื (1) กลยทุธ์

ดา้นผลติภณัฑ ์(2) กลยทุธด์า้น

ราคา (3) กลยทุธด์า้นการส่งเสรมิ

การตลาดประกอบดว้ยกลยทุธ์

การโฆษณา การขายโดย

พนกังานการใหข้า่ว การ

ประชาสมัพนัธ ์(4) กลยทุธด์า้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4.ใครมสี่วนร่วมใน

การตดัสนิใจ (Who 

participated in the 

buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ(Organizations) 

มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซืÊอ 

ประกอบดว้ย(1) ผูร้เิริÉม(2) ผูม้อีทิธพิล

(3) ผูต้ดัสนิใจซืÊอ(4) ผูซ้ ืÊอ(5) ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ีÉใชม้ากทีÉสุดคอื กลยทุธ์

การโฆษณา และ(หรอื) กลยทุธ์

การส่งเสรมิการตลาดโดยใชก้ลุ่ม

อทิธพิล 

5. ผูบ้รโิภคซืÊอเมืÉอใด 

(When does the 

consumer buy? 

โอกาสในการซืÊอ (Occasions)เช่น ช่วง

เดอืนใดของปีหรอืช่วงฤดกูาลใดของปี 

ช่วงวนัใดของเดอืน ช่วงเวลาใดของวนั 

โอกาสพเิศษ หรอืเทศกาลวนัสาํคญั

ต่างๆ 

กลยทุธท์ีÉใชม้ากคอื กลยทุธก์าร 

ส่งเสรมิการตลาด เช่นทาํการส่ง 

เสรมิการตลาดเมืÉอใดจงึสอด 

คลอ้งกบัโอกาสในการซืÊอ 

6. ผูบ้รโิภคซืÊอทีÉไหน 

(Where does the 

consumer buy?) 

ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ทีÉ

ผูบ้รโิภคทาํการซืÊอ เช่น 

หา้งสรรพสนิคา้ ซเูปอรม์ารเ์กต็รา้น

ขายของชาํ บางลาํพ ู พาหุรตั สยามส

แควร ์เป็นตน้การซืÊอ 

กลยทุธช์่องทางการจดัจาํหน่าย

บรษิทันําผลติภณัฑส์ู่ตลาด

เป้าหมายโดยพจิารณาวา่ผ่านคน

กลางอยา่งไร 

7. ผูบ้รโิภคซืÊอ

อยา่งไร (How does 

the consumer buy?) 

ข ั ÊนตอนในการตดัสนิซืÊอ(Operation) 

ประกอบดว้ย (1) การรบัรูปั้ญหา (2) 

การคน้หาขอ้มลู  (3) การประเมนิ

ทางเลอืก (4) ตดัสนิใจซืÊอ(5) ความรูส้กึ

ภายหลงัการซืÊอ 

กลยทุธท์ีÉใชม้ากคอื กลยทุธ์

ส่งเสรมิการตลาด ประกอบดว้ย

การโฆษณา การขายโดยการใช้

พนกังานสง่เสรมิการขาย การให้

ขา่ว และการประชาสมัพนัธ ์

การตลาดทางตรง 
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พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจซืÊอ 

       การตดัสนิใจซืÊอบรกิารใดๆ จะมสีาเหตุหรอืปัจจยัสาํคญัในการตดัสนิใจซืÊอ 2 ประการ 

(ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2541: 54) ไดแ้ก่ 

1. การซืÊอดว้ยเหตุผล การซืÊอดว้ยเหตุผลเป็นการซืÊอบรกิารโดยการหาขอ้มลูมาเปรยีบเทยีบ

ก่อนทีÉจะตดัสนิใจเป็นลกูคา้ธุรกจิใหบ้รกิารหนึÉงแลว้นําขอ้มลูมาวเิคราะห์ว่าการใช้บรกิารนั Êนมคีวาม

คุม้ค่าหรอืไม่ การตดัสนิใจแบบนีÊมกัพบในเพศชายมากกวา่เพศหญงิ สาเหตุประการหนึÉงอาจมาจาก

เพศชายมภีาวะทางอารมณ์ทีÉค่อนขา้งคงทีÉและมั Éงคงกวา่เพศหญงินกัการตลาดตอ้งกระตุน้ลกูคา้กลุ่ม

ทีÉซืÊอดว้ยเหตุผลนีÊใหเ้หน็คุม้ค่าอยา่งแทจ้รงิ ดว้ยการใหข้อ้มลูอยา่งเหมาะสมและชดัเจน ซึÉงเป็นสิÉงทีÉ

ควรกระทาํอยา่งยิÉงในยคุนีÊ เนืÉองจากลกูคา้มกีารศกึษามากขึÊน การใหข้อ้มลูเป็นการกระตุน้ภาวะการ

ตดัสนิใจโดยอาศยัขอ้มลูทีÉมเีหตุผล 

2. การซืÊอด้วยอารมณ์ การซืÊอด้วยอารมณ์มกัเกิดกบัเพศหญิงมากกว่าเพศชาย การ

ตดัสนิใจแบบนีÊจะเป็นการตดัสนิใจใชบ้รกิารอยา่งรวดเรว็เมืÉอได้รบัขอ้มูลบางอย่างทีÉมากระตุ้นต่อม

ความตอ้งการ การลดราคาเป็นการกระตุน้ต่อมใหเ้กดิพฤตกิรรมทนัท ีนกัการตลาดตอ้งกระตุน้ลกูคา้

ใหม้ากขึÊน เนืÉองจากจะเป็นกลุ่มทีÉยอมจ่ายเงนิมากสาํหรบัการบรกิารในครั ÊงหนึÉงๆ เพืÉอแลกกบัความ

สะดวก ความสบาย ความสวยงามและความหรูหรา สรุปโดยรวม พฤตกิรรมผู้บรโิภคมกัได้รบั

อทิธพิลจากปัจจยั 4 ดา้นคอื ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (วฒันธรรมย่อยและชนชั Êนทางสงัคม) ปัจจยั

ทางสงัคม (กลุ่มอา้งองิ ครอบครวั บทบาทและสถานภาพ) ปัจจยัส่วนบุคคล (อายุข ั Êนตอนในวฏัจกัร

ชวีติครอบครวั อาชพีการงานสถานะทางเศรษฐกจิ รูปแบบการดําเนินชวีติ บุคลกิภาพและแนวคดิ

ของตนเอง) และปัจจยัทางจติวทิยา (แรงจูงใจ การรบัรู้ การเรยีนรู้ ความเชืÉอและทศันคต)ิ ซึÉงการ

วจิยัในปัจจยัต่างๆ เหล่านีÊสามารถให้แนวทางในการหาวธิเีขา้ถึงและตอบสนองต่อผู้บรโิภคให้มี

ประสทิธภิาพยิÉง   

แนวคดิและทฤษฎเีกีÉยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เป็นทฤษฎทีีÉแสดงใหเ้หน็ถงึปัจจยัต่าง ๆ ทีÉมี

อทิธพิลต่อการแสดงพฤตกิรรมการซืÊอสนิค้าของผู้บรโิภค ซึÉงอาจเกดิมาจากปัจจยัด้านวฒันธรรม 

ด้านสงัคม ส่วนบุคคล หรอืด้านจติวทิยา ซึÉงผู้วจิยัได้ใช้ทฤษฎีเกีÉยวกบัพฤตกิรรมผู้บรโิภคในการ

สรา้งกรอบแนวความคดิ และใชเ้ป็นขอ้มลูในการสรา้งแบบสอบถาม ซึÉงผู้วจิยัเหน็ว่าปัจจยัทั Êงหลาย

เหล่านีÊมคีวามสมัพนัธก์บัการเกดิพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 

 

8. ประวติัของผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

 บรษิทั ยนูิลเีวอร์ หรอืทีÉคนไทยรู้จกัคุ้นเคยว่า "ลเีวอร์บราเธอร์" ก่อตั ÊงขึÊนในปี พ.ศ. 2475 

โดยเป็นบรษิทัในเครอืยนูิลเีวอร ์ซึÉงมสีาํนกังานใหญ่อยูใ่นประเทศองักฤษและ เนเธอร์แลนด์ และมี

กจิการอยูใ่นประเทศต่างๆ ถงึกวา่ 150 ประเทศทั Éวโลก 

 ยนูิลเีวอรม์รีากฐานหยั Éงลกึในวฒันธรรม และในตลาดสนิคา้อุปโภคและบรโิภค ในเมอืงไทย

มามากกว่า 70 ปี ตลอดระยะเวลาทีÉผ่านมา ยูนิลีเวอร์ได้เติบโตขึÊนอย่างมั Éนคง จนในวนันีÊได้
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กลายเป็นบรษิทัผูผ้ลติสนิคา้อุปโภคบรโิภคอนัดบัหนึÉงของเมอืงไทย ทีÉมผีลติภณัฑ์เป็นสนิค้า "ยอด

นิยม" ของคนไทยมากมาย มพีนักงานทีÉชํานาญการกว่า 3,000 คน ทั Êงยงัได้ชืÉอว่าเป็นบรษิทัทีÉมี

ความเชีÉยวชาญดา้นการตลาดและเป็นแบบอยา่งขององคก์รทีÉมศีกัยภาพการดําเนินงานทีÉเป็นสากล

อยา่งแทจ้รงิ 

 ผลติภณัฑ์ครอบคลุมทุกความต้องการในชวีติประจําวนัของผู้บรโิภค ไม่ว่าจะเป็นในด้าน

รสชาตหิรอืคุณภาพของอาหาร การรกัษาความสะอาดในครวัเรือน เสืÊอผ้าและร่างกาย โดยมทีั Êง

ผลติภณัฑซ์ึÉงเป็นทีÉนิยมไปทั Éวโลก และผลติภณัฑท์ีÉเป็นผูนํ้าตลาดในประเทศไทย 

 เรโซนาเป็นผลติภณัฑ์ระงบักลิÉนกาย ทีÉได้รบัความไวว้างใจจากคนทั Éวโลกและมยีอดขาย

เป็นอนัดบั 1 ของโลก ในประเทศไทย เรโซนาเป็นผู้นําตลาดแบรนด์แรกทีÉออกผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกายสาํหรบัผูห้ญงิ ภายใตเ้ทคโนโลย ีดราย สเปรย ์โดยชูจุดขายหลกั แห้งทนัททีีÉสเปรย ์

ปกป้องคุณตลอดวนั เรโซนา ดราย สเปรยส์ามารถตอบโจทยผ์ูบ้รโิภคส่วนมากทีÉยงัใช้ผลติภณัฑ์ลด

เหงืÉอและระงบักลิÉนกายประเภทโรลออน ทีÉประสบปัญหาความรู้สกึเปียกชืÊนและเหนียวเหนอะหนะ

หลงัใช้ รวมไปถึงการใช้เวลานานในการรอให้แห้ง เทคโนโลยดีราย สเปรยจ์ากเรโซนา สามารถ

ปกป้องเหงืÉอและระงบักลิÉนกาย ไม่วา่คุณจะอยูส่ถานการณ์ใด หรอืทาํกจิกรรมประเภทใด กย็งัมั Éนใจ

วา่เรโซนา ปกป้องไดเ้สมอ เครืÉองหมายถูกทีÉเป็นโลโกข้องเรโซนา เป็นตวัแทนของคาํสญัญาว่าเรโซ

นาจะไม่ทาํใหคุ้ณผดิหวงั 

 แบรนดห์ลกัในกลุ่มผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกาย คอื เรโซนา โดยเป็นผลติภณัฑ์ระงบักลิÉนกาย

ของผู้หญิงทีÉมีส่วนแบ่งตลาดโดยรวมเป็นอนัดบั 2 แต่ถ้าแยกลงไปเป็นแต่ละตลาด คือ ตลาด

ผลติภณัฑล์กูกลิÊงระงบักลิÉนกายมสี่วนแบ่งตลาดเป็นอนัดบัทีÉ 2 (7.3%) ตลาดผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกายมสี่วนแบ่งตลาดเป็นอนัดบัทีÉ 1 (39.9%) และตลาดผลติภณัฑส์ติËกระงบักลิÉนกายมสี่วนแบ่ง

ตลาดเป็นอนัดบัทีÉ 1 (64%) ซึÉงเรโซนาสเปรยเ์พิÉงกา้วเขา้มาเล่นในตลาดผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กายผู้หญิงในปี 2011 โดยชูจุดขายหลกั แห้งทนัททีีÉสเปรย์ ปกป้องคุณตลอดวนั เรโซนา ดราย 

สเปรยส์ามารถตอบโจทยผ์ูบ้รโิภคส่วนมากทีÉยงัใช้ผลติภณัฑ์ลดเหงืÉอและระงบักลิÉนกายประเภทโร

ลออน ทีÉประสบปัญหาความรูส้กึเปียกชืÊนและเหนียวเหนอะหนะหลงัใช ้รวมไปถงึการใชเ้วลานานใน

การรอใหแ้หง้ เทคโนโลยดีราย สเปรยจ์ากเรโซนา สามารถปกป้องเหงืÉอและระงบักลิÉนกาย ไม่วา่คุณ

จะอยูส่ถานการณ์ใด หรอืทาํกจิกรรมประเภทใด กย็งัมั Éนใจว่าเรโซนา ปกป้องได้เสมอ เครืÉองหมาย

ถูกทีÉเป็นโลโกข้องเรโซนา เป็นตวัแทนของคาํสญัญาวา่เรโซนาจะไม่ทาํใหคุ้ณผดิหวงั 

  

 เกีÉยวกบัเรโซนา 

 เป็นแบรนดแ์รกในตลาดผลติภณัฑล์กูกลิÊงระงบักลิÉนกายทีÉเป็นรปูแบบหวัควํÉา 

 มยีอดขายเป็นอนัดบั 1 ในตลาดผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกายและผลติภณัฑ์สติËกระงบั

กลิÉนกาย  
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 พฒันาคดิคน้นวตักรรมใหม่ๆ และสรา้งการเจรญิเตบิโตใหต้ลาดอยา่งต่อเนืÉอง  โดยปัจจุบนั

มผีลติภณัฑภ์ายใตแ้บรนดอ์ยูท่ ั Êงหมด 4 ชนิด 8 กลิÉน โดยแบ่งตามประเภทลกัษณะการใช้

ผูบ้รโิภคดงันีÊ                        

 1.  สตูรมาตรฐาน :  

  1.1 ชาวเวอรค์ลนี: กลิÉนหอมสดชืÉนตลอดวนั 

  1.2 พาสชนั: ดแูลคุณตลอดวนั  

1.3 คอตตอน: กลิÉนอ่อนๆ  

1.4 พาวเดอรด์ราย: กลิÉนหอมสบายคลา้ยแป้ง 

 2.  สตูรผวิเรยีบเนียนกระจ่างใส : สกนิไลท ์     

3.  สตูรปกป้องชุดสวยจากคราบขาว : ครสิตลั 

4.  สตูรคอลเลคชั ÉนนํÊาหอม :  

  4.1 เซก็ซีÉ  

  4.2 ดลิเิชยีส 

 

9. เอกสารและงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

ภรระณี นิวาศานนท์ (2550) ได้ศึกษาเรืÉอง ทศันคตทิีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอ

ผลิตภณัฑ์ระงบักลิÉนกายยีÉห้อ แอ๊กซ์ ของผู้บรโิภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวจิยั

พบวา่ ผูบ้รโิภคทีÉมอีายตุ่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกายยีÉหอ้แอ๊กซ ์ด้าน

จํานวนครั ÊงทีÉซืÊอ แตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.05 แต่ผู้บริโภคทีÉมอีาชีพ และ

สถานภาพต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกายยีÉหอ้ แอ๊กซ ์ดา้นจํานวนครั Êง

ทีÉซืÊอ ไม่แตกต่างกนั 

วมิล ลิÊมสุวรรณศลิป์ (2554) ได้ศกึษาเรืÉอง คุณค่าตราสนิค้าและการรบัรู้เกีÉยวกบัความคุ้ม

ค่าทีÉมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางต่างประเทศของผู้บริโภคหญิงไทยในเขต

กรุงเทพมหานคร จากผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคทีÉมอีายุ ระดบัการศกึษาสูงสุด อาชพี และรายได้

เฉลีÉยต่อเดอืนต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอเครืÉองสาํอางต่างประเทศ ดา้นจาํนวนครั ÊงทีÉซืÊอแตกต่างกนั 

อย่างมีนัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.05 ส่วนการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างคุณค่าตราสินค้า

โดยรวม และรายด้านได้แก่ การรบัรู้ในตราสนิค้า คุณภาพทีÉได้รบั การเป็นส่วนร่วมในตราสนิค้า 

ความภกัดกีบัตราสนิค้า และภาพลกัษณ์ตราสนิค้า กบัพฤตกิรรมการซืÊอเครืÉองสําอางต่างประเทศ

ของผูบ้รโิภคหญงิไทยในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ คุณค่าตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม

การซืÊอเครืÉองสาํอางต่างประเทศของผูบ้รโิภคหญงิไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจาํนวนครั ÊงทีÉซืÊอ 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01  

พรทพิย์ ววิธินาภรณ์ (2557) ได้ศึกษาเรืÉอง ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดทีÉมี

อทิธพิลต่อความภกัดต่ีอตราสนิค้าและพฤตกิรรมซืÊอผลติภณัฑ์โลชั ÉนบํารุงผวิกายยีÉห้อยเูซอรนิใน
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โรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวจิยัพบว่า ผู้บริโภคทีÉมีอายุ การศึกษา 

แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑโ์ลชั ÉนบาํรุงผวิกายยีÉหอ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนและด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 แต่ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพี รายได้เฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม

การซืÊอผลติภณัฑโ์ลชั ÉนบาํรุงผวิกายยีÉหอ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั แต่ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั

ทางสถติทิีÉระดบั 0.05 ส่วนการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านผลติภณัฑ์กบัพฤตกิรรมซืÊอ

ผลติภณัฑโ์ลชั ÉนบาํรุงผวิกายยีÉหอ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยั

ด้านผลติภณัฑ์กบัพฤติกรรมซืÊอผลติภณัฑ์โลชั ÉนบํารุงผิวกายยีÉห้อยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน 

เขตกรุงเทพมหานคร ด้านความถีÉ ในการซืÊอต่อเดือน และด้านปริมาณการซืÊอต่อครั Êง ไม่มี

ความสมัพนัธก์นั 

ศิลป์ศรุต บุญศิริ (2555) ได้ศึกษาเรืÉอง ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์ยีÉห้อลาเนจของผู้บริโภคหญิง ในกรุงเทพมหานคร จากผลการวจิยั

พบว่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์มผีลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์ยีÉห้อลาเนจของผู้บรโิภคหญิง ใน

กรุงเทพมหานคร ดา้นความถีÉในการซืÊอผลติภณัฑ ์

 ผลจากการศกึษาแนวความคดิทฤษฎแีละงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งทั Êงหมดสามารถสรุปได้ว่าตรา

สนิคา้และปัจจยัดา้นผลติภณัฑม์คีวามสําคญัและมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอสนิค้าของผู้บรโิภค

ดงันั ÊนสามารถนําผลจากการวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งเหล่านั Êนในการอ้างองิและสร้างแบบสอบถามเกีÉยวกบั

คุณค่าตราสนิคา้และปัจจยัดา้นผลติภณัฑท์ีÉมผีลต่อพฤตกิรรมซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เร

โซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานครในการวจิยัครั ÊงนีÊ 

 

สรปุแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

1. ทฤษฎดีา้นทางประชากรศาสตร ์อา้งถงึแนวคดิของ พรทพิย ์วรกจิโภคาทร (2529:  312 

- 315) กล่าวถึงลกัษณะของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัไป โดยความแตกต่างทางประชากรศาสตร ์

ประกอบดว้ย เพศ อาย ุการศกึษา และฐานะทางเศรษฐกจิ จะมอีทิธพิลต่อการสืÉอสาร ใชเ้ป็นหลกัใน

การตั Êงแบบสอบถามส่วนทีÉ 1 ขอ้มลูส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคเพศหญงิ 

2. ทฤษฎดีา้นคุณค่าตราสนิค้า อ้างถึงแนวคดิของ Aaker, D.A. (1991)ได้อธบิายว่าคุณค่า

ของตราสินค้านั Êนมอีงค์ประกอบ 5 อย่างด้วยกนัคือ 1.การรู้จกัชืÉอตราสนิค้า (Brand Name 

Awareness) 2.คุณภาพทีÉถูกรบัรู้ (Perceived Quality) 3.ความสมัพนัธ์กบัตราสินค้า (Brand 

Associations) 4.ความภกัดต่ีอตราสนิค้า (Brand Loyalty) 5.สนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆของตราสนิค้า 

(Other Proprietary Brand Assets) จงึได้ใช้เป็นหลกัในการตั Êงแบบสอบถามส่วนทีÉ 2 คุณค่าตรา

สนิคา้ ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์
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3. ทฤษฎปัีจจยัดา้นผลติภณัฑ์ อ้างถึงแนวคดิของ ศริวิรรณเสรรีตัน์และคณะ (2546: 395) 

กล่าววา่ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึสิÉงทีÉเสนอขายโดยธุรกจิเพืÉอสนองความต้องการขอลูกค้าให้

พงึพอใจผลติภณัฑ์ทีÉเสนอขายอาจจะมตีวัตนหรือไม่มตีวัตนกไ็ด้ผลติภณัฑ์จงึประกอบด้วยสนิค้า

บรกิารสถานทีÉองคก์รหรอืบุคคลผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคุีณค่า (Value) ในสายตา

ของลูกค้าจึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้และการนําเสนอปัจจยัด้านคุณสมบัติของ

ผลติภณัฑ์ ซึÉงนําในด้านของประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ์รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์  ผลติภณัฑ์ทีÉ

คาดหวังศักยภาพของผลิตภัณฑ์มาใช้ในการออกแบบสอบถามซึÉงอาจเป็นปัจจัยหนึÉ งทีÉมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรยจ์งึได้นํา

ทฤษฎดีงักล่าวเขา้มาใชใ้นงานวจิยัเพืÉอสรา้งกรอบแนวความคดิและใชใ้นการออกแบบสอบถาม 

4. ทฤษฎีการวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภค 6W และ 1H อ้างถึงแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรี

รตัน์ และคนอืÉนๆ (2546: 193) ซึÉงเป็นลกัษณะคําถาม 6W และ 1H ซึÉงประกอบด้วย Who, What, 

Why, Who, Where และ How เพืÉอให้เขา้ใจถึงพฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอของผู้บรโิภคได้มากขึÊน 

โดยใช้แนวคิดและทฤษฎีดงักล่าว เป็นหลกัในการตั Êงแบบสอบถามส่วนทีÉ 4 พฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

5.สําหรบังานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งทั Êง 4 งานวจิยั ได้แก่ ภรระณี นิวาศานนท์ (2550) ได้ศกึษา

เรืÉอง ทศันคตทิีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกายยีÉหอ้ แอ๊กซ์ ของผู้บรโิภค

ชายในเขตกรุงเทพมหานคร วมิล ลิÊมสุวรรณศลิป์ (2554) ได้ศกึษาเรืÉอง คุณค่าตราสนิค้าและการ

รบัรูเ้กีÉยวกบัความคุม้ค่าทีÉมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซืÊอเครืÉองสาํอางต่างประเทศของผูบ้รโิภค

หญงิไทยในเขตกรุงเทพมหานคร พรทพิย ์ววิธินาภรณ์ (2557) ได้ศกึษาเรืÉอง ปัจจยัทางด้านส่วน

ประสมทางการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อความภกัดต่ีอตราสนิค้าและพฤตกิรรมซืÊอผลติภณัฑ์โลชั Éนบํารุง

ผวิกายยีÉหอ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร และศลิป์ศรุต บุญศริ ิ(2555) ได้

ศกึษาเรืÉอง ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์ยีÉห้อลาเน

จของผูบ้รโิภคหญงิในกรุงเทพมหานคร พบวา่มคีวามเกีÉยวขอ้งสมัพนัธ์กบังานวจิยัฉบบันีÊ กล่าวคอื 

งานวิจยัทั ÊงสีÉเป็นการศึกษาปัจจยัทีÉมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้และการเลือกซืÊอ

ผลติภณัฑ์ต่าง ๆ ซึÉงในทีÉนีÊคอื ผลติภณัฑ์ระงบักลิÉนกาย, เครืÉองสําอาง ซึÉงจดัว่าเป็นผลติภณัฑ์ใน

กลุ่มอุปโภคบรโิภค เช่นเดยีวกบั ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผู้วจิยั 

นอกจากนีÊสิÉงทีÉมคีวามสมัพนัธ์เกีÉยวขอ้งกนัระหว่างงานวจิยัทั ÊงสีÉกบังานวจิยัฉบบันีÊคอื มกีารใช้ตวั

แปรตน้ในการศกึษาทีÉเหมอืนกนัคอื ตวัแปรทางด้านประชากรศาสตร์, คุณค่าตราสนิค้าและปัจจยั

ดา้นผลติภณัฑ์ สําหรบัความแตกต่างระหว่างงานวจิยัฉบบันีÊกบังานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งทั ÊงสีÉนั Êน คอื มี

งานวจิยัอยูห่นึÉงงานวจิยัทีÉมกีารศกึษาถึงปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดทีÉมต่ีอพฤตกิรรม

การซืÊอ 
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บททีÉ 3 

วิธีการดาํเนินการวิจยั 
 

 การศกึษาวจิยั เรืÉอง คุณค่าตราสนิคา้และปัจจยัดา้นผลติภณัฑท์ีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในเขต

กรุงเทพมหานครเพืÉอศกึษาปัจจยัส่วนบุคคล คุณค่าตราสนิคา้ ประกอบดว้ย ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ 

ดา้นคุณภาพทีÉรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นความสมัพนัธก์บัตราสนิคา้ และดา้นความจงรกัภกัดกีบัตราสนิคา้  

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ประกอบดว้ย ประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ ์รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ความ

คาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ ์และศกัยภาพของผลติภณัฑ ์ทีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ซึÉงเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใช้

วธิกีารเกบ็ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขั Êนตอน ดงันีÊ 

1. การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. เครืÉองมอืทีÉใชใ้นการวจิยั 

 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

4. การจดักระทาํขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู 

 

1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรทีÉใช้ในการวิจยัในคร ั ÊงนีÊ  เนืÉองจากผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา 

ดราย สเปรย ์เป็นผลติภณัฑ์ระงบักลิÉนกายสําหรบัสําหรบัผู้หญิงโดยเฉพาะ และมชี่องทางการจดั

จาํหน่ายหลกัอยู่ทีÉซุปเปอร์หรอืไฮเปอร์มาร์เกต็แบบทีÉมสีาขา ซึÉงส่วนใหญ่จะมทีําเลทีÉตั Êงอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร ดงันั ÊนประชากรทีÉใช้ในการวจิยัครั ÊงนีÊ คอื ผู้หญิงทีÉซืÊอ/เคยซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ผู้หญิง ทีÉอาศยัในกรุงเทพมหานคร ซึÉงไม่ทราบจํานวน

ประชากรทีÉแน่นอน  

 กลุ่มตวัอย่างทีÉใช้ในการวิจยั คอื ผูห้ญงิทีÉซืÊอหรอืเคยซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

เรโซนา ดราย สเปรย ์เพศหญิง ทีÉอาศยัในกรุงเทพมหานคร เนืÉองจากไม่ทราบจํานวนประชากรทีÉ

แน่นอน และกาํหนดค่าความเชืÉอมั Éน 95% ค่าความคาดเคลืÉอนในการประมาณไม่เกนิ 5% (กลัยา วา

นิชยบ์ญัชา. 2545: 25-26) จากการคาํนวณได้กลุ่มตวัอย่างจํานวน 385 คน โดยใช้สูตรคํานวณหา

ขนาดตวัอยา่งดงันีÊ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2545 : 74/26) 

 

 

 

 กาํหนดให ้ n   =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

    Z   =   ระดบัความเชืÉอมั Éน 

n     =     Z2
1-/2pq 

                    E2 
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    E   =   ค่าความคลาดเคลืÉอนสงูสุดทีÉยอมรบัได ้

    p   =   ค่าเปอรเ์ซน็ตท์ีÉคาดหวงั 

    q   =   1 – p 

  จากสตูรกาํหนดใหม้คีวามผดิพลาดไม่เกนิ 5% ดว้ยความเชืÉอมั Éน 95% สําหรบักรณีไม่

ทราบค่า p และ q มค่ีาสูงสุดเมืÉอ p = 0.5 และ q = 0.5 กําหนดให้ � = 0.05 จะได้ Z = 0.95 มค่ีา

เท่ากบั 1.96 E = 0.05 หรอื 5% 

 

แทนค่าในสตูร 

 

 

 

    

 

  ขนาดตวัอย่างทีÉคํานวณได้เท่ากบั 385 ตวัอย่าง และเพิÉมจํานวนตวัอย่าง จํานวน 15 

ตวัอยา่ง รวมตวัอยา่งทั Êงหมด 400 ตวัอยา่ง 

  จํานวนตวัอย่างสําหรบังานวจิยันีÊ ผู้วจิยัได้ใช้หลกัการสุ่มตวัอย่าง 4 ข ั Êนตอน โดยมี

ข ั Êนตอนการสุ่มตวัอยา่งดงันีÊ 

   

 ข ั ÊนทีÉ 1 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบอย่างง่าย (Simple Random Sampling) โดยการแบ่งเขต

การปกครองของกรุงเทพมหานครเป็น 6 กลุ่มเขตการปกครองตามระบบการบริหารและการ

ปกครองของกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ กลุ่มรตันโกสนิทร ์กลุ่มบรูพา กลุ่มเจา้พระยา กลุ่มศรนีครนิทร ์

กลุ่มธนบุรใีต ้กลุ่มธนบุรเีหนือ (http://www.bma.go.th) และดาํเนินการสุ่มทุกๆ กลุ่มโดยวธิจีบัฉลาก

ไดเ้ขตทีÉสุ่มไดด้งัตาราง 1 

  

ตาราง 1 แสดงรายชืÉอกลุ่มการปกครอง เขตการปกครองทีÉสุ่มในแต่ละเขต 

 

กลุ่มการปกครอง เขตการปกครอง เขตทีÉสุ่มได้ 

1. กลุ่มรตันโกสนิทร ์

    ม ี9 เขต 

เขตบางซืÉอ            เขตดุสติ            เขตพญาไท 

เขตสมัพนัธวงศ ์     เขตพระนคร       เขตราชเทว ี

เขตปทุมวนั           เขตบางรกั         เขตป้อมปราบศตัรพู่าย 

เขตปทุมวนั 

 

2. กลุ่มบรูพา 

    ม ี9 เขต 

เขตดอนเมอืง         เขตสายไหม       เขตลาดพรา้ว 

เขตวงัทองหลาง      เขตจตุจกัร         เขตบงึกุ่ม 

เขตบางเขน           เขตบางกะปิ       เขตหลกัสีÉ 

เขตหลกัสีÉ 

 

n     =        (1.96)2(0.5) (0.5) 

                         (0.05)2 

       =             0.9604                 =     385 ตวัอย่าง 

                      0.0025 
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ตาราง 1 (ต่อ) 

 

  

กลุ่มการปกครอง เขตการปกครอง เขตทีÉสุ่มได้ 

3. กลุ่มศรนีครนิทร ์

   ม ี8 เขต 

เขตสะพานสงู         เขตประเวศ             เขตสวนหลวง 

เขตลาดกระบงั        เขตมนีบุร ี              เขตหนองจอก 

เขตคนันายาว         เขตคลองสามวา 

เขตมนีบุร ี

 

4. กลุ่มเจา้พระยา 

    ม ี9 เขต 

เขตดนิแดง            เขตหว้ยขวาง           เขตคลองเตย 

เขตบางนา             เขตพระโขนง           เขตสาทร 

เขตวฒันา              เขตบางคอแหลม      เขตยานนาวา 

เขตบางนา 

 

6. กลุ่มกรุงธนใต ้ 

    ม ี8 เขต 

เขตบางขนุเทยีน      เขตบางบอน            เขตจอมทอง 

เขตคลองสาน          เขตราษฎรบ์รูณะ      เขตทุ่งคร ุ

เขตธนบุร ี              เขตบางแค 

เขตบางแค 

 

ขั ÊนทีÉ 2 วธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยเลอืกเกบ็ตวัอยา่งในเขตทีÉสุ่ม

ไดใ้น ข ั ÊนทีÉ 1 จาก 6 เขต ๆ ละเท่า ๆ กนั ประมาณ 66 – 67 คน รวมกลุ่มตวัอยา่งทั Êงหมด 400 คน 

เขตปทุมวนั  - บรเิวณหา้งสรรพสนิคา้มาบุญครอง   จาํนวน   67 ชุด 

     เขตหลกัสีÉ  - บรเิวณหา้งสรรพสนิคา้ไอทแีสควร ์   จาํนวน   66 ชุด 

   เขตมนีบุร ี  - บรเิวณหา้งบิËกซสีุวนิทวงศ ์    จาํนวน   66 ชุด 

   เขตบางนา  - บรเิวณหา้งสรรพสนิคา้เซน็ทรลับางนา   จาํนวน   67 ชุด 

   เขตบางกอกน้อย - บรเิวณหา้งสรรพสนิคา้พาตา้    จาํนวน   67 ชุด 

   เขตบางแค  - บรเิวณหา้งสรรพสนิคา้เดอะมอลลบ์างแค จาํนวน   67 ชุด 

               รวม  400 ชุด 

 

ขั ÊนทีÉ 3 ใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเจาะจง

เลือกสถานทีÉทีÉมีประชากรหนาแน่นตามห้างสรรพสินค้า สํานักงาน หรือชุมชนในเขตทีÉสุ่มได้

 ขั ÊนทีÉ 4 ใช้วธิีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลือกสุ่ม

ตวัอยา่งตามความสะดวกตามแต่ละเขตในขั ÊนทีÉ 2 และ 3 เพืÉอเกบ็รวบรวมขอ้มูลจนครบจํานวนรวม 

400 คน 

 

2. เครืÉองมอืทีÉใช้ในการวิจยั 

 เครืÉองมือทีÉใช้ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ในการศกึษาวจิยัครั ÊงนีÊ ผู้วจิยัได้สร้างเครืÉองมือ 

หรอืแบบสอบถาม (Questionnaire) ทีÉใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูทีÉใชส้าํหรบังานวจิยัในครั ÊงนีÊได้มา

จาก การศึกษาจากเอกสารต่าง ๆ ทฤษฎี แนวความคิด วทิยานิพนธ์ สารนิพนธ์และงานวจิยัทีÉ
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เกีÉยวขอ้ง เพืÉอเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามใหค้รอบคลุมกบัสิÉงทีÉตอ้งการศกึษาวจิยั โดยได้

แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วนดงันีÊ 

 ส่วนทีÉ 1 ขอ้มลูส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 

  1. อายุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมีหลายคําตอบให้เลือก 

(Multichotomous Question) โดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) ซึÉง

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เป็นผลติภณัฑท์ีÉผูบ้รโิภคทุกวยัสามารถซืÊอและใชผ้ลติภณัฑ ์สาํหรบั

การวจิยัครั ÊงนีÊ ไดต้ั ÊงระดบัอายตุํÉาสุดเป็น 15 ปี 

   เหตุผลทีÉเลอืกผูบ้รโิภคอายุตั Êงแต่ 15 ปีขึÊนไป เนืÉองจากผู้บรโิภคสามารถตดัสนิใจ

ซืÊอได้ด้วยตนเอง และมีความน่าเชืÉอถือของข้อมูล และเพืÉอความหลากหลายของประชากร จึง

กาํหนดหลายช่วงอาย ุเช่น วยัรุ่น วยัทาํงาน กลุ่มผูส้งูอาย ุเป็นตน้ ซึÉงกลุ่มคนเหล่านีÊ มคีวามคดิเหน็

ทีÉแตกต่างกนั โดยแบ่งเป็นช่วงห่างของอายเุป็น 10 ปี ดงันีÊ (ธรีพฒัน์ แสงนวกจิ ชุตวิงศ์ธนะพฒัน์: 

2549) 

 

 

 

 

 

1.1. 15 - 23 ปี 

1.2. 24 - 32 ปี 

1.3. 33 – 41 ปี 

1.4. 42 – 50 ปี 

1.5. 51 ปีขึÊนไป 

 

 2. ระดบัการศึกษาสงูสดุ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคาํถามมหีลายคําตอบ

ใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 

ดงันีÊ 

   2.1 ตํÉากว่ามธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. 

   2.2 ตํÉากว่าปรญิญาตร ี

   2.3 ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 

   2.4 สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 

อนัตรภาคชั Êน   =   ขอ้มลูทีÉมค่ีาสงูสุด – ขอ้มลูทีÉมค่ีาตํÉาสุด 

                                                       จาํนวนชั Êน 

              =     60– 15          =     9    

                                                       5 
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 3. สถานภาพสมรส เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคําถามมหีลายคําตอบให้

เลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

ดงันีÊ 

   3.1 โสด 

   3.2 สมรส 

   3.3 หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่

 

 4. อาชีพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบให้เลือก 

(Multichotomous Question)  โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงันีÊ 

   4.1 นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา  

   4.2 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

   4.3 รบัจา้ง / พนกังานบรษิทัเอกชน  

   4.4 ธุรกจิส่วนตวั / เจา้ของกจิการ 

   4.5 แม่บา้น /พ่อบา้น 

   4.6 อืÉน ๆ (โปรดระบุ …...…………….….….) 

  

 5.   รายได้เฉลีÉยต่อเดือน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคาํถามมหีลายคาํตอบ

ใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 

(จกัรพงศ ์ขวญัแกว้ : 2554) ดงันีÊ 

 

   5.1 ตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท 

   5.2 10,001 – 15,000 บาท 

   5.3 15,001 – 20,000 บาท 

   5.4 20,001 – 25,000 บาท 

   5.5 25,001 – 30,000 บาท 

   5.6 มากกวา่ 30,000 บาทขึÊนไป  

 

 ส่วนทีÉ 2 แบบสอบถามเกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิค้า เป็นการให้คะแนน Likert Scale จํานวน 

14 ขอ้ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภท อนัตรภาค (Interval scale) ม ี5 ระดบั โดยกําหนดเกณฑ์การ

ใหค้ะแนน ดงันีÊ 

     

    ระดบัความคิดเหน็  คะแนน    

    เหน็ดว้ยอยา่งยิÉง  5  
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   เหน็ดว้ย   4  

   ไม่แน่ใจ    3  

   ไม่เหน็ดว้ย   2  

   ไม่เหน็ดว้ยอยา่งยิÉง  1 

 การอภิปรายผลการวจิยัของส่วนทีÉ 2 จะใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชั Êน 

(Interval Scale) ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีÉยในการอภปิรายผลโดยคาํนวณได ้ดงันีÊ 

 

 

 

 

 

 เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนตามระดบัความคดิเหน็ สามารถกาํหนดไดด้งันีÊ 

ค่าเฉลีÉย 4.21 – 5.00 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ต่อคุณค่าตราสนิคา้ อยูใ่นระดบัดมีาก 

ค่าเฉลีÉย 3.41 – 4.20 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ต่อคุณค่าตราสนิคา้ อยูใ่นระดบัด ี

ค่าเฉลีÉย 2.61 – 3.40 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ต่อคุณค่าตราสนิคา้ อยูใ่นระดบัปานกลาง 

ค่าเฉลีÉย 1.81 – 2.60 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ต่อคุณค่าตราสนิคา้ อยูใ่นระดบัไม่ด ี

ค่าเฉลีÉย 1.00 – 1.80 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ต่อคุณค่าตราสนิคา้ อยูใ่นระดบัไม่ดอียา่งมาก 

 

ส่วนทีÉ 3 แบบสอบถามเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์เป็นแบบ Likert Scale จาํนวน 19 ขอ้ 

โดย ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค (Interval scale) ม ี5 ระดบั โดยกําหนดเกณฑ์การให้

คะแนน ดงันีÊ    

    

    ระดบัความคิดเหน็  คะแนน    

    เหน็ดว้ยอยา่งยิÉง  5  

   เหน็ดว้ย   4  

   ไม่แน่ใจ    3  

   ไม่เหน็ดว้ย   2  

   ไม่เหน็ดว้ยอยา่งยิÉง  1 

 

ระดบัการใหค้ะแนนเฉลีÉยในแต่ละระดบัชั Êนใชส้ตูรการคาํนวณช่วงกวา้งของชั Êน ดงันีÊ  

ค่าเฉลีÉย 4.21 – 5.00 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์อยูใ่นระดบัดมีาก 

ค่าเฉลีÉย 3.41 – 4.20 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์อยูใ่นระดบัด ี

ค่าเฉลีÉย 2.61 – 3.40 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์อยูใ่นระดบัปานกลาง 

อนัตรภาคชั Êน   =   คะแนนสงูสุด – คะแนนตํÉาสุด 

                                                        จาํนวนชั Êน 

              =     5– 1          =     0.8    

                                                      5 
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ค่าเฉลีÉย 1.81 – 2.60 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์อยูใ่นระดบัไม่ด ี

ค่าเฉลีÉย 1.00 – 1.80 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์อยูใ่นระดบัไม่ดอียา่งมาก 

 

 ส่วนทีÉ 4  เป็นแบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซ

นา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภค จาํนวน 8 ขอ้ 

 ขอ้ทีÉ 1 เป็นคําถามเกีÉยวกบัความถีÉโดยเฉลีÉยในการซืÊอต่อเดอืน ลกัษณะเป็นคําถาม

ปลายเปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Ratio Scale) 

 ขอ้ทีÉ 2 เป็นคําถามเกีÉยวกบัปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง ลกัษณะเป็นคําถามปลายเปิด โดยใช้

ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Ratio Scale) 

 ขอ้ทีÉ 3 เป็นคําถามเกีÉยวกบัขนาดของสนิค้าทีÉซืÊอ ลกัษณะเป็นคําถามปลายเปิด โดยใช้

ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Ratio Scale) 

 ขอ้ทีÉ 4-8 เป็นคําถามเกีÉยวกบัปัจจยัในการตดัสนิใจซืÊอ, ผู้มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซืÊอ, 

สถานทีÉทีÉซืÊอ และช่วงเวลาทีÉซืÊอ ลักษณะเป็นคําถามชนิดปลายปิด มีหลายคําตอบให้เลือก 

(Multichotomous Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  

  

 ข ั Êนตอนการสร้างเครืÉองมือ 

 เครืÉองมือทีÉใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในครั ÊงนีÊคอื แบบสอบถามซึÉงมขี ั Êนตอนการสร้าง

เครืÉองมอืตามลาํดบัต่อไปนีÊ 

  1. ศกึษาทฤษฎ ีเอกสาร และงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งกบัคุณค่าตราสนิค้า และปัจจยัด้าน

ผลติภณัฑท์ีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ 

  2. สร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคดิทีÉเกีÉยวข้องกบัด้านปัจจยัส่วนบุคคล 

คุณค่าตราสนิคา้ และปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ทีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์ซกัผ้าชนิดนํÊาสูตร

เขม้ขน้ บรสี เอกเซล ลคิวดิ 

  3. นําแบบสอบถามทีÉสร้างขึÊน เสนออาจารย์ทีÉปรึกษาสารนิพนธ์ เพืÉอพิจารณา

ตรวจสอบและใหข้อ้เสนอแนะในการปรบัปรุงเกีÉยวกบัสาํนวนภาษาใหเ้ขา้ใจง่าย เพืÉอใหไ้ดข้อ้คําถาม

ทีÉมขีอ้ความตรงตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

  4. นําแบบสอบถามมาปรบัปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท์ีÉปรกึษา 

  5. นําแบบสอบถามเสนอผูเ้ชีÉยวชาญ เพืÉอพจิารณาตรวจสอบและใหข้อ้เสนอแนะในการ

ปรบัปรุงเกีÉยวกบัสาํนวนภาษาใหเ้ขา้ใจง่าย 

        6. นําแบบสอบถามทีÉได้ปรบัปรุงแก้ไขเสรจ็เรยีบร้อยแล้วไปทดลองใช้ (Try out) กบั

ผูบ้รโิภค จาํนวน 40 คน แลว้นํามาหาค่าความเชืÉอมั Éน โดยวธิสีมัประสทิธ์อลัฟ่า (Alpha-Coefficient  

α) ของ  ครอนบคั (Cronbarch) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) โดยค่าอลัฟ่าทีÉได้จะแสดงถึงระดบั
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ความคงทีÉของแบบสอบถามโดยค่าทีÉใกล้เคยีง 0.7 เป็นต้นไปแสดงว่ายอมรบัว่ามค่ีาความเชืÉอมั Éน 

(Reliability) ซึÉงผลการหาค่าอลัฟ่าไดด้งันีÊ 

 6.1 คุณค่าตราสนิคา้ ไดผ้ลดงันีÊ ดา้นการรู้จกัตราสนิค้า เท่ากบั 0.754 ด้านคุณภาพทีÉ

เกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ เท่ากบั 0.761 ด้านความสมัพนัธ์ของตราสนิค้ากบัคุณค่าทีÉเกดิจากการ

รบัรู ้เท่ากบั 0.921 ดา้นความภกัดกีบัตราสนิคา้ เท่ากบั 0.927 และดา้นสนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ ของ

ตราสนิคา้ เท่ากบั 0.764 

 6.2 ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ไดผ้ลดงันีÊ ดา้นประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ์ เท่ากบั 0.725 

ด้านรูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์ เท่ากบั 0.805 ด้านความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลิตภณัฑ์ เท่ากบั 0.706 ด้าน

ผลติภณัฑค์วบ เท่ากบั 0.867 และดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์เท่ากบั 0.743   

       7. นําแบบสอบถามทีÉผ่านการหาค่าความเชืÉอมั Éนไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูต่อไป 

 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลด้วยตนเอง โดยนําแบบสอบถามทีÉผ่านการเหน็ชอบ

จากอาจารย์ผู้ควบคุมสารนิพนธ์ ไปให้กลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถามตามสถานทีÉในเขต

กรุงเทพมหานคร 6 เขตดงันีÊ เขตปทุมวนั เขตหลกัสีÉ เขตมนีบุร ีเขตบางนา เขตบางกอกน้อย เขต

บางแค จากนั ÊนจงึรวมรวมแบบสอบถามทีÉได ้แลว้นํามาจดักระทาํขอ้มลูเพืÉอการวเิคราะหต่์อไป 

   

4. การจดักระทาํข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 

 เมืÉอไดร้บัแบบสอบถามกลบัคนืมาแล้ว ผู้วจิยันําแบบสอบถามทีÉรวบรวมได้มาดําเนินการ

ดงันีÊ 

  1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ว ิจยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามทีÉไม่สมบรูณ์ออก 

  2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามทีÉถูกต้องเรยีบร้อยแล้วมาลงรหสัตามทีÉได้

กาํหนดรหสัไวล้่วงหน้า  

  3. การประมวลผลข้อมูล โดยนําข้อมูลมาลงบันทึกในเครืÉองคอมพิวเตอร์ เพืÉอ

ประมวลผลด้วยโปรแกรมสําเรจ็รูปเพืÉอการวจิยัทางสงัคมศาสตร์ (Statistic Package for Social 

Science) เพืÉอวเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน 

  4. สถติทิีÉใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

   4.1 สถติพิืÊนฐาน ไดแ้ก่ 

    4.1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) ใชส้ตูรดงันีÊ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2545: 36) 
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      เมืÉอ P แทน ค่าสถติริอ้ยละ 

                  f  แทน ความถีÉของขอ้มลู 

                  n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทั Êงหมด 

 

    4.1.2 ค่าคะแนนเฉลีÉย (Mean: X ) สําหรับการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณา 

(Descriptive Statistics) เพืÉอใหท้ราบถงึลกัษณะพืÊนฐานของขอ้มลู (ชศูร ีวงศร์ตันะ.  2544: 35) 

  

X  = 
n
X  

 

เมืÉอ X  แทน ค่าคะแนนเฉลีÉย 

     X  แทน ผลรวมของคะแนนทั Êงหมด 

    n แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

 

    4.1.3 ค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) การหาเบีÉยงเบน

มาตรฐานเพืÉอใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูต่างๆ (ชศูร ีวงศร์ตันะ.  2544: 65) 

   S.D. = 
)1(

)( 22



 
nn

XXn
 

 

เมืÉอ S.D. แทน ค่าส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่ม

ตวัอยา่ง 

X  แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 

n  แทน จาํนวนสมาชกิในกลุ่มตวัอยา่ง 

                     2X  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

                   
2)( X  แทน ผลรวมของคะแนนทั Êงหมดยกกาํลงัสอง 

 

    4.1.4 หาค่าความเชืÉอมั Éน (Reliability) ของแบบสอบถาม การทดสอบค่าความ

เชืÉอมั ÉนของเครืÉองมอืเพืÉอประสทิธผิลของแบบสอบถามทีÉจะให้มคีวามถูกต้อง (Accuracy) เชืÉอถือได ้

(Dependability) ไม่เปลีÉยนแปลง (Consistency) โดยใช้วธิีหาค่าสมัประสิทธิ Íอ ัลฟา (อลัฟา-

Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 449) 

 

     = ianceariancek
ianceariancek
var/cov)1(1

var/cov
  
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เมืÉอ k แทน จาํนวนคาํถาม 

           ariancecov     แทน ค่าเฉลีÉยของค่าแปรปรวนร่วมระหวา่งคาํถาม

ต่างๆ 

               iancevar  แทน ค่าเฉลีÉยของค่าแปรปรวนของคาํถาม 

                 แทน ค่าความเชืÉอมั Éนของแบบสอบถามทั Êงฉบบั   

 

   4.2 สถติทิีÉใชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน     

    4.2.1การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม โดย

ใชส้ตูร  t – test แบบ Independent (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544: 169) ณ ระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95  

 ในการทดสอบ t-test หากค่าแปรปรวนของขอ้มลูเท่ากนัทุกกลุ่มให้ทดสอบ ความแตกต่าง 

ด้วย Equal Variances assumed และถ้าความแปรปรวนของขอ้มูลไม่เท่ากนั ทุกกลุ่มให้ทดสอบ

ความแตกต่างด้วย Equal Variances not assumed โดยจะทําการทดสอบค่าแปรปรวนของแต่ละ

กลุ่มก่อนโดยใช ้Levene’s test (สุรนิทร ์นิยมางกลู. 2548: 275) โดยใชส้ตูรดงันีÊ 

 

 
 

   โดยทีÉ F แทน ค่าสถติทิีÉใชพ้จิารณาใน Levene  

    Zij   แทน ค่า X ij – X i ดงันีÊ  

      X i   = ค่าเฉลีÉยของตวัอย่างทีÉ I   

      X ij   = ค่าสงัเกตทีÉ j ของตวัอยา่งทีÉ i 

    df แทน ชั Êนของความเป็นอสิระ ดงันีÊ 

      ระหวา่งกลุ่ม = k – 1 

      ในกลุ่ม   = n – k  

 เมืÉอ      n         คอื      จาํนวนขอ้มลูทั Êงหมด 

                                         K        คอื      จาํนวนกลุ่ม   

  

    4.2.2 กรณีทีÉความแปรปรวนของทั Êง 2 กลุ่ม เท่ากนั ( 2
1S  = 2

2S  )  

    t = 

2

2
2

1

2
1

21

n
S

n
S

XX



  
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   เมืÉอ   t แทน ค่าสถติทิีÉใชพ้จิารณาใน t-distribution 

1X  แทน  ค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่งทีÉ 1 

2X  แทน   ค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่งทีÉ 2 
2

1S  แทน   ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มตวัอยา่งทีÉ 1 
2

2S  แทน    ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มตวัอยา่งทีÉ 2 

1n  แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทีÉ 1 

2n  แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทีÉ 2 

 

    4.2.3 กรณีทีÉความแปรปรวนของทั Êง 2 กลุ่ม ไม่เท่ากนั ( 2
1S  ≠ 2

2S  )  

 

    t = 

2

2
2

1

2
1

21

n
S

n
S

XX



  

 

  

 

 

 

   

เมืÉอ  t  แทน ค่าสถติทิีÉใชพ้จิารณาใน t-distribution 

1X  แทน ค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่งทีÉ 1 

2X  แทน  ค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่งทีÉ 2 
2

1S  แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มตวัอยา่งทีÉ 1 
2

2S  แทน  ค่าความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มตวัอยา่งทีÉ 2 

1n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทีÉ 1 

2n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทีÉ 2 

 

   4.2.4 การทดสอบความแตกต่าง ระหวา่งค่าเฉลีÉยกลุ่มตวัอย่างทีÉมมีากกว่า 

2 กลุ่ม ใช้วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) ณ ระดบัความ

เชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2546: 135) เพืÉอทดสอบสมมตฐิานความแตกต่างกนัของ

อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพ และ รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน กบัพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์โดยใชส้ตูรดงันีÊ  
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กรณีทีÉความแปรปรวนเท่ากนั 

F = 
w

b

MS
MS

 

    

   เมืÉอ F แทน ค่าสถติทิีÉใชพ้จิารณา F- distribution 

    MSb แทน ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 

    MSw แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

                SSb แทน ผลบวกกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม 

SSw แทน ผลบวกกาํลงัสองภายในกลุม่ 

k แทน  จาํนวนกลุ่มของกลุ่มตวัอยา่ง 

n แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทั Êงหมด 

dfb แทน ชั Êนแหง่ความเป็นอสิระของความแปรปรวน     

ระหวา่งกลุ่ม 

dfw แทน ชั Êนแหง่ความเป็นอสิระของความแปรปรวนภายใน 

กลุ่ม 

 

   กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทางสถิต ิจึงทําการทดสอบเป็นรายคู่ทีÉ

ระดบันัยสําคญั อลัฟ่า = 0.05 หรอืระดบัความเชืÉอมั Éน 95% จะใช้วธิ ีFisher’s Least –Significant 

Difference (LSD) เพืÉอเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยรายคู่ของกลุ่มตวัอย่าง เพืÉอดูว่าคู่ใดบ้างทีÉแตกต่างกนั 

โดยใชส้ตูรดงันีÊ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546 : 258) 

เมืÉอ ni     nj  LSD = 












ji

kn nn
MSEt 11

;
2

1   

 

ถ้า ni  =  nj  LSD = 
i

kn n
MSEt 2

;
2

1 
  

โดยทีÉ dfw = n-k 

 

                              LSD    แทน ค่าผลต่างนยัสาํคญัทีÉคาํนวณไดส้าํหรบักลุ่มตวัอยา่ง 

                                                   กลุ่มทีÉ i และ j   

   MSE แทน ค่า Mean square error (MSw) 

   k แทน จาํนวนกลุ่มของกลุ่มตวัอยา่งทีÉใชท้ดสอบ 

   n แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทั Êงหมด 

                                      แทน ค่าความคลาดเคลืÉอน 

   ni แทน จาํนวนตวัอยา่งในกลุ่มทีÉ i 
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   nj แทน  จาํนวนตวัอยา่งในกลุ่มทีÉ j 

      

    4.2.5 ใช้ค่า Brown-Forsythe (β) กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่

เท่ากนั (Hartung. 2001:300) มสีตูรดงันีÊ 

 
   เมืÉอ   β แทน ค่าสถติทิีÉใชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 

    MS(B) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 

      (Mean Square between group) 

    MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

      (Mean Square within group) 

  

สาํหรบั Brown-Forsythe 

    K แทน จาํนวนของกลุ่มตวัอยา่ง 

    nj แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มทีÉ ii 

    N แทน ขนาดของประชากร 

    2
1S  แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอย่างทีÉ i 

 

    4.2.6 กรณีผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถิตจิะทําการ

ทดสอบเป็นรายคู่ เพืÉอดูว่ามคีู่ใดทีÉแตกต่างกนั โดยใช้วธิ ีDunnett’s T3 (วเิชยีร เกศสงิห์. 2543: 

116) มสีตูรดงันีÊ 

 
  เมืÉอ               t แทน ค่าสถติทิีÉใชพ้จิารณา t-distribution  

MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายใน  

กลุ่ม (Mean Square within group)  
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สาํหรบั Dunnett’s T3  

  1X  แทน ค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่งทีÉ i 

2X  แทน  ค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่งทีÉ j 

     Ni แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มทีÉ i 

     Nj แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มทีÉ j  

 

  กรณีตรวจสอบเงืÉอนไขแล้วพบว่า ตวัแปรของแต่ละกลุ่มย่อยมีการแจกแจงแบบ

ปกต ิและม ีค่าความแปรปรวนของทุกกลุ่มแตกต่างกนั จะใช้สถิตทิดสอบ Brown – Forsythe ใน

การทดสอบ ค่าเฉลีÉย และถ้าพบวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิจะทาํ การเปรยีบเทยีบ

เชิงซ้อน (Multiple Comparisons) เพืÉอเปรียบเทียบค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ว่ามีคู่ใดบ้างทีÉมีค่าเฉลีÉย

แตกต่างกนั ในระดบัความสําคญั 0.05 หรอืระดบัความเชืÉอมั Éน 95% โดยใช้วธิ ีDunnett’s T3 เพืÉอ

เปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548: 242) 

 

        4.2.7 ใช้การวเิคราะห์แบบความถดถอยเชงิพหุนาม (Multiple Regression 

Analysis) เป็นวธิกีารทางสถติทิีÉใชศ้กึษาหาความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรตาม (Y) กบัตวัแปรอสิระทีÉ

เกีÉยวขอ้งทีÉมมีากกว่า 1 ตวั (X1, X2, X3, …., Xk) การวเิคราะห์ความถดถอยเชงิพหุนามมี

แบบจาํลองโมเดล (Model) ดงันีÊ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. 2546: 367) 

 

 

 

โดยทีÉ   Y    แทน ค่าของตวัแปรตามทีÉไดจ้ากการ 

พยากรณ์ เมืÉอทราบค่าตวัแปรอสิระ 

               แทน จุดตดัแกน Y เมืÉอกาํหนด ให ้X = 0 

X1 , X2 , X3,..., Xk  แทน ตวัแปรอสิระ 

b1 , b2 , b3,..., bk  แทน สมัประสทิธิ Íการถดถอยของตวัแปร 

อสิระแต่ละตวั (Coefficient of Partial 

Regression) 

 

 



บททีÉ 4 

ผลการศึกษา 
 

 การศ ึกษาคุณค่าตราสินค้าและปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ของผู้บรโิภคเพศหญิงในกรุงเทพมหานคร

ผู้วจิยัได้กาํหนดสญัลกัษณ์ต่างๆทีÉใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล ดงันีÊ  

 

สญัลกัษณ์ทีÉใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  

 X    แทน ค่าคะแนนเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean)  

 S.D. แทน ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

 t   แทน  ค่าทีÉใชพ้จิารณาใน t-distribution 

 F-Ratio แทน  ค่าทีÉใชพ้จิารณาใน F-distribution 

 SS  แทน  ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 

 MS  แทน  ค่าคะแนนเฉลีÉยของผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 

 df   แทน  ระดบัชั Êนแหง่ความเป็นอสิระ (Degree of freedom) 

 R   แทน  ค่าความสมัพนัธ ์

 R2 Adj  แทน  ประสทิธภิาพในการพยากรณ์ทีÉปรบัแลว้ 

 Beta   แทน  สมัประสทิธิ Íถดถอยของตวัแปรพยากรณ์ในรปูแบบของคะแนนมาตรฐาน 

 Prob.   แทน  ค่าความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ

 Sig.  แทน  ระดบันยัสาํคญัทางสถติจิากการทดสอบใชใ้นสรุปผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

 *   แทน  มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

 **   แทน  มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 H0   แทน  สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 

 H1   แทน  สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 

 

การเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวเิคราะห์ข้อมูลและการแปลผลการวเิคราะห์ข้อมูลการวจิยัครั ÊงนีÊ ผู้วจิยัได้แบ่งการ

นําเสนอเป็น 5 ส่วน ดงันีÊ 

 ส่วนทีÉ 1   ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนทีÉ 2  คุณค่าตราสนิคา้ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ของผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย 
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 ส่วนทีÉ 3  ปัจจยัดา้นผลติภณัฑข์องผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย 

สเปรย”์  

 ส่วนทีÉ 4  พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

 ส่วนทีÉ 5       ขอ้คดิเหน็ต่อผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

 ส่วนทีÉ 6  การทดสอบสมมตฐิาน 

 

ตาราง 3  แสดงจาํนวนและรอ้ยละของผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายทีÉผูต้อบแบบสอบถามใชใ้น 

 ปัจจุบนั 

 

ผลิตภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายทีÉใช้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

เรโซนา 158 39.5 

นีเวยี 81 20.2 

เพลยบ์อย 81  20.2 

อาดดิาส 72 18.0 

แอมเวย ์ 8 2.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง 3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย

ยีÉหอ้เรโซนา จาํนวน 158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.5 รองลงมาคอื นีเวยีและเพลยบ์อย จํานวน 81 คน

เท่ากนั คดิเป็นรอ้ยละ 20.2 อาดดิาส จาํนวน 72 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.0 และแอมเวย ์จาํนวน 8 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 2.0 ตามลาํดบั 

 

ส่วนทีÉ 1  ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถาม  

 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศกึษาสงูสุด  สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้เฉลีÉยต่อเดอืน ทําการ

วเิคราะหข์อ้มลูโดยการหาค่าความถีÉ และค่ารอ้ยละ ไดด้งันีÊ 
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ตาราง  4  แสดงจาํนวนและรอ้ยละของขอ้มลูปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบ   

      แบบสอบถาม 

         

     ข้อมลูปัจจยัด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

1.  อาย ุ     

            15-23 ปี 64  16.0  

            24-32 ปี 138  34.5  

            33-41 ปี 139  34.8  

            42-50 ปี 48  12.0  

            51 ปีขึÊนไป 11  2.7  

                   รวม 400  100.0  

2.  ระดบัการศกึษาสงูสุด     

          ตํÉากวา่ปรญิญาตร ี 66  16.5  

          ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 223  55.8  

          สงูกวา่ปรญิญาตร ี 111  27.7  

                   รวม 400  100.0  

3.  สถานภาพสมรส     

          โสด 248  62.0  

          สมรส 123  30.8  

          หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่ 29  7.2  

                   รวม 400  100.0  

4.  อาชพี     

           นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา 29  7.3  

           ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 77  19.2  

           รบัจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน 215  53.8  

           ธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ 54  13.5  

           แม่บา้น/พ่อบา้น 25  6.2  

                   รวม 400  100.0  
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ตาราง 4 (ต่อ) 

 

    

ข้อมลูปัจจยัด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จาํนวน(คน)  ร้อยละ  

5.  รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน     

           ตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท 28  7.0  

           10,001 – 15,000 บาท 46  11.5  

           15,001 – 20,000 บาท 86  21.5  

           20,001 – 25,000 บาท 103  25.8  

           25,001 – 30,000 บาท 90  22.5  

           30,001 บาทขึÊนไป 47  11.7  

                   รวม 400  100.0  

  

 จากตาราง 4 พบวา่ ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภค

เพศหญงิทีÉใชผ้ลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์เป็นกลุ่มตวัอย่าง จํานวน 400 

คน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งันีÊ  

 อาย ุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 33-41 ปี จํานวน 139 คน คดิเป็นร้อยละ 34.8 

รองลงมาคอื อาย ุ24-32 ปี จํานวน 138 คน คดิเป็นร้อยละ 34.5 อายุ 15-23 ปี จํานวน 64 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 16.0 อาย ุ42-50 ปี จาํนวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 และอาย ุ51 ปีขึÊนไป จํานวน 11 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.7 ตามลาํดบั 

 ระดบัการศึกษา  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจํานวน 223 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.8 รองลงมาคอื สูงกว่าปรญิญาตร ีจํานวน 111 คน คดิเป็นร้อยละ 27.7 และ

ตํÉากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 66 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.5 ตามลาํดบั 

 สถานภาพสมรส  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด จาํนวน 248 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 62.0 รองลงมาคอื สมรส จํานวน 123 คน คดิเป็นร้อยละ 30.8 และหม้าย/หย่าร้าง/แยกกนั

อยู ่จาํนวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.2 ตามลาํดบั 

 อาชีพ  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีรบัจ้าง/พนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 215 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.8 รองลงมาคอื อาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ จํานวน 77 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 19.2 อาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ จาํนวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.5 อาชพีนักเรยีน/

นิสติ/นักศกึษา จํานวน 29 คน คดิเป็นร้อยละ 7.3 และอาชพีแม่บ้าน/พ่อบ้าน จํานวน 25 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 6.2 ตามลาํดบั 

 รายได้เฉลีÉยต่อเดือน  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 20,001 – 

25,000 บาท จํานวน 103 คน คดิเป็นร้อยละ 25.8 รองลงมาคอื รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 – 

30,000 บาท จํานวน 90 คน คดิเป็นร้อยละ 22.5 รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 15,001 – 20,000 บาท มี
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จาํนวน 86 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.5 รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 30,001 บาทขึÊนไป จาํนวน 47 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 11.7 รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 10,001 – 15,000 บาท จํานวน 46 คน คดิเป็นร้อยละ 11.5 และ

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท จาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.0 ตามลาํดบั 

 เนืÉองจากตวัแปรด้านอายุ สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้เฉลีÉยต่อเดอืน มคีวามถีÉใน

บางกลุ่มน้อยเกนิไป จงึตอ้งปรบักลุ่มใหม่ เพืÉอใชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน ดงัตาราง 5 

 

ตาราง 5  แสดงจาํนวนและรอ้ยละของขอ้มลูปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบ 

 แบบสอบถามทีÉจดักลุ่มใหม ่
 

     ข้อมลูปัจจยัด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จาํนวน(คน) ร้อยละ 

1.  อาย ุ     

            15-23 ปี 64  16.0  

            24-32 ปี 138  34.5  

            33-41 ปี 139  34.8  

            42 ปีขึÊนไป 59  14.7  

                   รวม 400  100.0  

3.  สถานภาพสมรส     

          โสด/หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่ 277  69.2  

          สมรส 123  30.8  

                   รวม 400  100.0  

4.  อาชพี     

           ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 77  19.2  

           รบัจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน 215  53.8  

           ธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ 54  13.5  

           อืÉนๆเช่นนกัเรยีน/นสิติ/นกัศกึษาแม่บา้น/พ่อบา้น 54  13.5  

                   รวม 400  100.0  

5.  รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน     

           ตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท 74  18.5  

           15,001 – 20,000 บาท 86  21.5  

           20,001 – 25,000 บาท 103  25.8  

           25,001 บาทขึÊนไป 137  34.2  

                   รวม 400  100.0  
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 จากตาราง 5 พบวา่ ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภค

เพศหญิงทีÉใช้ผลติภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ด้านอายุ สถานภาพสมรส 

อาชพี และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งันีÊ   

 อาย ุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 33-41 ปี จํานวน 139 คน คดิเป็นร้อยละ 34.8 

รองลงมาคอื อาย ุ24-32 ปี จํานวน 138 คน คดิเป็นร้อยละ 34.5 อายุ 15-23 ปี จํานวน 64 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 16.0 และอาย ุ42 ปีขึÊนไป จาํนวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.7 ตามลาํดบั 

 สถานภาพสมรส  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด/หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนั

อยู ่จาํนวน 277 คน คดิเป็นร้อยละ 69.2 รองลงมาคอื สมรส จํานวน 123 คน คดิเป็นร้อยละ 30.8 

ตามลาํดบั 

 อาชีพ  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีรบัจ้าง/พนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 215 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.8 รองลงมาคอื อาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ จํานวน 77 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 19.2 และอาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการและอาชพีอืÉนๆ ได้แก่ นักเรยีน/นิสติ/นักศกึษา/

แม่บา้น/พ่อบา้น จาํนวน 54 คนเท่ากนั คดิเป็นรอ้ยละ 13.5 ตามลาํดบั 

 รายได้เฉลีÉยต่อเดือน  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาท

ขึÊนไป จํานวน 137 คน คดิเป็นร้อยละ 34.2 รองลงมาคอื รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 20,001 – 25,000 

บาท จํานวน 103 คน คดิเป็นร้อยละ 25.8 รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 15,001 – 20,000 บาท มจีํานวน 

86 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.5 และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท จาํนวน 74 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 18.5 ตามลาํดบั 

  

ส่วนทีÉ 2  การวิเคราะหค์ณุค่าตราสินค้า “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ของผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบั 

กลิÉนกาย 

       การวเิคราะหคุ์ณค่าตราสนิคา้ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ของผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

ประกอบดว้ย การรูจ้กัตราสนิคา้ คุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้า ความสมัพนัธ์ของตราสนิค้า

กบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู ้ความภกัดกีบัตราสนิคา้ และสนิทรพัยป์ระเภทอืÉน ๆ ของตราสนิค้า ทํา

การวเิคราะหข์อ้มลูโดยการหาค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดบัความคดิเหน็ 

ไดด้งันีÊ 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

61

ตาราง 6  แสดงค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิคา้ 

      “เรโซนา ดราย สเปรย”์  ในดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้เป็นรายขอ้ 

(n = 400) 

การรู้จกัตราสินค้า X S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1.  เมืÉอพดูถงึผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กายจะนึกถงึ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ เป็น

อนัดบัแรก 

3.71 1.010 ด ี

2.  การรูจ้กัคุน้เคยกบัตราสนิคา้ “เรโซนา 

ดราย สเปรย”์ มากกวา่ผลติภณัฑส์เปรย์

ระงบักลิÉนกาย ยีÉหอ้อืÉน 

3.47 1.040 ด ี

ภาพรวม 3.59 0.926 ดี 

 

 จากตาราง 6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิค้าของ  

“เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในด้านการรู้จกัตราสนิค้าในภาพรวมอยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.59 

และเมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า การรู้จกัตราสนิค้าอยู่ในระดบัดทีุกขอ้เช่นเดยีวกนั เรยีงลําดบั

จากมากไปหาน้อย คอื เมืÉอพดูถงึผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกายจะนึกถึง “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

เป็นอนัดบัแรก มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.71 รองลงมาคอื การรู้จกัคุ้นเคยกบัตราสนิค้า “เรโซนา ดราย 

สเปรย”์ มากกวา่ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายยีÉหอ้อืÉน มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.47 ตามลาํดบั   

 

ตาราง 7  แสดงค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิคา้  

      “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในดา้นคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้เป็นรายขอ้ 

 (n = 400) 

คณุภาพทีÉเกิดจาการรบัรู้ตราสินค้า X S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1.  ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

“เรโซนา ดราย สเปรย”์ มกีลิÉนหอมเป็น

เอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

3.51 0.879 ด ี

2.  ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซ

นา ดราย สเปรย”์ สามารถระงบักลิÉนกาย

ไดด้กีวา่ยีÉหอ้อืÉน 

3.58 1.040 ด ี

3.  ความพอใจโดยรวมในผลติภณัฑส์เปรย์

ระงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

3.75 1.068 ด ี

ภาพรวม 3.61 0.835 ดี 
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จากตาราง 7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิค้าของ “เร

โซนา ดราย สเปรย”์ ในดา้นคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ในภาพรวมอยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉย

เท่ากบั 3.61 และเมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ คุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้าอยู่ในระดบัดี

ทุกขอ้เช่นเดยีวกนั เรยีงลาํดบัจากมากไปหาน้อย คอื ความพอใจโดยรวมในผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.75 รองลงมาคอื ผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉน

กาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ สามารถระงบักลิÉนกายได้ดกีว่ายีÉห้ออืÉน มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.58 และ

ผลติภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มกีลิÉนหอมเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั มี

ค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.51 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 8  แสดงค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิคา้  

      “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ดา้นความสมัพนัธข์องตราสนิคา้กบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรูเ้ป็นรายขอ้ 

 (n = 400) 

ความสมัพนัธข์องตราสินค้ากบัคณุค่าทีÉ

เกิดจากการรบัรู้ 
X S.D. 

ระดบัความคิดเหน็ 

1.  ความเชืÉอมั Éนในคุณภาพของผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย 

สเปรย”์ 

3.87 0.906 ด ี

2.  ความรูส้กึวา่ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ เป็น

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายสาํหรบั

ผูห้ญงิ 

4.06 0.978 ด ี

3.  ความรูส้กึมั ÉนใจมากขึÊนเมืÉอใช้

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา 

ดราย สเปรย”์ 

3.84 0.905 ด ี

ภาพรวม 3.93 0.838 ดี 

 

 จากตาราง 8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิคา้ของ  

“เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในดา้นความสมัพนัธ์ของตราสนิค้ากบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู้ในภาพรวม

อยู่ในระดบัดี มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.93  และเมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ความสมัพนัธ์ของตรา

สนิคา้กบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรูอ้ยูใ่นระดบัดทีุกขอ้เช่นเดยีวกนั เรยีงลาํดบัจากมากไปหาน้อย คอื 

ความรูส้กึวา่ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ เป็นผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กายสําหรบัผู้หญิง มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 4.06 รองลงมาคือ ความเชืÉอมั Éนในคุณภาพของผลิตภณัฑ์
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สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.87 และความรูส้กึมั ÉนใจมากขึÊนเมืÉอ

ใชผ้ลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.84 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 9  แสดงค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิคา้  

      “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในดา้นความภกัดกีบัตราสนิคา้เป็นรายขอ้ 

 (n = 400) 

ความภกัดีกบัตราสินค้า 
 

X S.D. 
  

ระดบัความคิดเหน็ 

1.  การซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ เป็น

ประจาํ 

3.25 1.352 ปานกลาง 

2.  ครั Êงต่อไปทีÉจะซืÊอผลติภณัฑส์เปรย์

ระงบักลิÉนกาย จะซืÊอ “เรโซนา ดราย 

สเปรย”์ เท่านั Êน 

3.23 1.224 ปานกลาง 

3.  การยงัคงซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ต่อไปแมว้า่

ยีÉหอ้อืÉนจะลดราคา 

2.99 1.157 ปานกลาง 

4.  การยงัคงซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ถงึแมจ้ะมกีาร

เพิÉมราคาสงูขึÊน 

2.80 1.264 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.07 1.098 ปานกลาง 

 

 จากตาราง 9 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิค้าของ “เร

โซนา ดราย สเปรย์” ในด้านความภกัดกีบัตราสนิค้าในภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มค่ีาเฉลีÉย

เท่ากบั 3.07  และเมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ การภกัดกีบัตราสนิคา้อยูใ่นระดบัปานกลางทุกขอ้

เช่นเดยีวกนั เรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย คอื การซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ เป็นประจํา มี

ค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.25 รองลงมาคอื ครั Êงต่อไปทีÉจะซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย จะซืÊอ “เรโซนา 

ดราย สเปรย”์ เท่านั Êน มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.23 การยงัคงซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา 

ดราย สเปรย”์ ต่อไปแม้ว่ายีÉห้ออืÉนจะลดราคา มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 2.99 และการยงัคงซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ถงึแมจ้ะมกีารเพิÉมราคาสูงขึÊน มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 2.80 

ตามลาํดบั 
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ตาราง 10  แสดงค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตรา 

      สนิคา้ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในดา้นสนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ ของตราสนิคา้เป็นรายขอ้ 

 (n = 400) 

สินทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ ของตราสินค้า X S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1.  การทีÉ “เรโซนา” เป็น สปอนเซอรห์ลกั

ในรายการ “Thailand’s Got Talent” ทาํให้

รูส้กึมั Éนใจในตราสนิคา้ “ เรโซนา” มากขึÊน 

2.32 1.066 ไม่ด ี

2.  เครืÉองหมายถูก “ ” ทีÉตราสนิคา้  

“เรโซนา” เป็นตราสนิคา้ทีÉมเีอกลกัษณ์

เฉพาะตวั 

3.34 1.062 ปานกลาง 

ภาพรวม 2.83 0.842             ปานกลาง 

 

จากตาราง 10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิค้าของ 

“เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในด้านสนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ ของตราสนิค้าในภาพรวมอยู่ในระดบัปาน

กลาง มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 2.83  และเมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ โดยเรยีงลาํดบัจากมากไปหาน้อย พบว่า 

เครืÉองหมายถูก “ ” ทีÉตราสนิคา้ “เรโซนา” เป็นตราสนิคา้ทีÉมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั อยู่ในระดบัปาน

กลาง มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.34 รองลงมาคือ การทีÉ “เรโซนา” เป็น สปอนเซอร์หลกัในรายการ 

“Thailand’s Got Talent” ทาํใหรู้ส้กึมั Éนใจในตราสนิคา้ “ เรโซนา” มากขึÊน อยูใ่นระดบัไม่ด ีมค่ีาเฉลีÉย

เท่ากบั 2.32 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 11  แสดงค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิคา้ 

      “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในภาพรวมและเป็นรายดา้น 

(n = 400) 

คณุค่าตราสินค้า “เรโซนา ดราย สเปรย”์ X S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1.  ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้  3.59 0.926 ด ี

2.  ดา้นคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ 3.61 0.835 ด ี

3.  ดา้นความสมัพนัธข์องตราสนิคา้กบั

คุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู ้

3.93 0.838 ด ี

4.  ดา้นความภกัดกีบัตราสนิคา้ 3.07 1.098 ปานกลาง 

5.  ดา้นสนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ ของตรา

สนิคา้ 

2.83 0.842 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.41 0.715 ดี 
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 จากตาราง 11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิค้าของ 

“เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในภาพรวมอยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.41 และเมืÉอพจิารณาเป็นราย

ดา้น โดยเรยีงลาํดบัจากมากไปหาน้อย พบวา่ ดา้นความสมัพนัธ์ของตราสนิค้ากบัคุณค่าทีÉเกดิจาก

การรบัรู ้อยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.93 รองลงมาคอื ดา้นคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้า 

อยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.61 ด้านการรู้จกัตราสนิค้า อยู่ในระดบัด ี มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.59 

ด้านความภักดีกับตราสินค้า อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.07 และด้านสินทรพัย์

ประเภทอืÉนๆ ของตราสนิคา้ อยูใ่นระดบัปานกลาง มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 2.83 ตามลาํดบั 

 

ส่วนทีÉ 3  การวิเคราะห์ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

“เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

       การวเิคราะห์ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย 

สเปรย์” ประกอบด้วย ประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ์ รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ ความคาดหวงัทีÉมีต่อ

ผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑค์วบ และศกัยภาพของผลติภณัฑ์ ทําการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยการหาค่าเฉลีÉย 

ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดบัความคดิเหน็ ไดด้งันีÊ 

 

ตาราง 12  แสดงค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัดา้น 

 ผลติภณัฑข์องผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในด้านประโยชน์หลกั

ของผลติภณัฑเ์ป็นรายขอ้ 

(n = 400) 

ประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์ X S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1.  ความแหง้ทนัทหีลงัจากทีÉสเปรยไ์ปบน

ผวิใตว้งแขน 

3.53 0.925 ด ี

2.  เมืÉอสเปรยล์งผวิแลว้ไม่ทาํใหผ้วิเหนียว

เหนอะหนะ 

3.78 1.087 ด ี

3.  ความสามารถระงบักลิÉนกายไดด้กีวา่

ผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกายทั Éวไป 

3.56 1.067 ด ี

ภาพรวม 3.62 0.859 ดี 

 

 จากตาราง 12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัด้านผลติภณัฑ์

ของผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในดา้นประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ์ใน

ภาพรวมอยู่ในระดบัด ีมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.62 และเมืÉอพจิารณาเป็นรายข้อ พบว่า ประโยชน์หลกั

ของผลติภณัฑอ์ยูใ่นระดบัดทีุกขอ้เช่นเดยีวกนั เรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย คอื เมืÉอสเปรยล์งผวิ

แลว้ไม่ทาํใหผ้วิเหนียวเหนอะหนะ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.78 รองลงมาคอื ความสามารถระงบักลิÉนกาย
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ไดด้กีวา่ผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกายทั Éวไป มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.56 และความแหง้ทนัทหีลงัจากทีÉสเปรย์

ไปบนผวิใตว้งแขน มค่ีาเฉลีÉยเทา่กบั 3.53 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 13  แสดงค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัดา้น 

      ผลติภณัฑข์องผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์  ในดา้นรปูลกัษณ์ 

      ผลติภณัฑเ์ป็นรายขอ้ 

(n = 400) 

รปูลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ X S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1.  ปรมิาณของสเปรยท์ีÉฉีดแต่ละครั Êงกาํลงัด ี 3.24 1.041 ปานกลาง 

2.  ลกัษณะรปูลกัษณ์ และบรรจุภณัฑใ์ชง้่าย 3.84 0.844 ด ี

3.  ลวดลายและสขีองบรรจุภณัฑส์ืÉอถงึความ

ทนัสมยั 

3.95 0.867 ด ี

ภาพรวม 3.68 0.681 ดี 

 

 จากตาราง 13 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัด้านผลติภณัฑ์

ของผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในดา้นรปูลกัษณ์ผลติภณัฑใ์นภาพรวม

อยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.68  และเมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ โดยเรยีงลาํดบัจากมากไปหาน้อย

พบว่า ลวดลายและสีของบรรจุภณัฑ์สืÉอถึงความทนัสมยั อยู่ในระดบัดี มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.95 

รองลงมาคอื ลกัษณะรูปลกัษณ์ และบรรจุภณัฑ์ใช้ง่าย อยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.84 และ 

ปรมิาณของสเปรยท์ีÉฉีดแต่ละครั Êงกาํลงัด ีอยูใ่นระดบัปานกลาง มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.24 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 14  แสดงค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัดา้น    

      ผลติภณัฑข์องผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์  ในดา้นความคาดหวงัทีÉ   

      มต่ีอผลติภณัฑเ์ป็นรายขอ้ 

(n = 400) 

ความคาดหวงัทีÉมีต่อผลิตภณัฑ ์ X S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1.  “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มหีลายสตูรให้

เลอืกใช ้

3.86 1.030 ด ี

2.  “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มหีลายขนาดให้

เลอืกใช ้

3.64 0.873 ด ี

3.  “เรโซนา ดราย สเปรย”์ สามารถปกป้อง

กลิÉนกายไดต้ลอดวนัไดม้ากกวา่ยีÉหอ้อืÉน 

3.56 1.007 ด ี
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ตาราง 14 (ต่อ) 

 

   

(n = 400) 

ความคาดหวงัทีÉมีต่อผลิตภณัฑ ์ X S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

4.  “เรโซนา ดราย สเปรย”์ แต่ละสตูรม ี

คุณสมบตัติรงตามทีÉโฆษณา ดงันีÊ  

“สตูรสกนิไลท”์ สามารถทาํใหผ้วิใตว้งแขน

เรยีบเนียนกระจ่างใสไดม้ากกวา่สตูรอืÉน 

“สตูรครสิตลั” สามารถทาํใหไ้ม่เกดิคราบขาว

ทีÉเสืÊอไดม้ากกวา่สตูรอืÉน 

“สตูรเซก็ซีÉ และดลิเีชยีส” สามารถใหก้ลิÉน

หอมเหมอืนนํÊาหอมเคาทเ์ตอรแ์บรนดไ์ด้

มากกวา่สตูรอืÉน 

3.45 0.943 ด ี

ภาพรวม 3.63 0.797 ดี 

 

 จากตาราง 14 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัด้านผลติภณัฑ์

ของผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์  ในดา้นความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ์

ในภาพรวมอยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.63 และเมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ความคาดหวงัทีÉ

มต่ีอผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัดทีุกขอ้เช่นเดยีวกนั เรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อยคอื “เรโซนา ดราย 

สเปรย”์ มหีลายสตูรใหเ้ลอืกใช ้มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.86 รองลงมาคอื “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มหีลาย

ขนาดใหเ้ลอืกใช ้มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.64 “เรโซนา ดราย สเปรย”์ สามารถปกป้องกลิÉนกายได้ตลอด

วนัไดม้ากกวา่ยีÉหอ้อืÉน มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.56 และ“เรโซนา ดราย สเปรย”์ แต่ละสตูรมคุีณสมบตัติรง

ตามทีÉโฆษณา ดงันีÊ “สตูรสกนิไลท”์ สามารถทาํใหผ้วิใตว้งแขนเรยีบเนียนกระจ่างใสได้มากกว่าสูตร

อืÉน  “สตูรครสิตลั” สามารถทาํใหไ้ม่เกดิคราบขาวทีÉเสืÊอไดม้ากกวา่สตูรอืÉน “สูตรเซก็ซีÉ และดลิเีชยีส” 

สามารถให้กลิÉนหอมเหมอืนนํÊาหอมเคาท์เตอร์แบรนด์ได้มากกว่าสูตรอืÉน มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.45 

ตามลาํดบั 
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ตาราง 15  แสดงค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัดา้น 

      ผลติภณัฑข์องผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์  ในดา้นผลติภณัฑเ์ป็น 

      รายขอ้ 

(n = 400) 

ผลิตภณัฑค์วบ X S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1.  การรบัประกนัทีÉวา่ “ยนิดคีนืเงนิ 5 เท่าถ้า

พบวา่มสีเปรยร์ะงบักลิÉนกายทีÉแหง้เรว็กวา่” 

ทาํใหม้ ั Éนใจในคุณภาพวา่ดกีวา่ยีÉหอ้อืÉน 

3.64 0.936 ด ี

2.  การมเีวบ็ไซต ์หรอื เฟสบุค เพืÉอใหข้อ้มลู

ผลติภณัฑข์อง “เรโซนา ดราย สเปรย”์

โดยเฉพาะ ทาํใหม้ ั Éนใจในคุณภาพวา่ดกีวา่

ยีÉหอ้อืÉน 

3.25 1.081 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.45 0.824 ดี 

 

 จากตาราง 15 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัด้านผลติภณัฑ์

ของผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในดา้นผลติภณัฑค์วบในภาพรวมอยู่ใน

ระดบัด ีมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.45 และเมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อ โดยเรียงลําดบัจากมากไปหาน้อย  

พบวา่ การรบัประกนัทีÉวา่ “ยนิดคีนืเงนิ 5 เท่าถ้าพบว่ามสีเปรยร์ะงบักลิÉนกายทีÉแห้งเรว็กว่า” ทําให้

มั Éนใจในคุณภาพวา่ดกีวา่ยีÉห้ออืÉน อยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.64 รองลงมาคอื การมเีวบ็ไซต ์

หรอื เฟสบุค เพืÉอใหข้อ้มลูผลติภณัฑข์อง “เรโซนา ดราย สเปรย”์ โดยเฉพาะ ทาํใหม้ ั Éนใจในคุณภาพ

วา่ดกีวา่ยีÉหอ้อืÉน อยูใ่นระดบัปานกลาง มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.25 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 16  แสดงค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัดา้น 

      ผลติภณัฑข์องผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์  ในดา้นศกัยภาพของ 

      ผลติภณัฑเ์ป็นรายขอ้ 

    (n = 400) 

ศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์ X S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1.  สามารถระงบักลิÉนไดต้ลอดวนั 3.77 1.032 ด ี

2.  ช่วยบาํรุงผวิใตว้งแขนใหข้าวขึÊน 3.22 0.956 ปานกลาง 

3.  ไม่ทาํใหแ้พแ้ละระคายเคอืง 3.70 0.991 ด ี

4.  ไม่ทิÊงคราบขาวทีÉเสืÊอผา้และทีÉผวิใต้

วงแขน 

3.44 0.974 ด ี
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ตาราง 16 (ต่อ)    

   (n = 400) 

ศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์ X S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

5.  คุณภาพสนิคา้ไม่เปลีÉยนแปลงถงึแม้

จะเกบ็ไวเ้ป็นเวลานาน 

3.48 0.928 ด ี

ภาพรวม 3.52 0.823 ดี 

 

 จากตาราง 16 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัด้านผลติภณัฑ์

ของผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย์” ในด้านศกัยภาพของผลิตภณัฑ์ใน

ภาพรวมอยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.52 และเมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ โดยเรยีงลําดบัจากมาก

ไปหาน้อย พบวา่ สามารถระงบักลิÉนได้ตลอดวนั อยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.77 รองลงมาคอื 

ไม่ทําให้แพ้และระคายเคอืง อยู่ในระดบัด ีมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.70 คุณภาพสนิค้าไม่เปลีÉยนแปลง

ถงึแมจ้ะเกบ็ไวเ้ป็นเวลานาน อยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.48 ไม่ทิÊงคราบขาวทีÉเสืÊอผ้าและทีÉผวิ

ใตว้งแขน อยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.44 และช่วยบาํรุงผวิใตว้งแขนใหข้าวขึÊน อยูใ่นระดบัปาน

กลาง มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.22 ตามลาํดบั 

  

ตาราง 17  แสดงค่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัดา้น 

      ผลติภณัฑข์องผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์  ในภาพรวมและเป็นราย 

      ดา้น 

(n = 400) 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ X S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1.  ดา้นประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ ์ 3.62 0.859 ด ี

2.  ดา้นรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ 3.68 0.681 ด ี

3.  ดา้นความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ ์ 3.63 0.797 ด ี

4.  ดา้นผลติภณัฑค์วบ 3.45 0.824 ด ี

5.  ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์ 3.52 0.823 ด ี

ภาพรวม 3.58 0.676 ดี 

 

 จากตาราง 17 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัด้านผลติภณัฑ์

ของผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์  ในภาพรวมอยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉย

เท่ากบั 3.58 และเมืÉอพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัดีทุกด้าน

เช่นเดยีวกนั เรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย คือ ด้านรูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.68 

รองลงมาคอื ด้านความคาดหวงัทีÉมีต่อผลติภณัฑ์ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.63 ด้านประโยชน์หลกัของ
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ผลติภณัฑ์ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.62 ด้านศกัยภาพของผลติภณัฑ์ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.52 และด้าน

ผลติภณัฑค์วบ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.45 ตามลาํดบั 

 

ส่วนทีÉ 4 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา 

ดราย สเปรย”์ 

 

ตาราง 18  แสดงค่าตํÉาสุด ค่าสงูสุด ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน ของพฤตกิรรมการซืÊอ    

      ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

(n = 400) 

พฤติกรรมการซืÊอ ค่าตํÉาสดุ ค่าสงูสดุ X S.D. 

1. ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 1 3 1.20 0.456 

2. ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 1 3 1.18 0.447 

 

 จากตาราง 18 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉน

กาย“เรโซนา ดราย สเปรย”์ ดงันีÊ 

 ความถีÉในการซืÊอต่อเดือน  ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามถีÉในการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์  เฉลีÉยประมาณ 1 ขวดต่อเดอืน โดยมคีวามถีÉในการซืÊอตํÉาสุด

จาํนวน 1 ขวดต่อเดอืน และสงูสุดจาํนวน 3 ขวดต่อเดอืน 

 ปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êง ผูต้อบแบบสอบถามมปีรมิาณการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉน

กาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ เฉลีÉยประมาณ 1 ขวดต่อครั Êง โดยมปีรมิาณการซืÊอตํÉาสุดจาํนวน 1 ขวด

ต่อครั Êง และสงูสุดจาํนวน 3 ขวดต่อครั Êง 

 

ตาราง 19  แสดงจาํนวนและรอ้ยละของขนาด “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ทีÉซืÊอ 

 

ขนาด “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ทีÉซืÊอ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ขนาดเลก็ 213 53.2 

ขนาดใหญ่ 187 46.8 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 19 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสนิใจซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

ขนาดเลก็ จํานวน 213 คน คดิเป็นร้อยละ 53.2 รองลงมาคอื ขนาดใหญ่ จํานวน 187 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 46.8 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 20  แสดงจาํนวนและรอ้ยละของปัจจยัทีÉตดัสนิใจซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

 

ปัจจยัทีÉตดัสินใจซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ประสทิธภิาพในการระงบักลิÉนกาย 210 52.5 

ความสะดวกในการใช ้ 26 6.5 

ตราสนิคา้ (เรโซนา ดราย สเปรย)์ 16 4.0 

กลิÉน 49 12.2 

ราคา 26 6.5 

โปรโมชั Éน 26 6.5 

หาซืÊอง่าย 16 4.0 

โฆษณา 30 7.5 

กจิกรรมทางการตลาด/บธู 1 0.2 

รวม 400 100.0 

  

 จากตาราง 20 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสนิใจซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

เพราะประสทิธภิาพในการระงบักลิÉนกาย จํานวน 210 คน คดิเป็นร้อยละ 52.5 รองลงมาคอื กลิÉน 

จาํนวน 49 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.2 โฆษณา จาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.5 ความสะดวกในการ

ใช้ ราคา และโปรโมชั Éน จํานวน 26  คนเท่ากนั คดิเป็นร้อยละ 6.5  ตราสินค้า (เรโซนา ดราย 

สเปรย)์  และหาซืÊอง่าย จํานวน 16 คนเท่ากนั คดิเป็นร้อยละ 4.0 และกจิกรรมทางการตลาด/บูธ 

จาํนวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.2 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 21  แสดงจาํนวนและรอ้ยละของผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

 

ผู้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซืÊอ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ตวัเอง 326 81.5 

สมาชกิในครอบครวั 24 6.0 

เพืÉอน/คนรูจ้กัแนะนํา 50 12.5 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 21 พบว่า ผู้มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ของผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่คอื ตวัเอง จาํนวน 326 คน คดิเป็นร้อยละ 81.5 รองลงมาคอื เพืÉอน/คนรู้จกั

แนะนํา จาํนวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.5 และสมาชกิในครอบครวั จํานวน 24 คน คดิเป็นร้อยละ 

6.0 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 22  แสดงจาํนวนและรอ้ยละของสถานทีÉซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

 

สถานทีÉซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

รา้น 7-Eleven / มนิิมารท์ 74 18.5 

หา้งโมเดริน์เทรด (Lotus, Big C, ฯลฯ) 186 46.5 

ซุปเปอรม์าเกต็ เช่น Top, Home fresh mart, 

Foodland 

124 31.0 

รา้นคา้แผงลอย/ตลาดนดั 6 1.5 

รา้นของชาํขา้งบา้น 10 2.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง 22 พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ จากห้างโมเดริ์นเท

รด (Lotus, Big C, ฯลฯ) จํานวน 186 คน คดิเป็นร้อยละ 46.5 รองลงมาคอื ซุปเปอร์มาเกต็ เช่น 

Top, Home fresh mart, Foodland จาํนวน 124 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.0 ร้าน 7-Eleven / มนิิมาร์ท 

จํานวน 74 คน คดิเป็นร้อยละ 18.5 ร้านของชําขา้งบ้าน จํานวน 10 คน คดิเป็นร้อยละ 2.5 และ

รา้นคา้แผงลอย/ตลาดนดั จาํนวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.5 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 23  แสดงจาํนวนและรอ้ยละของช่วงเวลาทีÉซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

 

ช่วงเวลาทีÉซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

หน้ารอ้น 394 98.5 

หน้าหนาว 6 1.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง 23 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ หน้าร้อน 

จํานวน 394 คน คิดเป็นร้อยละ 98.5 รองลงมาคอื หน้าหนาว จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 

ตามลาํดบั 
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ส่วนทีÉ 5  ข้อคิดเห็นต่อผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

 

ตาราง 24  แสดงจาํนวนและรอ้ยละของขอ้คดิเหน็ต่อผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา  

      ดราย สเปรย”์ 

 

ข้อคิดเหน็ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

มคีราบขาวตดิเสืÊอผา้และรกัแร ้ 16 41.1 

ไม่ระงบัเหงืÉอ 10 25.6 

กลิÉนเปลีÉยนเวลาเหงืÉอออกมาก 8 20.5 

ปรมิาณน้อย 2 5.1 

กลิÉนไมห่อม 2 5.1 

เวลาฉีดไม่กระจายตวั 1 2.6 

รวม 39 100.0 

 

 จากตาราง 24 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจํานวน 400 คนตอบคําถามปลายเปิด จํานวน 

39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.8 มขีอ้คดิเหน็ดงันีÊ มคีราบขาวตดิเสืÊอผ้าและรกัแร้ จํานวน 16 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 41.1 รองลงมาคอื ไม่ระงบัเหงืÉอ จาํนวน 10 คน คดิเป็นร้อยละ 25.6 กลิÉนเปลีÉยนเวลาเหงืÉอ

ออกมาก จาํนวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.5 ปรมิาณน้อยและกลิÉนไม่หอม จํานวน 2 คนเท่ากนั คดิ

เป็นรอ้ยละ 5.1 และเวลาฉีดไม่กระจายตวั จาํนวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.6 ตามลาํดบั 

 

ส่วนทีÉ 6  การทดสอบสมมติฐาน  

 สมมติฐานทีÉ  1 : ผู้บรโิภคทีÉมลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ ระดบั

การศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายได้เฉลีÉยต่อเดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผู้บรโิภคเพศหญิงในกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกนั 

 สมมติฐานทีÉ 1.1  ผู้บริโภคทีÉมอีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 โดยสามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันีÊ 

 H0:  ผูบ้รโิภคทีÉมอีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

   เรโซนา ดราย สเปรย ์ไม่แตกต่างกนั  

 H1:  ผูบ้รโิภคทีÉมอีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

   เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั   
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 สถติทิีÉใชใ้นการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างอายุกบัพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ จะใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีÉยของกลุ่ม

ตวัอยา่งทีÉมมีากกวา่ 2 กลุ่ม ดงันีÊ  

 ข ั Êนแรก ทาํการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรโดยใช้สถิต ิ

Levene’s Test ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 ซึÉงหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มค่ีาน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากค่า Sig. มค่ีามากกว่าหรอื

เท่ากบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 

 ข ั ÊนทีÉสอง กรณีทีÉตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความสมัพนัธ์โดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีทีÉตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบ

ความสมัพนัธ์โดยสถิติ F-test ในตาราง ANOVA ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมืÉอค่า Sig. มค่ีาน้อยกว่า 0.05 ดงันั Êนถ้า

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าเฉลีÉยอย่างน้อยหนึÉงคู่ทีÉแตกต่างกัน จะนําไป

เปรยีบเทยีบเชงิซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ต่อไป แต่ถ้าหากค่า Sig. มค่ีา

มากกวา่หรอืเท่ากบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวัแปรไม่มคีวามแตกต่างกนั 

 ข ั ÊนทีÉสาม กรณีทีÉตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความแตกต่างของ

ค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่โดยสถิติ Dunnett’s T3 กรณีทีÉตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั

ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่โดยสถติ ิFisher’s Least Significant Difference (LSD) 

เพืÉอหาวา่ค่าเฉลีÉยคู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 

 

ตาราง 25  แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั 

      กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามอาย ุ

 

พฤติกรรมการซืÊอ Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 61.506** 3 396 0.000 

2. ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 25.393** 3 396 0.000 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 25 พบว่า ผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามอาย ุดงันีÊ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย์ จําแนกตามอายุ มค่ีา Sig. 

เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่แต่ละกลุ่มช่วงอายุมคีวามแปรปรวนของความถีÉในการซืÊอ
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ต่อเดอืนแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 จงึทําการทดสอบสมมตฐิานโดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe ต่อไป  

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย์ จําแนกตามอายุ มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่แต่ละกลุ่มช่วงอายมุคีวามแปรปรวนของปรมิาณการซืÊอต่อ

ครั Êงแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยสถติทิดสอบ 

Brown-Forsythe ต่อไป 

  

ตาราง 26  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย   

      เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามอาย ุโดยใช ้Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการซืÊอ Statistica df1 df2 Sig. 

1. ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 14.219** 3 132.388 0.000 

2. ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 9.667** 3 266.006 0.000 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 26 พบวา่ ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามอาย ุไดด้งันีÊ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย์ จําแนกตามอายุ มค่ีา Sig. 

เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 

หมายความว่า  ผู้บรโิภคทีÉมอีายุแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย   

เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ซึÉงหมายความว่ามค่ีาเฉลีÉยอย่างน้อยหนึÉงคู่ทีÉแตกต่างกนั จะ

นําไปเปรียบเทยีบเชิงซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ โดยใช้วธิีทดสอบแบบ 

Dunnett’s T3 ต่อไป 

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย์ จําแนกตามอายุ มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 

หมายความว่า  ผู้บรโิภคทีÉมอีายุแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย   

เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 

จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ซึÉงหมายความว่ามค่ีาเฉลีÉยอย่างน้อยหนึÉงคู่ทีÉแตกต่างกนั จะนําไป

เปรยีบเทยีบเชงิซอ้นทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s 

T3 ต่อไป 
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ตาราง 27  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

      เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเป็นรายคู่ จาํแนกตามอาย ุโดยใช ้  

      Dunnett’s T3 

 

  อาย ุ  15-23 ปี 24-32 ปี 33-41 ปี 42 ปีขึÊน

ไป 

 X  1.55 1.18 1.08 1.12 

15-23 ปี 1.55 - 0.37** 

(0.003) 

0.47** 

(0.000) 

0.43** 

(0.000) 

24-32 ปี 1.18  - 0.10 

(0.068) 

0.06 

(0.813) 

33-41 ปี 1.08   - -0.04 

(0.958) 

42 ปีขึÊนไป 1.12    - 

 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง  27    ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤติกรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเป็นรายคู่ จําแนกตามอาย ุ

พบว่า ผู้บริโภคทีÉมีอายุแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา 

ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั  0.01 

แตกต่างกนั 3 คู่ ไดแ้ก่ 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ24-32 ปี มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.003 

ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 15-23 ปี มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ24-32 ปี ในดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 

โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 24-32 

ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.37 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ33-41 ปี มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 

ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 15-23 ปี มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ33-41 ปี ในดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 

โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 33-41 

ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.47 
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 กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 15-23 ปี กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 42 ปีขึÊนไป มค่ีา Sig. เท่ากบั 

0.000 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบั

กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ42 ปีขึÊนไป ในดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 

0.01 โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีายุ 15-23 ปี มคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมีอาย ุ

42 ปีขึÊนไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.43 

 ส่วนคู่อืÉนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

 

ตาราง 28  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

      เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงเป็นรายคู่ จาํแนกตามอาย ุโดยใช ้Dunnett’s   

      T3 

 

อาย ุ  15-23 ปี 24-32 ปี 33-41 ปี 42 ปีขึÊนไป 

 X  1.38 1.20 1.09 1.03 

15-23 ปี 1.38 - 0.18 

(0.077) 

0.28** 

(0.001) 

0.34** 

(0.000) 

24-32 ปี 1.20  - 0.10 

 (0.225) 

0.16** 

(0.009) 

33-41 ปี 1.09   - 0.06 

(0.761) 

42 ปีขึÊนไป 1.03    - 

 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง  28   ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย  เรโซนา ดราย สเปรย ์ ด้านปริมาณการซืÊอต่อครั Êงเป็นรายคู่ จําแนกตามอายุ พบว่า 

ผู้บรโิภคทีÉมีอายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 

สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั  0.01 แตกต่างกัน 

3 คู่ ไดแ้ก่ 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ33-41 ปี มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.001 

ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 15-23 ปี มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ33-41 ปี ในดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดย
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กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ33-41 ปี อย่าง

มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.28 

 กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 15-23 ปี กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 42 ปีขึÊนไป มค่ีา Sig. เท่ากบั 

0.000 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบั

กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 42 ปีขึÊนไป ในด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 

0.01 โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีายุ 42 ปี

ขึÊนไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.34 

 กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 24-32 ปี กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 42 ปีขึÊนไป มค่ีา Sig. เท่ากบั 

0.009 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ24-32 ปี มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบั

กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 42 ปีขึÊนไป ในด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 

0.01 โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ24-32 ปี มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีายุ 42 ปี

ขึÊนไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.16 

 ส่วนคู่อืÉนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

 

 สมมติฐานทีÉ 1.2 ผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 โดยสามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันีÊ 

 H0:  ผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ไม่แตกต่างกนั  

 H1:  ผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั   

 

 สถิติทีÉใช้ในการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างระดับการศึกษากบัมีพฤติกรรมการซืÊอ

ผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ จะใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่าง

ค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่งทีÉมมีากกวา่ 2 กลุ่ม ดงันีÊ  

 ข ั Êนแรก ทาํการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรโดยใช้สถิต ิ

Levene’s Test ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 ซึÉงหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มค่ีาน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากค่า Sig. มค่ีามากกว่าหรอื

เท่ากบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 

 ข ั ÊนทีÉสอง กรณีทีÉตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความสมัพนัธ์โดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีทีÉตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบ

ความสมัพนัธ์โดยสถิติ F-test ในตาราง ANOVA ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมืÉอค่า Sig. มค่ีาน้อยกว่า 0.05 ดงันั Êนถ้า
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ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าเฉลีÉยอย่างน้อยหนึÉงคู่ทีÉแตกต่างกัน จะนําไป

เปรยีบเทยีบเชงิซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ต่อไป แต่ถ้าหากค่า Sig. มค่ีา

มากกวา่หรอืเท่ากบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวัแปรไม่มคีวามแตกต่างกนั 

 ข ั ÊนทีÉสาม กรณีทีÉตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความแตกต่างของ

ค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่โดยสถิติ Dunnett’s T3 กรณีทีÉตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั

ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่โดยสถติ ิFisher’s Least Significant Difference (LSD) 

เพืÉอหาวา่ค่าเฉลีÉยคู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 

 

ตาราง 29  แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั 

      กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามระดบัการศกึษา 

 

พฤติกรรมการซืÊอ Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 63.521** 2 397 0.000 

2. ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 19.651** 2 397 0.000 

         

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 29 พบว่า ผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามระดบัการศกึษา ดงันีÊ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามระดบัการศกึษา 

มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่แต่ละกลุ่มระดบัการศกึษา มคีวามแปรปรวนของ

ความถีÉในการซืÊอต่อเดือนแตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 จึงทําการทดสอบ

สมมตฐิานโดยสถติทิดสอบ Brown-Forsythe ต่อไป  

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย์ จําแนกตามระดบัการศกึษา มี

ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงว่าแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษา มคีวามแปรปรวนของ

ปริมาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติทีÉระดับ 0.01 จึงทําการทดสอบ

สมมตฐิานโดยสถติทิดสอบ Brown-Forsythe ต่อไป 

  

 

 

 

 

 



 
 

80

ตาราง 30  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย    

      เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช ้Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการซืÊอ Statistica df1 df2 Sig. 

1. ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 10.537** 2 102.770 0.000 

2. ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 4.775** 2 207.324 0.009 

       

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 30 พบวา่ ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามระดบัการศกึษา ไดด้งันีÊ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย์ จําแนกตามระดบัการศกึษา 

มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนแตกต่างกนั อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ซึÉงหมายความว่ามค่ีาเฉลีÉยอย่าง

น้อยหนึÉงคู่ทีÉแตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้นทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ 

โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 ต่อไป 

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามระดบัการศกึษา มค่ีา 

Sig. เท่ากบั 0.009 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 

(H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถิติทีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมติฐานทีÉตั Êงไว ้ซึÉงหมายความว่ามค่ีาเฉลีÉยอย่างน้อยหนึÉงคู่ทีÉ

แตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ โดยใช้วธิี

ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ต่อไป 
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ตาราง 31  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

      เรโซนาดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเป็นรายคู่ จาํแนกตามระดบัการศกึษาโดย   

      ใช ้Dunnett’s T3 

 

ระดบัการศึกษา  ตํÉากว่า 

ปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี

หรือเทียบเท่า 

สงูกว่า 

ปริญญาตร ี

 X  1.47 1.16 1.10 

ตํÉากวา่ปรญิญาตร ี 1.47 - 0.31** 

(0.005) 

0.37** 

(0.001) 

ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 1.16  - 0.06 

(0.269) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 1.10   - 

 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง  31   ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย  เรโซนา ดราย สเปรย์ ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนเป็นรายคู่ จําแนกตามระดับ

การศกึษา พบวา่ ผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ

ทีÉระดบั  0.01 แตกต่างกนั 2 คู่ ไดแ้ก่ 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาตํÉากว่าปรญิญาตร ีกบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษา

ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.005 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีÉ

มรีะดบัการศกึษาตํÉากวา่ปรญิญาตร ีมคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมีระดบัการศกึษา

ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า ในด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 

โดยกลุ่มผู้บรโิภคทีÉมีระดบัการศกึษาตํÉากว่าปรญิญาตร ีมคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากกว่ากลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 โดยมี

ผลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.31 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาตํÉากวา่ปรญิญาตร ีกบักลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาสูง

กว่าปรญิญาตร ีมค่ีา Sig. เท่ากบั 0.001 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมรีะดบั

การศกึษาตํÉากวา่ปรญิญาตร ีมคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมีระดบัการศกึษาสูงกว่า

ปรญิญาตร ีในด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 โดยกลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาตํÉากวา่ปรญิญาตร ีมคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมี
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ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉย

เท่ากบั 0.37 

 ส่วนคู่อืÉนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

 

ตาราง 32  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

      เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงเป็นรายคู่ จาํแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช ้ 

      Dunnett’s T3 

 

ระดบัการศึกษา  ตํÉากว่า 

ปริญญาตร ี

ปริญญาตร ี

หรือเทียบเท่า 

สงูกว่า 

ปริญญาตร ี

 X  1.30 1.11 1.20 

ตํÉากวา่ปรญิญาตร ี 1.30 - 0.20** 

(0.005) 

0.11 

(0.443) 

ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า 1.11  - -0.09 

(0.296) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 1.20   - 

 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง  32   ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย  เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงเป็นรายคู่ จําแนกตามระดบัการศกึษา 

พบวา่ ผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 

แตกต่างกนั 1 คู่ ไดแ้ก่ 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาตํÉากว่าปรญิญาตร ีกบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษา

ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.005 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีÉ

มรีะดบัการศกึษาตํÉากวา่ปรญิญาตร ีมคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมีระดบัการศกึษา

ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า ในดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง อยา่งมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 โดย

กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาตํÉากวา่ปรญิญาตร ีมปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมี

ระดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของ

ค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.19 

 ส่วนคู่อืÉนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 
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 สมมติฐานทีÉ 1.3 ผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 โดยสามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันีÊ 

 H0:  ผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ไม่แตกต่างกนั  

 H1:  ผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั   

 

 สถิติทีÉใช้ในการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างสถานภาพสมรสกับพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ จะใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่าง

ค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีÉเป็นอสิระต่อกนั (Independent Sample t – test) ดงันีÊ 

 ข ั Êนแรก ทาํการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรโดยใช้สถิต ิ

Levene’s Test ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 ซึÉงหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มค่ีาน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากค่า Sig. มค่ีามากกว่าหรอื

เท่ากบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 

 ข ั ÊนทีÉสอง กรณีทีÉตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนัจะใช้ค่าสถิต t-test กรณี Equal 

Variance not Assumed สาํหรบัทดสอบความแตกต่างของตวัแปร (t – test) และกรณีทีÉตวัแปรตาม

มคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนัจะใช้ค่าสถิต t-test กรณี Equal Variance Assumed สําหรบั

ทดสอบความแตกต่างของตวัแปร (t – test) ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 โดยจะปฏเิสธสมมตฐิาน

หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมืÉอค่า Sig. มค่ีาน้อยกวา่ 0.05   
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ตาราง 33 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรย ์

      ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามสถานภาพสมรส 

 

พฤติกรรมการซืÊอ 

Levene’s Test t-test for Equality of Means 

สถานภา

พ 
X  S.D. F Sig. t df Sig. 

1.ความถีÉ

ในการซืÊอ 

ต่อเดอืน 

Equal 

variances 

not 

assumed 

โสด/หมา้ย/ 

หยา่รา้ง/

แยกกนัอยู ่

1.22 0.495 12.601** 0.000 1.901 325.094 0.058 

  สมรส 1.14 0.347      

2.ปรมิาณ

การซืÊอต่อ

คร ั Êง 

Equal 

variances 

not 

assumed 

โสด/หมา้ย/ 

หยา่รา้ง/

แยกกนัอยู ่

 

1.14 0.372 27.868** 0.000 -2.199* 169.247 0.029 

 สมรส 1.27 0.574      

 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

  

 จากตาราง 33 พบว่า ผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามสถานภาพสมรส ดงันีÊ 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซ

นา ดราย สเปรย์ ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน จําแนกตามสถานภาพสมรส มีค่า Sig. เท่ากบั 

0.000 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา่ ค่าความแปรปรวนของแต่ละสถานภาพสมรสแตกต่างกนั จงึใชค่้าสถิต ิt – test กรณี 

Equal variances not assumed ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซ

นา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง จําแนกตามสถานภาพสมรส มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 

ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ

ว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละสถานภาพสมรสแตกต่างกนั จงึใช้ค่าสถิติ t – test กรณี Equal 

variances not assumed ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบั

กลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามสถานภาพสมรส ดงันีÊ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.058 ซึÉง

มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
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ผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  เรโซ

นา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 

0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ 

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.029 ซึÉงน้อย

กว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายเรโซนา 

ดราย สเปรย ์ ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.05 จึง

เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ โดยกลุ่มผู้บรโิภคทีÉมสีถานภาพโสด/หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ มี

ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงน้อยกวา่กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมสีถานภาพสมรส อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 

0.05 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.13 

 

 สมมติฐานทีÉ 1.4 ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 โดยสามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันีÊ 

  

 H0:  ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

  เรโซนา ดราย สเปรย ์ไม่แตกต่างกนั  

 H1:  ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

  เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั   

 

 สถิติทีÉใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างอาชีพกบัมีพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลีÉยของกลุ่ม

ตวัอยา่งทีÉมมีากกวา่ 2 กลุ่ม ดงันีÊ  

 ข ั Êนแรก ทาํการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรโดยใช้สถิต ิ

Levene’s Test ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 ซึÉงหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มค่ีาน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากค่า Sig. มค่ีามากกว่าหรอื

เท่ากบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 

 ข ั ÊนทีÉสอง กรณีทีÉตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความสมัพนัธ์โดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีทีÉตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบ

ความสมัพนัธ์โดยสถิติ F-test ในตาราง ANOVA ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมืÉอค่า Sig. มค่ีาน้อยกว่า 0.05 ดงันั Êนถ้า

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าเฉลีÉยอย่างน้อยหนึÉงคู่ทีÉแตกต่างกัน จะนําไป
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เปรยีบเทยีบเชงิซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ต่อไป แต่ถ้าหากค่า Sig. มค่ีา

มากกวา่หรอืเท่ากบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวัแปรไม่มคีวามแตกต่างกนั 

 ข ั ÊนทีÉสาม กรณีทีÉตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความแตกต่างของ

ค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่โดยสถิติ Dunnett’s T3 กรณีทีÉตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั

ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่โดยสถติ ิFisher’s Least Significant Difference (LSD) 

เพืÉอหาวา่ค่าเฉลีÉยคู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 

 

ตาราง 34 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั 

      กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามอาชพี 

 

พฤติกรรมการซืÊอ Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 46.908** 3 396 0.000 

2. ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 62.123** 3 396 0.000 

       

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 34 พบว่า ผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามอาชพี ดงันีÊ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามอาชพี มค่ีา Sig. 

เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่แต่ละกลุ่มอาชพี มคีวามแปรปรวนของความถีÉในการซืÊอต่อ

เดือนแตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe ต่อไป 

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย์ จําแนกตามอาชีพ มค่ีา Sig. 

เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงว่าแต่ละกลุ่มอาชพี มคีวามแปรปรวนของปรมิาณการซืÊอต่อ

ครั Êงแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึทาํการทดสอบสมมตฐิานโดยสถติทิดสอบ 

Brown-Forsythe ต่อไป 
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ตาราง 35  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย   

      เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามอาชพี โดยใช ้Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการซืÊอ Statistica df1 df2 Sig. 

1. ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 7.625** 3 119.810 0.000 

2. ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 11.268** 3 190.592 0.000 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 35 พบวา่ ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามอาชพี ไดด้งันีÊ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามอาชพี มค่ีา Sig. 

เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 

หมายความวา่  ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ซึÉงหมายความว่ามค่ีาเฉลีÉยอย่างน้อยหนึÉงคู่ทีÉแตกต่างกนั จะ

นําไปเปรียบเทยีบเชิงซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ โดยใช้วธิีทดสอบแบบ 

Dunnett’s T3 ต่อไป 

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย์ จําแนกตามอาชีพ มค่ีา Sig. 

เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 

หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 

จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ซึÉงหมายความว่ามค่ีาเฉลีÉยอย่างน้อยหนึÉงคู่ทีÉแตกต่างกนั จะนําไป

เปรยีบเทยีบเชงิซอ้นทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s 

T3 ต่อไป 
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ตาราง 36  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

      เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเป็นรายคู่ จาํแนกตามอาชพี โดยใช ้  

      Dunnett’s T3 

        

อาชีพ  ข้าราชการ/

พนักงาน

รฐัวิสาหกิจ 

รบัจ้าง/

พนักงาน

บริษทัเอกชน 

ธรุกิจส่วนตวั/

เจ้าของกิจการ 

อืÉนๆ 

 X  1.10 1.12 1.41 1.41 

ขา้ราชการ/

พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
1.10 - -0.02 

(0.999) 

-0.30** 

(0.001) 

-0.30 

(0.053) 
รบัจา้ง/พนกังาน

บรษิทัเอกชน 
1.12  - -0.29** 

 (0.001) 

-0.29 

(0.066) 
ธุรกจิสว่นตวั/

เจา้ของกจิการ 
1.41   - 0.00 

(1.000) 
อืÉนๆ เชน่ นกัเรยีน/

นิสติ/นกัศกึษา 

พ่อบา้น/แมบ่า้น 

1.41    - 

       

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง  36   ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย  เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเป็นรายคู่ จําแนกตามอาชพี พบว่า 

ผู้บรโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 

สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อยา่งมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั  0.01 แตกต่าง

กนั 2 คู่ ไดแ้ก่ 

 กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีาชพีธุรกจิ

ส่วนตวั/เจา้ของกจิการ มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.001 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมี

อาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกิจ มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมีอาชพีธุรกิจ

ส่วนตวั/เจา้ของกจิการ ในดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดย

กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีาชีพขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มีความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนน้อยกว่ากลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่าง

ของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.31 

 กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีาชพีรบัจ้าง/พนักงานบรษิทัเอกชน กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมีอาชพีธุรกิจ

ส่วนตวั/เจา้ของกจิการ มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.001 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมี
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อาชีพรบัจ้าง/พนักงานบริษทัเอกชน มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มผู้บริโภคทีÉมีอาชีพธุรกิจ

ส่วนตวั/เจา้ของกจิการ ในดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดย

กลุ่มผู้บริโภคทีÉมีอาชีพรบัจ้าง/พนักงานบรษิัทเอกชน มีความถีÉในการซืÊอต่อเดือนน้อยกว่ากลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่าง

ของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.29 

 ส่วนคู่อืÉนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

 

ตาราง 37  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

      เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงเป็นรายคู่ จาํแนกตามอาชพี โดยใช ้ 

      Dunnett’s T3 

         

อาชีพ  ข้าราชการ/

พนักงาน

รฐัวิสาหกิจ 

รบัจ้าง/

พนักงาน

บริษทัเอกชน 

ธรุกิจส่วนตวั/

เจ้าของกิจการ 

อืÉนๆ 

 X  1.42 1.07 1.13 1.35 

ขา้ราชการ/

พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
1.42 - 0.35** 

(0.000) 

0.29* 

(0.023) 

0.06 

(0.989) 
รบัจา้ง/พนกังาน

บรษิทัเอกชน 
1.07  - -0.06 

 (0.910) 

-0.28** 

(0.001) 
ธุรกจิสว่นตวั/

เจา้ของกจิการ 
1.13   - -0.22 

(0.078) 
อืÉนๆ เชน่ นกัเรยีน/

นิสติ/นกัศกึษา 

พ่อบา้น/แมบ่า้น 

1.35    - 

 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง  37    ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤติกรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงเป็นรายคู่ จําแนกตามอาชพี พบว่า 

ผู้บรโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 

สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 แตกต่างกนั 3 

คู่ ไดแ้ก่ 
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 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีรบัจา้ง/

พนกังานบรษิทัเอกชน มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมี

อาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมีอาชพีรบัจ้าง/

พนักงานบรษิทัเอกชน ในด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 โดย

กลุ่มผู้บริโภคทีÉมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกิจ มปีริมาณการซืÊอต่อครั Êงมากกว่ากลุ่ม

ผู้บรโิภคทีÉมีอาชพีรบัจ้าง/พนักงานบรษิัทเอกชน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 โดยมี

ผลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.35 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีาชพีธุรกจิ

ส่วนตวั/เจา้ของกจิการ มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.023 ซึÉงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมี

อาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมีอาชพีธุรกจิ

ส่วนตวั/เจ้าของกจิการ ในด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.05 โดย

กลุ่มผู้บริโภคทีÉมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกิจ มปีริมาณการซืÊอต่อครั Êงมากกว่ากลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.05 โดยมผีลต่าง

ของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.29 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีรบัจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีาชพีอืÉนๆ มี

ค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีาชพีรบัจ้าง/พนักงาน

บรษิัทเอกชน มีความแตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมีอาชพีอืÉนๆ ได้แก่ นักเรยีน/นิสติ/

นกัศกึษา/แม่บา้น/พ่อบา้น ในดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดย

กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีรบัจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงน้อยกว่ากลุ่มผู้บรโิภค

ทีÉมอีาชพีอืÉนๆ ได้แก่ นักเรยีน/นิสติ/นักศกึษา/แม่บ้าน/พ่อบ้าน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 

0.01 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.28  

 ส่วนคู่อืÉนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

 

 สมมติฐานทีÉ 1.5 ผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 โดยสามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันีÊ 

 H0:  ผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ไม่แตกต่างกนั  

 H1:  ผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั   
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 สถติทิีÉใชใ้นการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างรายได้เฉลีÉยต่อเดอืนกบัมพีฤตกิรรมการซืÊอ

ผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ จะใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่าง

ค่าเฉลีÉยของกลุ่มตวัอยา่งทีÉมมีากกวา่ 2 กลุ่ม ดงันีÊ  

 ข ั Êนแรก ทาํการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรโดยใช้สถิต ิ

Levene’s Test ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 ซึÉงหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มค่ีาน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากค่า Sig. มค่ีามากกว่าหรอื

เท่ากบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 

 ข ั ÊนทีÉสอง กรณีทีÉตวัแปรตามมคีวามแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความสมัพนัธ์โดยสถิติ

ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีทีÉตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบ

ความสมัพนัธ์โดยสถิติ F-test ในตาราง ANOVA ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมืÉอค่า Sig. มค่ีาน้อยกว่า 0.05 ดงันั Êนถ้า

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่ามีค่าเฉลีÉยอย่างน้อยหนึÉงคู่ทีÉแตกต่างกัน จะนําไป

เปรยีบเทยีบเชงิซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ต่อไป แต่ถ้าหากค่า Sig. มค่ีา

มากกวา่หรอืเท่ากบั 0.05 แสดงวา่กลุ่มตวัแปรไม่มคีวามแตกต่างกนั 

 ข ั ÊนทีÉสาม กรณีทีÉตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความแตกต่างของ

ค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่โดยสถิติ Dunnett’s T3 กรณีทีÉตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั

ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่โดยสถติ ิFisher’s Least Significant Difference (LSD) 

เพืÉอหาวา่ค่าเฉลีÉยคู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 

 

ตาราง 38  แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั 

      กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

 

พฤติกรรมการซืÊอ Levene Statistic df1 df2 Sig. 

1. ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 54.630** 3 396 0.000 

2. ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 20.334** 3 396 0.000 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 38 พบว่า ผลการทดสอบความแปรปรวนของพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน ดงันีÊ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย์ จําแนกตามรายได้เฉลีÉยต่อ

เดอืน มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าแต่ละกลุ่มรายได้เฉลีÉยต่อเดือน มคีวาม
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แปรปรวนของความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 จงึทํา

การทดสอบสมมตฐิานโดยสถติทิดสอบ Brown-Forsythe ต่อไป  

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึÉง น้อยกว่า 0.01 แสดงว่าแต่ละกลุ่มรายได้เฉลีÉยต่อเดือน มีความ

แปรปรวนของปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 จงึทําการ

ทดสอบสมมตฐิานโดยสถติทิดสอบ Brown-Forsythe ต่อไป 

  

ตาราง 39 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

      เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน โดยใช ้Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการซืÊอ Statistica df1 df2 Sig. 

1. ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 11.463** 3 167.299 0.000 

2. ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 6.189** 3 288.046 0.000 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 39 พบวา่ ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน ไดด้งันีÊ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย์ จําแนกตามรายได้เฉลีÉยต่อ

เดอืน มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั

สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ซึÉงหมายความว่ามค่ีาเฉลีÉย

อยา่งน้อยหนึÉงคู่ทีÉแตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็น

รายคู่ โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 ต่อไป 

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่าง

มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ซึÉงหมายความว่ามค่ีาเฉลีÉยอย่าง

น้อยหนึÉงคู่ทีÉแตกต่างกนั จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้นทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยเป็นรายคู่ 

โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 ต่อไป 
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ตาราง 40  แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

      เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเป็นรายคู่ จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

      โดยใช ้Dunnett’s T3 

 

รายได้เฉลีÉย 

ต่อเดือน 

 ตํÉากว่าหรือเท่ากบั 

15,000 บาท 

15,001-

20,000 บาท 

20,001-

25,000 บาท 

25,001 

บาทขึÊนไป 

 X  1.47 1.20 1.07 1.14 

ตํÉากวา่หรอืเท่ากบั

15,000 บาท 

1.47 - 0.28* 

(0.026) 

0.41** 

(0.000) 

0.33** 

(0.002) 

15,001-20,000 

บาท 

1.20  - 0.13 

 (0.060) 

0.06 

(0.835) 

20,001-25,000 

บาท 

1.07   - -0.07 

(0.347) 

25,001 บาทขึÊนไป 1.14    - 

 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง  40   ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย  เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเป็นรายคู่ จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อ

เดอืน พบว่า ผู้บรโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่างกนั มีพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั

ทางสถติทิีÉระดบั 0.01 แตกต่างกนั 3 คู่ ไดแ้ก่ 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมี

รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 15,001-20,000 บาท มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.026 ซึÉงน้อยกว่า 0.05 หมายความ

วา่ กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่

กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 15,001-20,000 บาท ในด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากว่าหรอืเท่ากบั 

15,000 บาท มีความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากกว่ากลุ่มผู้บริโภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดือน 15,001-

20,000 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.28 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมี

รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 20,001-25,000 บาท มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 หมายความ

วา่ กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่
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กบักลุ่มผู้บริโภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 20,001-25,000 บาท ในด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากว่าหรอืเท่ากบั 

15,000 บาท มีความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากกว่ากลุ่มผู้บริโภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดือน 20,001-

25,000 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.40 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมี

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาทขึÊนไป มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.002 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบั

กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาทขึÊนไป ในด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 

บาท มคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาทขึÊนไป 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.33 

 ส่วนคู่อืÉนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

 

ตาราง 41 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  

      เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงเป็นรายคู่ จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน  

      โดยใช ้Dunnett’s T3 

 

รายได้เฉลีÉย 

ต่อเดือน 

 ตํÉากว่าหรือ

เท่ากบั 15,000 

บาท 

15,001-

20,000 บาท 

20,001-

25,000 บาท 

25,001 

บาทขึÊนไป 

 X  1.35 1.16 1.22 1.07 

ตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 

15,000 บาท 

1.35 - 0.19 

(0.124) 

0.13 

(0.382) 

0.28** 

(0.000) 

15,001-20,000 

บาท 

1.16  - -0.06 

 (0.961) 

0.09 

(0.655) 

20,001-25,000 

บาท 

1.22   - 0.15* 

(0.025) 

25,001 บาทขึÊนไป 1.07    - 

 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 



 
 

95

 จากตาราง  41   ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉยของพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย  เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงเป็นรายคู่ จําแนกตามรายได้เฉลีÉยต่อ

เดอืน พบว่า ผู้บรโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่างกนั มีพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีÉระดบั 0.01 แตกต่างกนั 2 คู่ ไดแ้ก่ 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบักลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมี

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาทขึÊนไป มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบั

กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาทขึÊนไป ในด้านปริมาณการซืÊอต่อครั Êง อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 

บาท มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาทขึÊนไป 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.28 

 กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 20,001-25,000 บาท กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉมรีายได้

เฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาทขึÊนไป มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.025 ซึÉงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า กลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 20,001-25,000 บาท มคีวามแตกต่างเป็นรายคู่กบักลุ่มผู้บรโิภคทีÉ

มรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาทขึÊนไป ในดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถิตทิีÉ

ระดบั 0.05 โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 20,001-25,000 บาท มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êง

มากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาทขึÊนไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 

0.05 โดยมผีลต่างของค่าเฉลีÉยเท่ากบั 0.15   

 ส่วนคู่อืÉนๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

 

 สมมติฐานทีÉ 2 : คุณค่าตราสนิค้า เรโซนา ดราย สเปรย ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานทีÉ 2.1 คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

 โดยสามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันีÊ 

 H0:  คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์ไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

 H1:  คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

 

 สถติทิีÉใชใ้นการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างคุณค่าตราสนิค้า เรโซนา ดราย สเปรย ์กบั

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อ
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เดอืน จะใช้การวเิคราะห์แบบความถดถอยเชงิพหุนาม (Multiple Regression Analysis) ทีÉระดบั

ความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมืÉอค่า F-

Prob.(p) มค่ีาน้อยกวา่ 0.05 ดว้ยวธิ ีEnter 

 

ตาราง 42  แสดงการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุของตวัแปรคุณค่าตราสนิคา้เรโซนา ดราย สเปรย ์ 

      กบั พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการ 

      ซืÊอต่อเดอืน 

 

Model 
ความถีÉในการซืÊอต่อเดือน (Y1) 

B SE(b) Beta t Sig. 

ค่าคงทีÉ (Constant) 0.601 0.113  5.312** 0.000 

ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ (X1)  0.048 0.031 0.098 1.571 0.117 

ดา้นคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้

ตราสนิคา้ (X2) 

ดา้นความสมัพนัธข์องตรา

สนิคา้กบัคุณค่าทีÉเกดิจากการ

รบัรู ้(X3) 

ดา้นความภกัดกีบัตราสนิคา้ 

(X4) 

0.163 

 

-0.182 

 

 

0.136 

0.066 

 

0.053 

 

 

0.030 

0.298 

 

-0.334 

 

 

0.327 

2.469* 

 

-3.453** 

 

 

4.592** 

0.014 

 

0.001 

 

 

0.000 

ดา้นสนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ 

ของตราสนิคา้ (X5) 

0.046 0.026 0.085 1.785 0.075 

r    R2 Adjusted R2 SE(est.) F Sig 

0.464 0.216 0.206 0.406 21.658** 0.000 

 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 42 พบวา่  ความสมัพนัธ์ระหว่างคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้า (X2) 

กบัพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อ

เดอืน (Y1)  พบว่า มค่ีา Sig เท่ากบั 0.014 ซึÉงน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 

และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)หมายความว่า คุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้า (X2) มอีทิธพิล

ต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อ
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เดอืน (Y1) ในทศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êง

ไว ้ 

 ความสมัพนัธ์ระหว่างความสมัพนัธ์ของตราสินค้ากบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู้ (X3) กบั

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อ

เดอืน (Y1)  พบว่า มค่ีา Sig เท่ากบั 0.001 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 

และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ความสมัพนัธ์ของตราสนิค้ากบัคุณค่าทีÉเกดิจากการ

รบัรู ้(X3) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้าน

ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) ในทศิทางตรงขา้ม อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไป

ตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ 

 ความสมัพนัธร์ะหวา่งความภกัดกีบัตราสนิคา้ (X4) กบัพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) พบว่า มค่ีา Sig เท่ากบั 

0.000 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา่ ความภกัดกีบัตราสนิค้า (X4) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) ในทิศทางเดยีวกนั อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 จากผลการวเิคราะหส์ามารถสรุปความสมัพนัธไ์ดด้งันีÊ คุณค่าตราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีÉเกดิ

จากการรบัรูต้ราสนิคา้ (X2) ดา้นความสมัพนัธ์ของตราสนิค้ากบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู้ (X3) และ

ดา้นความภกัดกีบัตราสนิคา้ (X4) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เร

โซนา ดราย สเปรย์ ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) ร้อยละ 20.6 (Adjusted R2 = 0.206) 

สามารถนําค่าสมัประสทิธิ ÍของตวัแปรทีÉสามารถร่วมทาํนายมาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์พฤตกิรรม

การซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน ไดด้งันีÊ 

 

 

 

 จากสมการจะเหน็ไดว้า่หากไม่มตีวัแปรใดในดา้นคุณค่าตราสนิคา้ทีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) จะทํา

ใหค้วามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเท่ากบั 0.601 หน่วย 

 ถ้าคุณค่าตราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ (X2) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทํา

ใหพ้ฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อ

เดอืน (Y1) เพิÉมขึÊน 0.163 หน่วย กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภครบัรูคุ้ณภาพของตราสนิคา้เพิÉมขึÊน จะทําให้มี

ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเพิÉมขึÊน 

 ถ้าคุณค่าตราสินค้าด้านความสมัพนัธ์ของตราสินค้ากบัคุณค่าทีÉเกิดจากการรบัรู้ (X3) 

เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทาํให้พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) ลดลง 0.182 หน่วย กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภครบัรู้ความสมัพนัธ์ของ

Y1 = 0.601 + 0.163 X2 – 0.182 X3 + 0.136 X4 
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ตราสินค้ากบัคุณค่าเพิÉมขึÊนมีการซืÊอจํานวนมากขึÊน จะทําให้มีความถีÉในการซืÊอต่อเดือนลดลง 

เนืÉองจากผูบ้รโิภคเหน็คุณค่าในตวัสนิคา้จงึมปีรมิาณการซืÊอเพิÉมขึÊน ทาํใหไ้ม่ตอ้งซืÊอบ่อยๆ 

 ถ้าคุณค่าตราสนิคา้ดา้นความภกัดกีบัตราสนิคา้ (X4) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทําให้พฤตกิรรม

การซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) 

เพิÉมขึÊน 0.136 หน่วย กล่าวคอื ถ้าผู้บรโิภคมคีวามภกัดกีบัตราสนิค้าเพิÉมขึÊน จะทําให้มคีวามถีÉใน

การซืÊอต่อเดอืนเพิÉมขึÊน 

 ส่วนตวัแปรคุณค่าตราสนิค้าด้านการรู้จกัตราสนิค้า (X1) และด้านสนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ 

ของตราสนิคา้ (X5) ไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 

สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05   

 

 สมมติฐานทีÉ 2.2 คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

 โดยสามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันีÊ 

 H0:  คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์ไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

 H1:  คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

 

 สถิตทิีÉใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างคุณค่าตราสนิค้า เรโซนา ดราย สเปรย ์มี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการ

ซืÊอต่อครั Êง จะใช้การวเิคราะห์แบบความถดถอยเชงิพหุนาม (Multiple Regression Analysis) ทีÉ

ระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมืÉอ

ค่า F-Prob.(p) มค่ีาน้อยกวา่ 0.05 ดว้ยวธิ ีEnter 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

99

ตาราง 43  แสดงการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุของตวัแปรคุณค่าตราสนิคา้เรโซนา ดราย สเปรย ์ 

      กบั พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการ 

      ซืÊอต่อครั Êง 

 

Model 
ปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êง (Y1) 

B SE(b) Beta t Sig. 

ค่าคงทีÉ (Constant) 0.719 0.122  5.902 0.000 

ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ (X1)  0.037 0.033 0.076 1.101 0.272 

ดา้นคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้

ตราสนิคา้ (X2) 

0.182 0.053 0.334 3.438** 0.001 

ดา้นความสมัพนัธข์องตรา

สนิคา้กบัคุณค่าทีÉเกดิจากการ

รบัรู ้(X3) 

-0.049 0.057 -0.093 -0.872 0.384 

ดา้นความภกัดกีบัตราสนิคา้ 

(X4) 

0.013 0.032 0.031 0.393 0.695 

ดา้นสนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ 

ของตราสนิคา้ (X5) 

0.042 0.028 0.079 1.522 0.129 

r    R2 Adjusted R2 SE(est.) F Sig 

0.433 0.154 0.142 0.437 24.536** 0.000 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 43 พบวา่  ความสมัพนัธ์ระหว่างคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้า (X2) 

กบัพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อ

ครั Êง (Y1) พบวา่ มค่ีา Sig เท่ากบั 0.001 ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ

ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)หมายความว่า คุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้า (X2) มอีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

(Y1) ในทศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ 

 จากผลการวเิคราะหส์ามารถสรุปความสมัพนัธไ์ดด้งันีÊ คุณค่าตราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีÉเกดิ

จากการรบัรูต้ราสนิคา้ (X2) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา 

ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1)  ร้อยละ 14.2 (Adjusted R2 = 0.142) สามารถนําค่า

สมัประสิทธิ ÍของตัวแปรทีÉสามารถร่วมทํานายมาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์พฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง ไดด้งันีÊ 
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 จากสมการจะเหน็ไดว้า่หากไม่มตีวัแปรใดในดา้นคุณค่าตราสนิคา้ทีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) จะทําให้

ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงเท่ากบั 0.719 หน่วย 

 ถ้าคุณค่าตราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ (X2) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทํา

ใหพ้ฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อ

ครั Êง (Y1) เพิÉมขึÊน 0.182 หน่วย กล่าวคอื ถ้าผู้บรโิภครบัรู้คุณภาพของตราสนิค้าเพิÉมขึÊน จะทําให้มี

ปรมิาณการซืÊอต่อครั ÊงเพิÉมขึÊน 

 ส่วนตวัแปรคุณค่าตราสนิคา้ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ (X1) ด้านความสมัพนัธ์ของตราสนิค้า

กบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู ้(X3) ดา้นความภกัดกีบัตราสนิค้า (X4) และด้านสนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ 

ของตราสนิคา้ (X5) ไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 

สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05   

 

 สมมติฐานทีÉ 3 : ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานทีÉ 3.1 ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

 โดยสามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันีÊ 

 H0:  ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ไมม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

 H1:  ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

 

 สถติทิีÉใชใ้นการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ กบัพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือน จะใช้การ

วเิคราะห์แบบความถดถอยเชงิพหุนาม (Multiple Regression Analysis) ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนร้อย

ละ 95 โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมืÉอค่า F-Prob.(p) มค่ีา

น้อยกวา่ 0.05 ดว้ยวธิ ีEnter 

 

 

 

Y1 = 0.719 + 0.182 X2 
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ตาราง 44  แสดงการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุของตวัแปรปัจจยัดา้นผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรม 

      การซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

 

Model 
ความถีÉในการซืÊอต่อเดือน (Y1) 

B SE(b) Beta t Sig. 

ค่าคงทีÉ (Constant) 0.443 0.121  3.655** 0.000 

ดา้นประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ ์

(X1)  

0.027 0.051 0.051 0.522 0.602 

ดา้นรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์(X2) -0.094 0.044 -0.140 -2.120* 0.035 

ดา้นความคาดหวงัทีÉมต่ีอ

ผลติภณัฑ ์(X3) 

0.123 0.055 0.214 2.231* 0.026 

ดา้นผลติภณัฑค์วบ (X4) 0.006 0.033 0.011 0.191 0.848 

ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์(X5) 0.152 0.047 0.274 3.260** 0.001 

r    R2 Adjusted R2 SE(est.) F Sig 

0.422 0.178 0.168 0.416 17.058** 0.000 

 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 44 พบวา่  ความสมัพนัธ์ระหว่างรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (X2) กบัพฤติกรรม

การซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1)  

พบวา่ มค่ีา Sig เท่ากบั 0.035 ซึÉงน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั

สมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (X2) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) ในทศิ

ทางตรงขา้ม อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ 

 ความสมัพนัธร์ะหวา่งความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ ์(X3) กบัพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1)  พบว่า มค่ีา Sig 

เท่ากบั 0.026 ซึÉงน้อยกวา่ 0.05 แสดงวา่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 

หมายความวา่ ความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ ์(X3) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) ในทศิทางเดยีวกนั อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ 

 ความสมัพนัธร์ะหวา่งศกัยภาพของผลติภณัฑ ์(X5) กบัพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) พบว่า มค่ีา Sig เท่ากบั 
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0.001 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา่ ศกัยภาพของผลติภณัฑ์ (X5) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) ในทิศทางเดยีวกนั อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 จากผลการวเิคราะหส์ามารถสรุปความสมัพนัธไ์ดด้งันีÊ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นรปูลกัษณ์

ผลติภณัฑ ์(X2)  ดา้นความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ ์(X3) และด้านศกัยภาพของผลติภณัฑ์ (X5) มี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉใน

การซืÊอต่อเดอืน (Y1) รอ้ยละ 16.8 (Adjusted R2 = 0.168) สามารถนําค่าสมัประสทิธิ ÍของตวัแปรทีÉ

สามารถร่วมทาํนายมาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน ไดด้งันีÊ 

 

 

 

 

 จากสมการจะเหน็ไดว้า่หากไม่มตีวัแปรใดในปัจจยัดา้นผลติภณัฑท์ีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) จะทํา

ใหค้วามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเท่ากบั 0.443 หน่วย 

 ถ้าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านรูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (X2) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทําให้

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อ

เดอืน (Y1) ลดลง 0.094 หน่วย กล่าวคอื มกีารเปลีÉยนแปลงรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์บ่อย จะทําให้มี

ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนลดลง เนืÉองจากผู้บรโิภคเกดิความสบัสนในรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ จดจํา

ผลติภณัฑไ์ม่ได ้ไม่รูว้า่มกีารเปลีÉยนรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์จงึไม่เลอืกซืÊอผลติภณัฑ ์ 

 ถ้าปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ์ (X3) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทํา

ใหพ้ฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อ

เดอืน (Y1) เพิÉมขึÊน 0.123 หน่วย กล่าวคอื ถ้าผลติภณัฑ์ทีÉได้รบัเกนิความคาดหวงัของผู้บรโิภค จะ

ทาํใหม้คีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเพิÉมขึÊน 

 ถ้าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ด้านศกัยภาพของผลิตภณัฑ์ (X5) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทําให้

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อ

เดือน (Y1) เพิÉมขึÊน 0.152 หน่วย กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมคีวามพอใจในศกัยภาพของผลติภณัฑ์

เพิÉมขึÊน จะทาํใหม้คีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเพิÉมขึÊน 

 ส่วนตัวแปรปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ (X1) และด้าน

ผลติภณัฑค์วบ (X4) ไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 

สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05   

Y1 = 0.443 - 0.094 X2 + 0.123 X3 + 0.152 X5 



 
 

103

 

 สมมติฐานทีÉ 3.2 ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

 โดยสามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งันีÊ 

 H0:  ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ไมม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

 H1:  ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

 

 สถิตทิีÉใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านผลติภณัฑ์กบัพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง จะใชก้ารวเิคราะห์

แบบความถดถอยเชงิพหุนาม (Multiple Regression Analysis) ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éนรอ้ยละ 95 โดย

จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมืÉอค่า F-Prob.(p) มค่ีาน้อยกว่า 

0.05 ดว้ยวธิ ีEnter 

 

ตาราง 45  แสดงการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุของตวัแปรปัจจยัดา้นผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรม 

      การซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

 

Model 
ปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êง (Y1)  

B SE(b) Beta t Sig. 

ค่าคงทีÉ (Constant) 1.280 0.122  10.499 0.000 

ดา้นประโยชน์หลกัของ

ผลติภณัฑ ์(X1)  

ดา้นรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์(X2) 

ดา้นความคาดหวงัทีÉมต่ีอ

ผลติภณัฑ ์(X3) 

ดา้นผลติภณัฑค์วบ (X4) 

0.003 

 

-0.280 

0.072 

 

-0.045 

0.052 

 

0.045 

0.055 

 

0.033 

0.005 

 

-0.427 

0.129 

 

-0.082 

0.052 

 

-6.282** 

1.312 

 

1.356 

0.958 

 

0.000 

0.190 

 

0.176 

ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์

(X5) 

0.231 0.047 0.425 4.933** 0.000 

r    R2 Adjusted R2 SE(est.) F Sig 

0.369 0.136 0.125 0.418 12.396** 0.000 

 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 
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 จากตาราง 45 พบวา่  ความสมัพนัธ์ระหว่างรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (X2) กบัพฤติกรรม

การซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปริมาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1)  

พบวา่ มค่ีา Sig เท่ากบั 0.000 ซึÉงน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั

สมมติฐานรอง (H1)หมายความว่า รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (X2) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ด้านปริมาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) ในทิศ

ทางตรงขา้ม อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ 

 ความสมัพนัธร์ะหวา่งศกัยภาพของผลติภณัฑ ์(X5) กบัพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) พบวา่ มค่ีา Sig เท่ากบั 0.000 

ซึÉงน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ

วา่ ศกัยภาพของผลติภณัฑ ์(X5) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เร

โซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) ในทศิทางเดยีวกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉ

ระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 จากผลการวเิคราะหส์ามารถสรุปความสมัพนัธไ์ดด้งันีÊ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นรปูลกัษณ์

ผลติภณัฑ์ (X2)  และด้านศกัยภาพของผลติภณัฑ์ (X5) มีอทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) รอ้ยละ 12.5 (Adjusted 

R2 = 0.125) สามารถนําค่าสมัประสิทธิ ÍของตวัแปรทีÉสามารถร่วมทํานายมาเขยีนเป็นสมการ

พยากรณ์พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการ

ซืÊอต่อครั Êง ไดด้งันีÊ 

 

 จากสมการจะเหน็ไดว้า่หากไม่มตีวัแปรใดในปัจจยัดา้นผลติภณัฑท์ีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการ 

 

ซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) จะทําให้

ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงเท่ากบั 1.280 หน่วย 

 ถ้าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านรูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (X2) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทําให้

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

(Y1) ลดลง 0.280 หน่วย กล่าวคอื มกีารเปลีÉยนแปลงรูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์บ่อย จะทําให้มปีรมิาณ

การซืÊอต่อครั Êงลดลง เนืÉองจากผูบ้รโิภคเกดิความสบัสนในรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์จดจาํผลติภณัฑไ์ม่ได ้

ไม่รูว้า่มกีารเปลีÉยนรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์จงึไม่เลอืกซืÊอผลติภณัฑ ์ 

 ถ้าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ด้านศกัยภาพของผลิตภณัฑ์ (X5) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทําให้

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

(Y1) เพิÉมขึÊน 0.231 หน่วย กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภคมคีวามพอใจในศกัยภาพของผลติภณัฑ์เพิÉมขึÊน จะ

ทาํใหม้ปีรมิาณการซืÊอต่อครั ÊงเพิÉมขึÊน 

 ส่วนตวัแปรปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ด้านประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ (X1) ด้านความ

คาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ์ (X3)  และด้านผลติภณัฑ์ควบ (X4)   ไม่มอีทิธิพลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

Y1 = 1.280 – 0.280 X2 + 0.231 X5 
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ผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05   

 

ตาราง 46  แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 

สมมติฐานการวิจยั สถิติทีÉใช้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ผูบ้รโิภคทีÉมลีกัษณะทางประชากรศาสตร์

แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์

แตกต่างกนั 

  

1.1 ผูบ้รโิภคทีÉมอีายแุตกต่างกนั มี

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Brown-Forsythe  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Brown-Forsythe  

1.2 ผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั        

มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Brown-Forsythe  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Brown-Forsythe  

1.3 ผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั       

มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน t-test  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง t-test  

1.4 ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มี

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Brown-Forsythe  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Brown-Forsythe         
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ตาราง 46 (ต่อ)   

   

สมมติฐานการวิจยั สถิติทีÉใช้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1.4 ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มี

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Brown-Forsythe  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Brown-Forsythe  

1.5 ผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน

แตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

แตกต่างกนั 

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Brown-Forsythe  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Brown-Forsythe  

2. คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์         

มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร 

  

2.1 การรูจ้กัตราสนิคา้มอีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Regression  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Regression  

2.2 คุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Regression  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Regression  
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ตาราง 46 (ต่อ)   

   

สมมติฐานการวิจยั สถิติทีÉใช้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 

2.3 ความสมัพนัธข์องตราสนิคา้กบัคุณค่าทีÉ

เกดิจากการรบัรูม้อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา 

ดราย สเปรย ์

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Regression  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Regression  

2.4 ความภกัดกีบัตราสนิคา้มอีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Regression  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Regression  

2.5 สนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ ของตราสนิคา้มี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Regression  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Regression  

3. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์มอีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของ

ผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร 

  

3.1 ประโยชน์หลกัของผลติภณัฑม์อีทิธพิล

ต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Regression  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Regression  

3.2 รปูลกัษณ์ผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Regression  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Regression  
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ตาราง 46 (ต่อ)  

 

  

สมมติฐานการวิจยั สถิติทีÉใช้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 

3.3 ความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑม์อีทิธพิล

ต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Regression  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Regression  

3.4 ผลติภณัฑค์วบมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม

การซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซ

นา ดราย สเปรย ์

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Regression  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Regression  

3.5 ศกัยภาพของผลติภณัฑม์อีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

  

- ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน Regression  

- ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง Regression  

 

หมายเหตุ   

 เครืÉองหมาย  หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Ha (มคีวามแตกต่าง/มอีทิธพิล) 

 เครืÉองหมาย  หมายถงึ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน Ha (ไม่มคีวามแตกต่าง/ไม่มอีทิธพิล) 

 



 
 

บททีÉ  5 

สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 ปัจจุบนัการสรา้งตราสนิคา้นั Êนส่งผลต่อการพฒันาคุณค่าโดยรวมของทั Êงธุรกจิเพราะ

ในความหมายของการรบัรู้ของผู้บรโิภค การเลอืกซืÊอตราสินค้าใดตราสินค้าหนึÉงนั Êนมีความ

หมายถงึคุณค่าทีÉผูบ้รโิภคคาดวา่จะไดร้บัจากสนิคา้นั Êนๆ และถ้ารบัรูไ้ดว้า่มคุีณค่ามากกจ็ะส่งผล

ใหร้าคาของสนิคา้สงูขึÊนตามมา  
 เรโซนา ถอืเป็นตราสนิคา้ในกลุ่มผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกาย ทีÉได้รบัความไวว้างใจจาก

คนทั Éวโลกและมยีอดขายเป็นอนัดบั 1 ของโลก และอนัดบั 2 ในประเทศไทย และยงัถือว่าเป็น

ตราสินค้ารายแรกๆ ทีÉเป็นผู้นําตลาดในการออกผลิตภัณฑ์สเปรย์ระง ับกลิÉนกาย ภายใต้

เทคโนโลย ีดราย สเปรย ์ปัจจุบนัตลาดผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉน อตัราการเจรญิเตบิโตมาก

ทีÉสุดถงึ 55.5% โดยเรโซนาเป็นผูนํ้าตลาด มสี่วนแบ่งทางการตลาดอยูท่ีÉ 39.9% และมอีตัราการ

เจรญิเตบิโตสงูถงึ 161.2% ดงันั ÊนงานวจิยันีÊมุ่งเน้นการศกึษาถงึคุณค่าตราสนิคา้ และปัจจยัด้าน

ผลติภณัฑ์ทีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

ของผู้บรโิภคเพศหญิงในกรุงเทพมหานคร เพืÉอใช้เป็นขอ้มูลเบืÊองต้นสําหรบัผู้ประกอบการทีÉ

สนใจวธิกีารสรา้งตราสนิคา้ และพฒันาสนิคา้ใหป้ระสบความสําเรจ็สอดคล้องกบัความต้องการ

ของผูบ้รโิภคได ้

 

ความมุง่หมายของการวิจยั 

 1. เพืÉอศกึษาพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานครโดยจาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

 2. เพืÉอศกึษาคุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์ทีÉมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรยข์องผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร 

 3. เพืÉอศกึษาปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ทีÉมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร 

 

ความสาํคญัของการวิจยั 

 1. ใชเ้ป็นขอ้มลูใหน้กัการตลาดหรอืผู้ประกอบการสามารถนําผลการวจิยัไปใช้ในการ

สรา้งตราสนิคา้และพฒันาผลติภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้

 2. ใช้เป็นข้อมูลให้ผู้ทีÉกําลงัจะเข้ามาลงทุนในธุรกิจ ได้นําผลการวจิยัไปใช้ในการ

วางแผนออกแบบสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
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 3. ใชเ้ป็นขอ้มลูใหแ้ก่ผูท้ ีÉเกีÉยวขอ้ง และผู้สนใจทีÉจะศกึษาหาความรู้ในเรืÉองผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์สามารถนําผลการวจิยัไปใชใ้นการศกึษาคน้ควา้และ

เป็นขอ้มลูในการอา้งองิต่อไป  

 

สมมติฐานของการวิจยั  

 1. ผู้บริโภคทีÉมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ ระดบัการศึกษา 

สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้เฉลีÉยต่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานครแตกต่าง

กนั 

 2. คุณค่าตราสินค้า ประกอบด้วย ด้านการรู้จกัตราสนิค้า ด้านคุณภาพทีÉรบัรู้ตรา

สนิค้า ด้านความสมัพนัธ์กบัตราสินค้า และด้านความจงรกัภกัดกีบัตราสนิค้า เรโซนา ดราย 

สเปรย ์มอีิทธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร 

 3. ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วย ประโยชน์หลกัของผลิตภัณฑ์ รูปลักษณ์

ผลติภณัฑ ์ความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ ์และศกัยภาพของผลติภณัฑ ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม

การซืÊอผลิตภัณฑ์สเปรย์ระง ับกลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ของผู้บริโภคเพศหญิงใน

กรุงเทพมหานคร 

 

สรปุผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ส่วนทีÉ 1 การวิเคราะหข้์อมลูด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาย ุ33-41 ปี จํานวน 139 คน คดิเป็นร้อยละ 34.8 มี

การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจํานวน 223 คน คดิเป็นร้อยละ 55.8 สถานภาพโสด จํานวน 248 

คน คดิเป็นร้อยละ 62.0 อาชพีรบัจ้าง/พนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 215 คน คดิเป็นร้อยละ 

53.8 และมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 20,001 – 25,000 บาท จาํนวน 103 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.8 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชผ้ลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกายยีÉห้อเรโซนา จํานวน 

158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.5 

 

 ส่วนทีÉ 2 การวิเคราะหค์ณุค่าตราสินค้า “เรโซนา ดราย สเปรย์” ของผลิตภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

 ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิค้า “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

ในภาพรวมอยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.41 และเมืÉอพจิารณาเป็นรายด้าน โดยเรยีงลําดบั

จากมากไปหาน้อย พบวา่ ด้านความสมัพนัธ์ของตราสนิค้ากบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู้ อยู่ใน
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ระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.93 รองลงมาคอื ด้านคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้า อยู่ใน

ระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.61 ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ อยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.59 ดา้น

ความภักดีกบัตราสินค้า อยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉลีÉยเท่ากับ 3.07 และด้านสินทรพัย์

ประเภทอืÉนๆ ของตราสินค้า อยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.83 ตามลําดบั ซึÉงมี

รายละเอยีดดงันีÊ  

 ความสมัพนัธข์องตราสินค้ากบัคุณค่าทีÉเกิดจากการรบัรู้ ผู้ตอบแบบสอบถามมี

ความคดิเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิคา้ของ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในดา้นความสมัพนัธข์องตรา

สนิค้ากบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู้ในภาพรวมอยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.93  และเมืÉอ

พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ความสมัพนัธข์องตราสนิคา้กบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู้อยู่ในระดบั

ดทีุกขอ้เช่นเดยีวกนั เรยีงลาํดบัจากมากไปหาน้อย คอื ความรูส้กึวา่ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ เป็นผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกายสําหรบัผู้หญิง มค่ีาเฉลีÉย

เท่ากบั 4.06 รองลงมาคอื ความเชืÉอมั Éนในคุณภาพของผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา 

ดราย สเปรย”์ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.87 และความรูส้กึมั ÉนใจมากขึÊนเมืÉอใช้ผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.84 ตามลาํดบั 

 คณุภาพทีÉเกิดจากการรบัรู้ตราสินค้า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบั

คุณค่าตราสนิค้าของ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในด้านคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้าใน

ภาพรวมอยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.61 และเมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า คุณภาพทีÉ

เกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้าอยู่ในระดบัดทีุกขอ้เช่นเดยีวกนั เรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย คอื 

ความพอใจโดยรวมในผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 

3.75 รองลงมาคอื ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ สามารถระงบักลิÉน

กายไดด้กีวา่ยีÉหอ้อืÉน มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.58 และผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย 

สเปรย”์ มกีลิÉนหอมเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.51 ตามลาํดบั 

 การรู้จกัตราสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเหน็เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิค้า

ของ “เรโซนา ดราย สเปรย์” ในด้านการรู้จกัตราสนิค้าในภาพรวมอยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉย

เท่ากับ 3.59 และเมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า การรู้จ ักตราสินค้าอยู่ในระดับดีทุกข้อ

เช่นเดยีวกนั เรยีงลาํดบัจากมากไปหาน้อย คอื เมืÉอพดูถงึผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายจะนึก

ถงึ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ เป็นอนัดบัแรก มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.71 รองลงมาคอื การรู้จกัคุ้นเคย

กบัตราสินค้า “เรโซนา ดราย สเปรย์” มากกว่าผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกายยีÉห้ออืÉน มี

ค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.47 ตามลาํดบั 

 ความภกัดีกบัตราสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นเกีÉยวกบัคุณค่าตรา

สนิคา้ของ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในด้านความภกัดกีบัตราสนิค้าในภาพรวมอยู่ในระดบัปาน

กลาง มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.07และเมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า การภกัดีกบัตราสนิค้าอยู่ใน
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ระดบัปานกลางทุกขอ้เช่นเดยีวกนั เรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย คอื การซืÊอ “เรโซนา ดราย 

สเปรย”์ เป็นประจํา มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.25 รองลงมาคอื ครั Êงต่อไปทีÉจะซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกาย จะซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย์” เท่านั Êน มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.23 การยงัคงซืÊอ

ผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย์” ต่อไปแม้ว่ายีÉห้ออืÉนจะลดราคา มี

ค่าเฉลีÉยเท่ากบั 2.99 และการยงัคงซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

ถงึแมจ้ะมกีารเพิÉมราคาสงูขึÊน มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 2.80 ตามลาํดบั 

 สินทรพัย์ประเภทอืÉนๆ ของตราสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น

เกีÉยวกบัคุณค่าตราสนิค้าของ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในด้านสนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ ของตรา

สนิค้าในภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 2.83  และเมืÉอพิจารณาเป็นรายข้อ 

โดยเรยีงลาํดบัจากมากไปหาน้อย พบวา่ เครืÉองหมายถูก “ ” ทีÉตราสนิคา้ “เรโซนา” เป็นตรา

สนิคา้ทีÉมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั อยูใ่นระดบัปานกลาง มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.34 รองลงมาคอื การทีÉ 

“เรโซนา” เป็น สปอนเซอร์หลกัในรายการ “Thailand’s Got Talent” ทําให้รู้สกึมั Éนใจในตรา

สนิคา้ “ เรโซนา” มากขึÊน อยูใ่นระดบัไม่ด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 2.32 ตามลาํดบั 

 

 ส่วนทีÉ 3 การวิเคราะหปั์จจยัด้านผลิตภณัฑ์ของผลิตภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

“เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

 ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัดา้นผลติภณัฑข์องผลติภณัฑส์เปรย์

ระงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.58 และเมืÉอ

พจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑอ์ยูใ่นระดบัดทีุกดา้นเช่นเดยีวกนั เรยีงลําดบั

จากมากไปหาน้อย คอื ดา้นรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.68 รองลงมาคอื ดา้นความ

คาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ ์มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.63 ด้านประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ์ มค่ีาเฉลีÉย

เท่ากบั 3.62 ด้านศกัยภาพของผลติภณัฑ์ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.52 และด้านผลติภณัฑ์ควบ มี

ค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.45 ตามลาํดบั ซึÉงมรีายละเอยีดดงันีÊ 

 รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกีÉยวกับปัจจยัด้าน

ผลิตภัณฑ์ของผลิตภณัฑ์สเปรย์ระง ับกลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย์” ในด้านรูปลกัษณ์

ผลติภณัฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดบัดี มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.68 และเมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ โดย

เรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อยพบว่า ลวดลายและสขีองบรรจุภณัฑ์สืÉอถึงความทนัสมยั อยู่ใน

ระดบัด ีมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.95 รองลงมาคอื ลกัษณะรูปลกัษณ์ และบรรจุภณัฑ์ใช้ง่าย อยู่ใน

ระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.84 และ ปรมิาณของสเปรยท์ีÉฉีดแต่ละครั Êงกําลงัด ีอยู่ในระดบัปาน

กลาง มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.24 ตามลาํดบั  
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 ความคาดหวงัทีÉมีต่อผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยั

ด้านผลิตภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์  ในด้านความ

คาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.63 และเมืÉอพจิารณาเป็น

รายขอ้ พบวา่ ความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ์อยู่ในระดบัดทีุกขอ้เช่นเดยีวกนั เรยีงลําดบัจาก

มากไปหาน้อยคือ “เรโซนา ดราย สเปรย์” มีหลายสูตรให้เลือกใช้ มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.86 

รองลงมาคอื “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มหีลายขนาดให้เลอืกใช้ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.64 “เรโซนา 

ดราย สเปรย”์ สามารถปกป้องกลิÉนกายได้ตลอดวนัได้มากกว่ายีÉห้ออืÉน มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.56 

และ“เรโซนา ดราย สเปรย์” แต่ละสูตรมีคุณสมบตัิตรงตามทีÉโฆษณา ดงันีÊ “สูตรสกินไลท์” 

สามารถทาํใหผ้วิใตว้งแขนเรยีบเนียนกระจ่างใสไดม้ากกวา่สตูรอืÉน  “สตูรครสิตลั” สามารถทาํให้

ไม่เกดิคราบขาวทีÉเสืÊอไดม้ากกวา่สตูรอืÉน “สตูรเซก็ซีÉ และดลิเีชยีส” สามารถให้กลิÉนหอมเหมอืน

นํÊาหอมเคาทเ์ตอร ์แบรนดไ์ดม้ากกวา่สตูรอืÉน มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.45 ตามลาํดบั 

 ประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยั

ดา้นผลติภณัฑ์ของผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในด้านประโยชน์

หลกัของผลติภณัฑใ์นภาพรวมอยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.62 และเมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ 

พบวา่ ประโยชน์หลกัของผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัดทีุกขอ้เช่นเดยีวกนั เรยีงลําดบัจากมากไปหา

น้อย คอื เมืÉอสเปรยล์งผวิแลว้ไม่ทาํใหผ้วิเหนียวเหนอะหนะ มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.78 รองลงมาคอื 

ความสามารถระงบักลิÉนกายไดด้กีวา่ผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกายทั Éวไป มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.56 และ

ความแหง้ทนัทหีลงัจากทีÉสเปรยไ์ปบนผวิใตว้งแขน มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.53 ตามลาํดบั 

 ศกัยภาพของผลิตภณัฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นเกีÉยวกบัปัจจยัด้าน

ผลติภณัฑ์ของผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในด้านศกัยภาพของ

ผลติภณัฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดบัดี มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.52 และเมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ โดย

เรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย พบว่า สามารถระงบักลิÉนได้ตลอดวนั อยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉย

เท่ากบั 3.77 รองลงมาคอื ไม่ทําให้แพ้และระคายเคือง อยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.70 

คุณภาพสนิคา้ไม่เปลีÉยนแปลงถงึแมจ้ะเกบ็ไวเ้ป็นเวลานาน อยูใ่นระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.48 

ไม่ทิÊงคราบขาวทีÉเสืÊอผา้และทีÉผวิใต้วงแขน อยู่ในระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.44 และช่วยบํารุง

ผวิใตว้งแขนใหข้าวขึÊน อยูใ่นระดบัปานกลาง มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.22 ตามลาํดบั 

 ผลิตภณัฑ์ควบ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีÉยวกบัปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ของ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ในดา้นผลติภณัฑค์วบในภาพรวมอยูใ่น

ระดบัด ีมค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.45 และเมืÉอพจิารณาเป็นรายขอ้ โดยเรยีงลําดบัจากมากไปหาน้อย  

พบวา่ การรบัประกนัทีÉวา่ “ยนิดคีนืเงนิ 5 เท่าถ้าพบวา่มสีเปรยร์ะงบักลิÉนกายทีÉแห้งเรว็กว่า” ทํา

ให้มั Éนใจในคุณภาพว่าดกีว่ายีÉห้ออืÉน อยู่ในระดบัด ีมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั 3.64 รองลงมาคอื การมี
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เวบ็ไซต์ หรอื เฟสบุค เพืÉอให้ขอ้มูลผลติภณัฑ์ของ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ โดยเฉพาะ ทําให้

มั Éนใจในคุณภาพวา่ดกีวา่ยีÉหอ้อืÉน อยูใ่นระดบัปานกลาง มค่ีาเฉลีÉยเท่ากบั 3.25 ตามลาํดบั 

 

 ส่วนทีÉ 4 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซ

นา ดราย สเปรย”์ 

 ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามถีÉในการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย 

สเปรย”์ เฉลีÉย 1 ขวดต่อเดอืน มปีรมิาณการซืÊอเฉลีÉย 1 ขวดต่อครั Êง ซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

ขนาดเลก็ จํานวน 213 คน คดิเป็นร้อยละ 53.2 ตดัสินใจซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ เพราะ

ประสทิธภิาพในการระงบักลิÉนกาย จํานวน 210 คน คดิเป็นร้อยละ 52.5 ผู้ทีÉมอีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอคอื ตวัเอง จํานวน 326 คน คดิเป็นร้อยละ 81.5 ซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ จาก

หา้งโมเดริน์เทรด (Lotus, Big C, ฯลฯ) จาํนวน 186 คน คดิเป็นร้อยละ 46.5 และซืÊอ “เรโซนา 

ดราย สเปรย”์ ในหน้ารอ้น จาํนวน 394 คน คดิเป็นรอ้ยละ 98.5 

  ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 400 คนมขีอ้คดิเหน็ จํานวน 39 คน คดิเป็นร้อยละ 9.8 

มขีอ้คดิเหน็ดงันีÊ มคีราบขาวตดิเสืÊอผา้และรกัแร้ จํานวน 16 คน คดิเป็นร้อยละ 41.1 รองลงมา

คอื ไม่ระงบัเหงืÉอ จาํนวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.6 กลิÉนเปลีÉยนเวลาเหงืÉอออกมาก จํานวน 8 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.5 ปรมิาณน้อยและกลิÉนไม่หอม จํานวน 2 คนเท่ากนั คดิเป็นร้อยละ 5.1 

และเวลาฉีดไม่กระจายตวั จาํนวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.6 ตามลาํดบั 

 

 ส่วนทีÉ 5 การทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานทีÉ 1  : ผูบ้รโิภคทีÉมลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย อายุ ระดบั

การศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้เฉลีÉยต่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอ

ผลิตภัณฑ์สเปรย์ระง ับกลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ของผู้บริโภคเพศหญิงใน

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

 สมมติฐานทีÉ 1.1  ผูบ้รโิภคทีÉมอีายแุตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์ 

 ผูบ้รโิภคทีÉมอีายแุตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เร

โซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยมคีวามแตกต่างกนั 3 คู่ ไดแ้ก่  

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมี

อาย ุ24-32 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.01  
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 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมี

อาย ุ33-41 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.01  

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมี

อาย ุ42 ปีขึÊนไป อยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.01  

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์ 

 ผูบ้รโิภคทีÉมอีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซ

นา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 

จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยมคีวามแตกต่างกนั 3 คู่ ไดแ้ก่ 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีาย ุ

33-41 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.01  

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีาย ุ

42 ปีขึÊนไป อยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.01  

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ24-32 ปี มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีาย ุ

42 ปีขึÊนไป อยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.01  

 สมมติฐานทีÉ 1.2 ผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์ 

 ผู้บรโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง

สถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้  โดยมคีวามแตกต่างกนั 2 คู่ ไดแ้ก่ 

 กลุ่มผู้บริโภคทีÉมีระดับการศึกษาตํÉากว่าปริญญาตรี มีความถีÉในการซืÊอต่อเดือน

มากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคทีÉมรีะดบัการศึกษาปริญญาตรีหรอืเทียบเท่า อย่างมีนัยสําคญัทีÉระดบั 

0.01  

 กลุ่มผู้บริโภคทีÉมีระดับการศึกษาตํÉากว่าปริญญาตรี มีความถีÉในการซืÊอต่อเดือน

มากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีอยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.01  

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์

 ผู้บรโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยมคีวามแตกต่างกนั 1 คู่ ไดแ้ก่  

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาตํÉากว่าปรญิญาตร ีมปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมากกว่า

กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า อยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.01  
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 สมมติฐานทีÉ  1.3 ผู้บริโภคทีÉมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์ 

 ผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั

ทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้   

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์

 ผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ

ทีÉระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยกลุ่มผู้บรโิภคทีÉมสีถานภาพโสด/หม้าย/หย่า

ร้าง/แยกกนัอยู่ มีปริมาณการซืÊอต่อครั Êงน้อยกว่ากลุ่มผู้บริโภคทีÉมีสถานภาพสมรส อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05   

 สมมติฐานทีÉ 1.4 ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั  

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์ 

 ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เร

โซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยมคีวามแตกต่างกนั 2 คู่ ไดแ้ก่ 

 กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืน

น้อยกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ อยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.01  

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีรบัจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน มคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนน้อย

กวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ อยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.01  

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์

 ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั  มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เร

โซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยมคีวามแตกต่างกนั 3 คู่ ไดแ้ก่  

 กลุ่มผู้บริโภคทีÉมีอาชพีข้าราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มีปริมาณการซืÊอต่อครั Êง

มากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีรบัจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.01  

 กลุ่มผู้บริโภคทีÉมีอาชพีข้าราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ มีปริมาณการซืÊอต่อครั Êง

มากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของกจิการ อยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.05  
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 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีรบัจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงน้อยกวา่

กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีอืÉนๆ ไดแ้ก่ นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา/แม่บา้น/พ่อบ้าน อย่างมนีัยสําคญัทีÉ

ระดบั 0.01  

  สมมติฐานทีÉ 1.5 ผู้บรโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์ 

 ผู้บรโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยมคีวามแตกต่างกนั 3 คู่ ไดแ้ก่ 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท มคีวามถีÉในการ

ซืÊอต่อเดือนมากกว่ากลุ่มผู้บริโภคทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือน 15,001-20,000 บาท อย่างมี

นยัสาํคญัทีÉระดบั 0.05  

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท มคีวามถีÉในการ

ซืÊอต่อเดือนมากกว่ากลุ่มผู้บริโภคทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือน 20,001-25,000 บาท อย่างมี

นยัสาํคญัทีÉระดบั 0.01 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท มคีวามถีÉในการ

ซืÊอต่อเดอืนมากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาทขึÊนไป อย่างมนีัยสําคญั

ทีÉระดบั 0.01  

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์

 ผู้บรโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั

ทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยมคีวามแตกต่างกนั 2 คู่ ไดแ้ก่  

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มปีรมิาณการ

ซืÊอต่อครั Êงมากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาทขึÊนไป อย่างมนีัยสําคญัทีÉ

ระดบั 0.01 

 กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืน 20,001-25,000 บาท มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êง

มากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 25,001 บาทขึÊนไป อยา่งมนียัสาํคญัทีÉระดบั 0.05  

 

 สมมติฐานทีÉ 2  คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลิตภัณฑ์สเปรย์ระง ับกลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ของผู้บริโภคเพศหญิงใน

กรุงเทพมหานคร 
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 สมมติฐานทีÉ 2.1  คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านการรู้จกัตราสินค้า 

   คุณค่าตราสินค้าด้านการรู้จ ักตราสินค้า (X1) ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) อยา่ง

มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 ด้านคณุภาพทีÉเกิดจากการรบัรู้ตราสินค้า 

  คุณค่าตราสินค้าด้านคุณภาพทีÉเกิดจากการรับรู้ตราสินค้า (X2) มีอิทธิพลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอ

ต่อเดอืน (Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 ด้านความสมัพนัธข์องตราสินค้ากบัคณุค่าทีÉเกิดจากการรบัรู ้

  คุณค่าตราสนิคา้ดา้นความสมัพนัธ์ของตราสนิค้ากบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู้ (X3) มี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉ

ในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 ด้านความภกัดีกบัตราสินค้า 

  คุณค่าตราสินค้าด้านความภกัดีกบัตราสินค้า (X4) มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) อยา่ง

มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 ด้านสินทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ ของตราสินค้า  

 คุณค่าตราสนิคา้ดา้นสนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ ของตราสนิคา้ (X5) ไม่มอีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอ

ต่อเดอืน (Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 จากผลการวเิคราะหส์ามารถสรุปความสมัพนัธไ์ดด้งันีÊ คุณค่าตราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีÉ

เกดิจากการรบัรู้ตราสินค้า (X2) ด้านความสมัพนัธ์ของตราสนิค้ากบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู้ 

(X3) และดา้นความภกัดกีบัตราสนิคา้ (X4) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) ร้อยละ 20.6 (Adjusted R2 

= 0.206) สามารถนําค่าสมัประสทิธิ ÍของตวัแปรทีÉสามารถร่วมทํานายมาเขยีนเป็นสมการ

พยากรณ์พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉ

ในการซืÊอต่อเดอืน ไดด้งันีÊ 

 

 Y1 = 0.601 + 0.163 X2 – 0.182 X3 + 0.136 X4 
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 จากสมการจะเหน็ไดว้า่ถ้าคุณค่าตราสนิค้าด้านคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้า 

(X2) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 

สเปรย์ ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) เพิÉมขึÊน 0.163 หน่วย กล่าวคอื ถ้าผู้บรโิภครบัรู้

คุณภาพของตราสนิคา้เพิÉมขึÊน จะทาํใหม้คีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเพิÉมขึÊน 

 ถ้าคุณค่าตราสนิคา้ดา้นความสมัพนัธข์องตราสนิค้ากบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู้ (X3) 

เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทําให้พฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 

สเปรย์ ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือน (Y1) ลดลง 0.182 หน่วย กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภครบัรู้

ความสมัพนัธข์องตราสนิคา้กบัคุณค่าเพิÉมขึÊนมกีารซืÊอจํานวนมากขึÊน จะทําให้มคีวามถีÉในการ

ซืÊอต่อเดอืนลดลง 

 ถ้าคุณค่าตราสินค้าด้านความภกัดีกับตราสินค้า (X4) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทําให้

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอ

ต่อเดอืน (Y1) เพิÉมขึÊน 0.136 หน่วย กล่าวคอื ถ้าผู้บรโิภคมคีวามภกัดกีบัตราสนิค้าเพิÉมขึÊน จะ

ทาํใหม้คีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเพิÉมขึÊน 

 สมมติฐานทีÉ 2.2  คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านการรู้จกัตราสินค้า 

   คุณค่าตราสินค้าด้านการรู้จ ักตราสินค้า (X1) ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 ด้านคณุภาพทีÉเกิดจากการรบัรู้ตราสินค้า 

  คุณค่าตราสินค้าด้านคุณภาพทีÉเกิดจากการรับรู้ตราสินค้า (X2) มีอิทธิพลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อ

ครั Êง (Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 ด้านความสมัพนัธข์องตราสินค้ากบัคณุค่าทีÉเกิดจากการรบัรู ้

  คุณค่าตราสนิคา้ดา้นความสมัพนัธข์องตราสนิคา้กบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู้ (X3) ไม่

มอีิทธิพลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ด้าน

ปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิาน

ทีÉตั Êงไว ้
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 ด้านความภกัดีกบัตราสินค้า 

  คุณค่าตราสนิคา้ด้านความภกัดกีบัตราสนิค้า (X4) ไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 ด้านสินทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ ของตราสินค้า  

 คุณค่าตราสนิคา้ดา้นสนิทรพัยป์ระเภทอืÉนๆ ของตราสนิคา้ (X5) ไม่มอีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อ

ครั Êง (Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 จากผลการวเิคราะหส์ามารถสรุปความสมัพนัธไ์ดด้งันีÊ คุณค่าตราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีÉ

เกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ (X2) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1)  ร้อยละ 14.2 (Adjusted R2 = 0.142) 

สามารถนําค่าสมัประสิทธิ ÍของตวัแปรทีÉสามารถร่วมทํานายมาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อ

ครั Êง ไดด้งันีÊ 

 

 

 

 จากสมการจะเหน็ไดว้า่ถ้าคุณค่าตราสนิค้าด้านคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้า 

(X2) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 

สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) เพิÉมขึÊน 0.182 หน่วย กล่าวคอื ถ้าผูบ้รโิภครบัรูคุ้ณภาพ

ของตราสนิคา้เพิÉมขึÊน จะทาํใหม้ปีรมิาณการซืÊอต่อครั ÊงเพิÉมขึÊน 

 

 สมมติฐานทีÉ  3 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานทีÉ  3.1  ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์

   ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ (X1) ไม่มีอิทธิพลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอ

ต่อเดอืน (Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

  

Y1 = 0.719 + 0.182 X2 
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 ด้านรปูลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์

  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ด้านรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (X2) มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) อยา่ง

มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 ด้านความคาดหวงัทีÉมีต่อผลิตภณัฑ ์

 ปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ ์(X3) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม

การซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

(Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 ด้านผลิตภณัฑ์ควบ 

  ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ด้านผลิตภัณฑ์ควบ (X4) ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) อยา่ง

มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้  

 ด้านศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์

  ปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์(X5) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) อยา่ง

มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 จากผลการวเิคราะห์สามารถสรุปความสมัพนัธ์ได้ดงันีÊ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ด้าน

รูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์ (X2)  ด้านความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลิตภณัฑ์ (X3) และด้านศกัยภาพของ

ผลติภณัฑ ์(X5) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 

สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน (Y1) รอ้ยละ 16.8 (Adjusted R2 = 0.168) สามารถนําค่า

สมัประสิทธิ ÍของตวัแปรทีÉสามารถร่วมทํานายมาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์พฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน ไดด้งันีÊ 

 

 

 

 จากสมการจะเหน็ไดว้า่ถ้าปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์(X2) เพิÉมขึÊน 

1 หน่วย จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้าน

ความถีÉในการซืÊอต่อเดือน (Y1) ลดลง 0.094 หน่วย กล่าวคือ มกีารเปลีÉยนแปลงรูปลกัษณ์

ผลติภณัฑบ่์อย จะทาํใหม้คีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนลดลง 

 ถ้าปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ ์(X3) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะ

ทาํใหพ้ฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉใน

Y1 = 0.443 - 0.094 X2 + 0.123 X3 + 0.152 X5 
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การซืÊอต่อเดอืน (Y1) เพิÉมขึÊน 0.123 หน่วย กล่าวคอื ถ้าผลิตภณัฑ์ทีÉได้รบัเกนิความคาดหวงั

ของผูบ้รโิภค จะทาํใหม้คีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเพิÉมขึÊน 

 ถ้าปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นศกัยภาพของผลติภณัฑ์ (X5) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทําให้

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอ

ต่อเดือน (Y1) เพิÉมขึÊน 0.152 หน่วย กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความพอใจในศักยภาพของ

ผลติภณัฑเ์พิÉมขึÊน จะทาํใหม้คีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเพิÉมขึÊน 

 สมมติฐานทีÉ 3.2  ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ มีอทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์

   ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ (X1) ไม่มีอิทธิพลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อ

ครั Êง (Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ 

 ด้านรปูลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์

 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ด้านรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (X2) มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 ด้านความคาดหวงัทีÉมีต่อผลิตภณัฑ ์

  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านความคาดหวงัทีÉมีต่อผลิตภัณฑ์ (X3) ไม่มีอิทธิพลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อ

ครั Êง (Y1) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 ด้านผลิตภณัฑ์ควบ 

  ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ด้านผลิตภัณฑ์ควบ (X4) ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ 

 ด้านศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์ 

 ปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์(X5) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้

 จากผลการวเิคราะห์สามารถสรุปความสมัพนัธ์ได้ดงันีÊ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ด้าน

รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์(X2) และดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์(X5) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) ร้อยละ 
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12.5 (Adjusted R2 = 0.125) สามารถนําค่าสมัประสทิธิ ÍของตวัแปรทีÉสามารถร่วมทํานายมา

เขยีนเป็นสมการพยากรณ์พฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกายเรโซนา ดราย 

สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง ไดด้งันีÊ 

 

 

 

 จากสมการจะเหน็ไดว้า่ถ้าปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์(X2) เพิÉมขึÊน 

1 หน่วย จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้าน

ปริมาณการซืÊอต่อครั Êง (Y1) ลดลง 0.280 หน่วย กล่าวคือ มีการเปลีÉยนแปลงรูปลักษณ์

ผลติภณัฑบ่์อย จะทาํใหม้ปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงลดลง 

 ถ้าปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นศกัยภาพของผลติภณัฑ์ (X5) เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทําให้

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อ

ครั Êง (Y1) เพิÉมขึÊน 0.231 หน่วย กล่าวคอื ถ้าผู้บรโิภคมคีวามพอใจในศกัยภาพของผลติภณัฑ์

เพิÉมขึÊน จะทาํใหม้ปีรมิาณการซืÊอต่อครั ÊงเพิÉมขึÊน 

 

อภิปรายผลการวิจยั 

 จากผลการศึกษาคุณค่าตราสนิค้าและปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ทีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลิตภัณฑ์สเปรย์ระง ับกลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ของผู้บริโภคเพศหญิงใน

กรุงเทพมหานคร สามารถนําผลการศกึษามาอภปิรายผลไดด้งัต่อไปนีÊ 

 สมมติฐานทีÉ 1 : ผูบ้รโิภคทีÉมลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ ระดบั

การศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้เฉลีÉยต่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอ

ผลิตภัณฑ์สเปรย์ร ะง ับกลิÉนกาย เ รโซนา ดราย สเปรย์ ของผู้บริโภคเพศหญิงใน

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

 สมมติฐานทีÉ 1.1 ผูบ้รโิภคทีÉมอีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์ 

 ผูบ้รโิภคทีÉมอีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซ

นา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีายุ 15-23 ปี มคีวามถีÉในการซืÊอต่อ

เดอืนมากทีÉสุด เนืÉองมาจากกลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 15-23 ปี ยงัอยู่ในวยัเรยีนมกีจิกรรมระหว่าง

วนัมาก จงึมกีารใชผ้ลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายมาก จงึมคีวามถีÉในการซืÊอมากกวา่สอดคล้อง

Y1 = 1.280 – 0.280 X2 + 0.231 X5 
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กบังานศึกษาของ วมิล ลิÊมสุวรรณศิลป์ (2554) ทีÉศึกษาเรืÉอง คุณค่าตราสนิค้า และการรับรู้

เกีÉยวกบัความคุ้มค่า ทีÉมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางต่างประเทศของ

ผู้บริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า อายุทีÉต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

เครืÉองสาํอางต่างประเทศ ดา้นจาํนวนครั ÊงทีÉซืÊอเครืÉองสาํอางแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานศกึษา

ของ พรทพิย ์ววิธินาภรณ์ (2557) ทีÉศึกษาเรืÉอง ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดทีÉมี

อทิธพิลต่อความภกัดต่ีอตราสนิคา้และพฤตกิรรมซืÊอผลติภณัฑ์โลชั ÉนบํารุงผวิกายยีÉห้อยเูซอรนิ

ในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคทีÉมอีายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ

ซืÊอผลติภณัฑโ์ลชั ÉนบาํรุงผวิกายยีÉหอ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั และสอดคล้องกบัแนวคดิของ ปรมะ สตะเวทนิ (2533: 

112) ทีÉกล่าวว่า อายุ เป็นปัจจยัทีÉทําให้คนมีความแตกต่างกันในเรืÉองของความคิดและ

พฤตกิรรม 

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์

 ผูบ้รโิภคทีÉมอีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกายเรโซ

นา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อยา่งมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 

จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมาก

ทีÉสุด แสดงให้เหน็ว่า กลุ่มผู้บริโภคแต่ละช่วงอายุมกีิจกรรมระหว่างวนัแตกต่างกนั ต้องใช้

ผลติภณัฑ์ระงบักลิÉนกายมากน้อยแตกต่างกนั ซึÉงกลุ่มผู้บรโิภคทีÉมอีายุ 15-23 ปี ยงัอยู่ในวยั

เรยีนมกีจิกรรมระหวา่งวนัมากและมกัมเีหงืÉอออกมากจงึจําเป็นต้องใช้ผลติภณัฑ์ระงบักลิÉนกาย

มาก สอดคลอ้งกบังานศกึษาของ ภรระณี นิวาศานนท์ (2550) ทีÉศกึษาเรืÉอง ทศันคตทิีÉมผีลต่อ

พฤติกรรมการตัดสินใจซืÊอผลิตภัณฑ์ระง ับกลิÉนกายยีÉห้อ แอ๊กซ์ ของผู้บริโภคชายในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคทีÉมอีายุต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑ์ระงบั

กลิÉนการยีÉหอ้ แอ๊กซ ์ดา้นจาํนวนทีÉซืÊอแตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบังานศกึษาของ พรทพิย ์ววิธิ

นาภรณ์ (2557) ทีÉศกึษาเรืÉอง ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อความภกัดี

ต่อตราสนิคา้และพฤตกิรรมซืÊอผลติภณัฑโ์ลชั ÉนบาํรุงผวิกายยีÉห้อยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน 

เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคทีÉมอีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์โลชั Éน

บาํรุงผวิกายยีÉหอ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ด้านปรมิาณการซืÊอต่อ

ครั Êงแตกต่างกนั 

 สมมติฐานทีÉ 1.2 ผูบ้รโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
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 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์ 

 ผู้บรโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อยา่งมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยกลุ่มผู้บรโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาตํÉากว่า

ปริญญาตรีมคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดือนมากทีÉสุด เนืÉองจากเป็นผู้บริโภควยัเรยีนทีÉมีกจิกรรม

ระหวา่งวนัมาก จงึมคีวามจําเป็นต้องใช้ผลติภณัฑ์ระงบักลิÉนกายมาก สอดคล้องกบังานศกึษา

ของ วมิล ลิÊมสุวรรณศิลป์ (2554) ทีÉศกึษาเรืÉอง คุณค่าตราสินค้า และการรบัรู้เกีÉยวกบัความ

คุม้ค่า ทีÉมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซืÊอเครืÉองสาํอางต่างประเทศของผู้บรโิภคหญิงไทยใน

เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ระดับการศึกษาสูงสุดทีÉต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอ

เครืÉองสาํอางต่างประเทศ ด้านจํานวนครั ÊงทีÉซืÊอเครืÉองสําอางแตกต่างกนั สอดคล้องกบัแนวคดิ

ของ ปรมะ สตะเวทนิ (2533: 112) ทีÉกล่าววา่ การศกึษาเป็นปัจจยัทีÉทาํใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม 

ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนั คนทีÉมกีารศกึษาสงูจะไดเ้ปรยีบอยา่งมากในการเป็นผูร้บัสาร

ทีÉด ีเพราะเป็นผูม้คีวามกวา้งขวางและเขา้ใจสารได้ด ีแต่จะเป็นคนทีÉไม่เชืÉออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มี

หลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอ ในขณะทีÉคนมกีารศกึษาตํÉามกัจะใชส้ืÉอประเภทวทิยุ โทรทศัน์และ

ภาพยนตร ์อาจเป็นเหตุใหผู้ท้ ีÉมกีารศกึษาตํÉากวา่ มคีวามถีÉในการซืÊอเพิÉมขึÊนหรอืตอ้งการทดลอง

ใชเ้มืÉอไดร้บัสืÉอโฆษณาเกีÉยวกบัคุณสมบตัผิลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกายแบบใหม่ๆ  

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์

 ผู้บรโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยกลุ่มผู้บรโิภคทีÉมรีะดบัการศกึษาตํÉากว่า

ปรญิญาตรมีปีรมิาณการซืÊอต่อครั ÊงมากทีÉสุด เนืÉองจากเป็นผูบ้รโิภควยัเรยีนทีÉมกีจิกรรมระหว่าง

วนัและมกัมเีหงืÉอออกมากจงึจาํเป็นตอ้งใช้ผลติภณัฑ์ระงบักลิÉนกายมาก และผู้บรโิภคทีÉมรีะดบั

การศกึษาตํÉากวา่สามารถถูกจงูใจจากสิÉงกระตุน้ทางดา้นผลติภณัฑใ์หซ้ืÊอไดง้่ายกวา่ผู้บรโิภคทีÉมี

ระดบัการศกึษาสงู เป็นเหตุใหผู้ท้ ีÉมกีารศกึษาตํÉากวา่มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมากกว่าสอดคล้อง

กบัแนวคดิของ ปรมะ สตะเวทนิ (2533: 112) ทีÉกล่าวว่า การศึกษาเป็นปัจจยัทีÉทําให้คนมี

ความคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนั  

 สมมติฐานทีÉ 1.3 ผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์ 

 ผู้บรโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั
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ทางสถิติทีÉระดบั 0.05 จงึไม่เป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้ เนืÉองมาจากทั Êงกลุ่มผู้บรโิภคทีÉมี

สถานภาพโสด/หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยูแ่ละกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสมคีวามถีÉในการ

ซืÊอเฉลีÉยเท่ากนัคอื 1 ครั Êงต่อเดอืน สอดคลอ้งกบังานศกึษาของ ภรระณี นิวาศานนท์ (2550) ได้

ศกึษาเรืÉอง ทศันคติทีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอผลิตภณัฑ์ระงบักลิÉนกายยีÉห้อ แอ๊กซ ์

ของผูบ้รโิภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพต่างกนั มพีฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกายยีÉหอ้ แอ๊กซ ์ดา้นจาํนวนครั ÊงทีÉซืÊอไม่แตกต่างกนั  

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์

 ผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถิติ

ทีÉระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยกลุ่มผู้บรโิภคทีÉมสีถานภาพโสด/หม้าย/หย่า

รา้ง/แยกกนัอยู ่มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงน้อยกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรส เนืÉองมาจาก

กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมสีถานภาพสมรสอาจมกีารซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายเพืÉอใช้เองและซืÊอ

ใหส้มาชกิในครอบครวัจงึมปีรมิาณการซืÊอมากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคอืÉน สอดคลอ้งกบังานศกึษาของ 

ภรระณี นิวาศานนท์ (2550) ทีÉศึกษาเรืÉอง ทัศนคติทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซืÊอ

ผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกายยีÉหอ้ แอ๊กซ ์ของผูบ้รโิภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภค

ทีÉมสีถานภาพต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑ์ระงบักลิÉนการยีÉห้อ แอ๊กซ์ ด้าน

จาํนวนทีÉซืÊอแตกต่างกนั  

 สมมติฐานทีÉ 1.4 ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรย์

ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์ 

 ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เร

โซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจ้าของกจิการมี

ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากทีÉสุด เนืÉองมาจากผลการศกึษาพบวา่ กลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีธุรกจิ

ส่วนตวั/เจา้ของกจิการมปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงน้อยทีÉสุด จงึทําให้ต้องซืÊอบ่อยๆ ความถีÉในการ

ซืÊอต่อเดอืนจงึมากกวา่กลุ่มผูบ้รโิภคอาชพีอืÉน สอดคลอ้งกบังานศกึษาของ พรทพิย ์ววิธินาภรณ์ 

(2557) ทีÉศกึษาเรืÉอง ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อความภกัดต่ีอตรา

สนิค้าและพฤตกิรรมซืÊอผลติภณัฑ์โลชั ÉนบํารุงผวิกายยีÉห้อยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขต

กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑโ์ลชั Éนบาํรุง

ผวิกายยีÉหอ้ยเูซอรนิในโรงพยาบาลเอกชน เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน

แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานศกึษาของ วมิล ลิÊมสุวรรณศลิป์ (2554) ทีÉศกึษาเรืÉอง คุณค่าตรา
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สนิค้า และการรบัรู้เกีÉยวกบัความคุ้มค่า ทีÉมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซืÊอเครืÉองสําอาง

ต่างประเทศของผู้บริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า อาชีพทีÉต่างกนัมีผลต่อ

พฤติกรรมการซืÊอเครืÉองสําอางต่างประเทศ ด้านจํานวนครั ÊงทีÉซืÊอเครืÉองสําอางแตกต่างกัน 

สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ พรทพิย ์วรกจิโภคาทร (2529: 312 –315) กล่าวว่า อาชพี เป็นปัจจยั

ทีÉมอีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมของบุคคล และสอดคล้องกบัแนวคดิของ ปรมะ สตะเวทนิ 

(2533: 112) ทีÉกล่าวว่า อาชพี มอีทิธพิลอย่างสําคญัต่อปฏกิิรยิาของผู้รบัสารทีÉมต่ีอผู้ส่งสาร 

เพราะแต่ละคนมวีฒันธรรมประสบการณ์ ทศันคต ิค่านิยมและเป้าหมายทีÉต่างกนั 

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์ 

 ผูบ้รโิภคทีÉมอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เร

โซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 

0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานทีÉตั Êงไว้ โดยกลุ่มผู้บริโภคทีÉมีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน

รฐัวสิาหกจิ มปีรมิาณการซืÊอต่อครั ÊงมากทีÉสุด เนืÉองมาจากผลการศกึษาพบว่า กลุ่มผู้บรโิภคทีÉมี

อาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนน้อยทีÉสุด แสดงวา่ไม่ตอ้งการซืÊอ

บ่อยๆ จงึมปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมากกวา่กลุ่มอาชพีอืÉนๆ สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ พรทพิย ์วร

กจิโภคาทร (2529: 312 –315) กล่าววา่ อาชพี เป็นปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรม

ของบุคคล และสอดคล้องกบัแนวคดิของ ปรมะ สตะเวทิน (2533: 112) ทีÉกล่าวว่า อาชพีมี

อิทธิพลอย่างสําคญัต่อปฏิกิริยาของผู้รบัสารทีÉมีต่อผู้ส่งสาร เพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม

ประสบการณ์ ทศันคต ิค่านิยมและเป้าหมายทีÉต่างกนั 

 สมมติฐานทีÉ 1.5 ผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซืÊอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์แตกต่างกนั 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนของเรโซนา ดราย สเปรย ์ 

 ผู้บริโภคทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนแตกต่างกนั อยา่งมนียัสําคญั

ทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน

ตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาท มคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนมากทีÉสุด เนืÉองมาจากผลติภณัฑ์ เร

โซนา ดราย สเปรย ์มกีารจดัการส่งเสรมิการขายบ่อยทําให้มรีาคาไม่สูงเกนิไป คุณภาพคุ้มค่า

สมราคา จึงทําให้กลุ่มผู้บริโภคทีÉมีรายได้เฉลีÉยต่อเดือนตํÉากว่ามีความถีÉในการซืÊอมากกว่า 

สอดคลอ้งกบังานศกึษาของ วมิล ลิÊมสุวรรณศลิป์ (2554) ทีÉศกึษาเรืÉอง คุณค่าตราสนิค้า และ

การรบัรู้เกีÉยวกบัความคุ้มค่า ทีÉมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซืÊอเครืÉองสําอางต่างประเทศ

ของผู้บริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รายได้เฉลีÉยต่อเดอืนทีÉต่างกนัมผีลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอเครืÉองสําอางต่างประเทศ ด้านจํานวนครั ÊงทีÉซืÊอเครืÉองสําอางแตกต่างกนั ซึÉง
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สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ปรมะ สตะเวทนิ (2533: 112) ทีÉกล่าววา่ รายได้มอีทิธพิลอย่างสําคญั

ต่อปฏิกริยิาของผู้รบัสารทีÉมต่ีอผู้ส่งสาร เพราะแต่ละคนมวีฒันธรรมประสบการณ์ ทศันคต ิ

ค่านิยมและเป้าหมายทีÉต่างกนั 

 ด้านปริมาณการซืÊอต่อคร ั Êงของเรโซนา ดราย สเปรย ์

 ผู้บรโิภคทีÉมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืนแตกต่างกนั  มีพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรย์

ระงบักลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั

ทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน

ตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 15,000 บาทมปีรมิาณการซืÊอต่อครั ÊงมากทีÉสุด เนืÉองจากผลติภณัฑ์ เรโซนา 

ดราย สเปรย ์มกีารจดัการส่งเสรมิการขายซืÊอ 1 แถม 1 หรอืซืÊอเป็นคู่ราคาถูกกว่า ทําให้กลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากวา่ถูกจงูใจดว้ยโฆษณา การลด แลก แจก แถมได้ง่าย จงึ

ทาํใหม้ปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงมากกวา่เพราะประหยดักวา่ สอดคล้องกบัแนวคดิของ ปรมะ สตะ

เวทนิ (2533: 112) ทีÉกล่าวว่า รายได้มอีทิธพิลอย่างสําคญัต่อปฏกิริยิาของผู้รบัสารทีÉมต่ีอผู้ส่ง

สาร เพราะแต่ละคนมวีฒันธรรมประสบการณ์ ทศันคต ิค่านิยมและเป้าหมายทีÉต่างกนั 

 

 สมมติฐานทีÉ 2 : คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลิตภัณฑ์สเปรย์ระง ับกลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย์ ของผู้บริโภคเพศหญิงใน

กรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานทีÉ 2.1 คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 คุณค่าตราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรู้ตราสนิค้า ด้านความสมัพนัธ์ของ

ตราสินค้ากบัคุณค่าทีÉเกิดจากการรับรู้  และด้านความภกัดีกับตราสินค้า มีอิทธิพลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการ

ซืÊอต่อเดือน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.05 0.01 และ 0.01 ตามลําดบั จึงเป็นไป

ตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยพบว่าหากผู้บรโิภครบัรู้คุณภาพของตราสนิค้า มคีวามภกัดกีบั

ตราสินค้าเพิÉมขึÊน จะทําให้มีความถีÉในการซืÊอต่อเดือนเพิÉมขึÊน แต่หากผู้บริโภครับรู้

ความสมัพนัธ์ของตราสินค้ากบัคุณค่าเพิÉมขึÊน จะทําให้มีความถีÉในการซืÊอต่อเดือนลดลง 

เนืÉองจากผูบ้รโิภคเหน็คุณค่าในตวัสนิคา้จงึมปีรมิาณการซืÊอจํานวนเพิÉมขึÊน ทําให้ไม่ต้องซืÊอ

บ่อยๆ ความถีÉจึงลดลง เนืÉองจากตราสินค้ามีอิทธิพลต่อความถีÉในการซืÊอของผู้บริโภค 

เพราะตราสนิคา้จะช่วยเพิÉมความมั ÉนใจในการตดัสนิใจซืÊอสนิคา้ การซืÊอสนิค้าจากตราสนิค้า

ทีÉรูจ้กัจะช่วยลดความเสีÉยงในการซืÊอลง สอดคล้องกบังานศกึษาของ วมิล ลิÊมสุวรรณศลิป์ 

(2554) ทีÉศกึษาเรืÉอง คุณค่าตราสนิคา้ และการรบัรูเ้กีÉยวกบัความคุม้ค่า ทีÉมคีวามสมัพนัธ์กบั
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พฤตกิรรมการซืÊอเครืÉองสําอางต่างประเทศของผู้บรโิภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบว่า คุณค่าตราสนิค้าด้านการรบัรู้ตราสนิค้า และด้านการเป็นส่วนร่วมในตราสนิค้า มี

ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซืÊอเครืÉองสําอางต่างประเทศของผู้บรโิภคหญิงไทยในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนครั ÊงทีÉซืÊอ อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.01 และ 0.05 

ตามลาํดบั  

 สมมติฐานทีÉ 2.2 คุณค่าตราสนิคา้ เรโซนา ดราย สเปรย ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 คุณค่าตราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีÉเกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้เนืÉองจากตราสนิค้าทีÉผู้บรโิภค

มั Éนใจในคุณภาพจะช่วยเพิÉมความมั ÉนใจในการตดัสนิใจซืÊอสนิค้า การซืÊอสนิค้าจากตราสนิค้าทีÉ

รู้จกัจะช่วยลดความเสีÉยงในการซืÊอลง ทําให้มีปริมาณการซืÊอต่อครั ÊงเพิÉมขึÊน สอดคล้องกบั

แนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2543 : 93) กล่าวว่า คุณค่าตราสนิค้าเป็นคุณค่าผลติภณัฑ์ทีÉ

รบัรู้ (Perceiced Value) ในสายตาลูกค้า การทีÉตราสนิค้าของบรษิทัมคีวามหมายเชงิบวกใน

สายตาของผูซ้ืÊอ จะสรา้งขอ้ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั  

 

 สมมติฐานทีÉ 3 : ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีอิทธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานทีÉ  3.1 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ด้านรูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์ ด้านความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลิตภณัฑ ์

และดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

เรโซนา ดราย สเปรย์ ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืน อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิีÉระดบั 0.05 

0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั จงึเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว ้โดยพบวา่หากผลติภณัฑท์ีÉไดร้บัเกนิ

ความคาดหวงัของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคมคีวามพอใจในศกัยภาพของผลติภณัฑเ์พิÉมขึÊน จะทําให้มี

ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเพิÉมขึÊน แต่หากมกีารเปลีÉยนแปลงรปูลกัษณ์ผลติภณัฑบ่์อย จะทําให้มี

ความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนลดลง เนืÉองจากผูบ้รโิภคเกดิความสบัสนในรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์จดจํา

ผลติภณัฑไ์ม่ได ้ไม่รูว้า่มกีารเปลีÉยนรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์จงึไม่เลอืกซืÊอผลติภณัฑ์ เนืÉองจากสิÉง

กระตุน้ทางปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ รปูลกัษณ์ ความคาดหวงั และศกัยภาพ เป็นสิÉงผู้บรโิภค

ตอ้งการและใชใ้นการตดัสนิใจซืÊอ จงึมอีทิธพิลต่อความถีÉในการซืÊอผลติภณัฑ์ระงบักลิÉนกายต่อ
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เดือน สอดคล้องกบังานศึกษาของ ศิลป์ศรุต บุญศิริ (2555) ได้ศึกษาเรืÉอง ปัจจยัด้านส่วน

ประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์ยีÉห้อลาเนจของผู้บริโภคหญิง ใน

กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มผีลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์ยีÉห้อลาเน

จของผูบ้รโิภคหญงิ ในกรุงเทพมหานคร ดา้นความถีÉในการซืÊอผลติภณัฑ ์

 สมมติฐานทีÉ  3.2 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์

สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดา้นปรมิาณการซืÊอต่อครั Êง 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ด้านรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ และด้านศกัยภาพของผลิตภณัฑ์ มี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านปรมิาณ

การซืÊอต่อครั Êง อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติทีÉระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมตฐิานทีÉตั Êงไว้ โดย

พบวา่ผูบ้รโิภคมคีวามพอใจในศกัยภาพของผลติภณัฑเ์พิÉมขึÊน จะทําให้มปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êง

เพิÉมขึÊน แต่หากมกีารเปลีÉยนแปลงรูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์บ่อย จะทําให้มปีริมาณการซืÊอต่อครั Êง

ลดลง เนืÉองจากผูบ้รโิภคเกดิความสบัสนในรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์จดจาํผลติภณัฑ์ไม่ได้ ไม่รู้ว่ามี

การเปลีÉยนรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ จึงไม่เลือกซืÊอผลติภณัฑ์ เนืÉองจากสิÉงกระตุ้นทางปัจจยัด้าน

ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ รปูลกัษณ์ และศกัยภาพ เป็นสิÉงผูบ้รโิภคตอ้งการและใชใ้นการตดัสนิใจซืÊอ จงึ

มอีทิธพิลต่อปรมิาณการซืÊอผลติภณัฑร์ะงบักลิÉนกายต่อครั Êง สอดคล้องกบัแนวคดิของศริวิรรณ 

เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 395) กล่าวว่าผลติภณัฑ์ (Product) ต้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) มี

คุณค่า (Value) ในสายตาของลกูคา้จงึจะมผีลทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้

 

ข้อเสนอแนะทีÉได้จากการวิจยั 

 จากผลการศึกษาวิจยัเรืÉอง คุณค่าตราสินค้าและปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ทีÉมีผลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผู้บรโิภคเพศหญิง

ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงันีÊ  

1. การกาํหนดกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย 

 ผูป้ระกอบการควรศกึษาและตระหนักถึงความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ควร

เน้นทาํการตลาดกบักลุ่มลกูคา้เป้าหมายคอื ผูบ้รโิภคทีÉมอีาย ุ15-23 ปี มรีะดบัการศกึษาตํÉากว่า

ปรญิญาตรี และมรีายได้เฉลีÉยต่อเดอืนตํÉากว่า 15,000 บาท เนืÉองจากกลุ่มผู้บรโิภคดงักล่าวมี

ความถีÉในการซืÊอสินค้าต่อเดือนและปรมิาณการซืÊอสินค้าต่อครั Êงมากกว่ากลุ่มผู้บรโิภคอืÉนๆ 

สามารถถูกจูงใจด้วยตราสินค้าและปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ได้ง่าย ดงันั Êนผู้ประกอบการควร

ปรบัปรุงกลยทุธท์างการตลาดและพฒันาผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย  เรโซนา ดราย สเปรย์

ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคเป้าหมายกลุ่มนีÊ 
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2. การรบัรู้คณุค่าตราสินค้า  

 ผู้ประกอบการควรเน้นสร้างการรบัรู้คุณค่าตราสินค้า เนืÉองจากผู้บริโภคให้ความ

เชืÉอถอืและตดัสนิใจซืÊอสนิคา้จากคุณค่าตราสนิคา้ทีÉสืÉอออกไป ทาํใหเ้กดิความเชืÉอมั Éนในคุณภาพ

ของสนิคา้ จากการศกึษาพบว่าผู้บรโิภคร้อยละ 52.5  ตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉน

กาย เรโซนา ดราย สเปรย์ เพราะเชืÉอในประสิทธภิาพในการระงบักลิÉนกาย ดงันั Êนควรมกีาร

นําเสนอตราสนิคา้ในสืÉอโฆษณาประชาสมัพนัธใ์นรปูแบบต่างๆ เพืÉอทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิการจดจาํ

ไดเ้พิÉมขึÊน พยายามสืÉอใหเ้หน็ตราสนิคา้ รวมถงึคุณสมบตัขิองสนิคา้ในด้านประสทิธภิาพในการ

ระงบักลิÉนกาย เช่น การเสนอตราสนิคา้ลงในโฆษณาหรอืรายการโทรทศัน์ การเป็นผู้สนันสนุน

ในเกมโชวต่์างๆ เป็นตน้ เพืÉอใหต้ราสนิคา้เรโซนาสามารถเขา้มาอยูใ่นใจผูบ้รโิภคในขณะทีÉกาํลงั

นึกถงึผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายทุกครั Êง  

 จากผลการศกึษาพบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อคุณค่าตราสนิค้าด้านความสมัพนัธ์

ของตราสนิคา้กบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรูเ้ป็นลําดบัแรก แสดงว่าตราสนิค้าเรโซนาสร้างความ

เชืÉอมั Éนในใจของผู้บรโิภคว่ามคุีณภาพดแีละเชืÉอถือได้ เหน็ว่าตราสนิค้าเรโซนาเป็นผลติภณัฑ์

สําหรบัผู้หญิง หากต้องการขยายกลุ่มลูกค้าไปยงัผู้ชายต้องมีการสร้างตราสินค้า รูปลกัษณ์

ผลติภณัฑข์ึÊนมาใหม่ใหแ้ตกต่างชดัเจนจากผลติภณัฑส์าํหรบัผูห้ญงิ 

 ผูป้ระกอบการควรใชก้ารส่งเสรมิการขาย เช่น การลดราคา การซืÊอ 1 แถม 1 การขาย

เป็นคู่ เพืÉอจงูใจใหผู้บ้รโิภคเดมิไม่เปลีÉยนไปใชย้ีÉหอ้อืÉนหรอืจงูใจผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดต่้อเดอืนไมส่งู

นกั ซึÉงผูบ้รโิภคมคีวามมั Éนใจในตราสนิคา้อยูแ่ลว้ การส่งเสรมิการขายจะทําให้ผู้บรโิภคเกดิการ

ซืÊอซํÊา ทั Êงยงัสามารถดงึดูดความสนใจผู้บรโิภคใหม่ให้มาซืÊออกีด้วย เนืÉองจากผลการศกึษาใน

ดา้นความจงรกัภกัดพีบวา่ ผูบ้รโิภคอาจเปลีÉยนไปใชผ้ลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกายยีÉห้ออืÉนได ้

หากผลติภณัฑ ์เรโซนา มรีาคาสงูขึÊน หรอืยีÉหอ้อืÉนมกีารลดราคา  

 ผูป้ระกอบการควรใชค้วามมชีืÉอเสยีง คุณภาพของผลติภณัฑ์ ภาพลกัษณ์ทีÉดขีองตรา

สนิค้าเรโซนา ในสายตาของผู้บรโิภค ในการตอกยํÊาตราสินค้าผ่านสืÉอโฆษณาต่างๆ ทั ÊงสืÉอ

ออนไลน์ สืÉอโทรทศัน์ สืÉอสิÉงพมิพ ์เป็นตน้ เพราะหากผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจในตราสนิค้าเร

โซนาเพิÉมขึÊน จะทาํใหผู้บ้รโิภคซืÊอผลติภณัฑม์ากขึÊน ส่งผลใหผ้ลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เร

โซนา สามารถรกัษาความเป็นผู้นําทางการตลาดผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกายหรอือาจเพิÉม

ส่วนแบ่งทางตลาดไดม้ากขึÊน เนืÉองจากผลการศกึษาพบว่า คุณค่าตราสนิค้าด้านคุณภาพทีÉเกดิ

จากการรบัรูต้ราสนิค้า ความสมัพนัธ์ของตราสนิค้ากบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรู้ ความภกัดกีบั

ตราสนิคา้ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดา้นความถีÉใน

การซืÊอต่อเดอืน 

 จากผลการศกึษาพบวา่ ถ้าผูบ้รโิภครบัรูค้วามสมัพนัธข์องตราสนิค้ากบัคุณค่าเพิÉมขึÊน 

ส่งผลใหม้คีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนลดลง โดยคุณค่าตราสนิคา้ดา้นความสมัพนัธ์ของตราสนิค้า

กบัคุณค่าทีÉเกดิจากการรบัรูเ้พิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทําให้พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบั
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กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนลดลง 0.182 หน่วย เนืÉองจาก

ผู้บรโิภคเหน็คุณค่าในตวัสนิค้าแล้วมีการซืÊอผลติภณัฑ์จํานวนมากขึÊน ทําให้ไม่ต้องซืÊอบ่อยๆ 

ความถีÉจงึลดลง ดงันั Êนผู้ประกอบการควรใช้การส่งเสรมิการขายทีÉช่วยให้ผู้บรโิภคเกดิการซืÊอ

เพิÉมขึÊนทั ÊงความถีÉและปรมิาณในการซืÊอ เช่น การชงิโชค ชงิรางวลั จะทําให้ผู้บรโิภคซืÊอมากขึÊน

และบ่อยขึÊนเพืÉอชงิโชคลุน้รบัรางวลั  

3. ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์

 ผู้ประกอบการควรมีการพัฒนาคุณภาพผลิตภณัฑ์อย่างต่อเนืÉอง แต่ไม่ควรปรับ

รปูลกัษณ์ผลติภณัฑบ่์อยเพราะจะทาํใหผู้บ้รโิภคสบัสน ควรเน้นการพฒันาคุณสมบตักิารใช้โดย

การออกผลติภณัฑส์ตูรใหม่ การพฒันาคุณภาพผลติภณัฑใ์หด้ยี ิÉงขึÊน เช่น การทําให้วงแขนขาว

ขึÊน การไม่ทิÊงคราบขาวทีÉเสืÊอผ้าและผวิใต้วงแขน ปรมิาณการฉีดแต่ละครั Êงเหมาะสม เพืÉอเป็น

การสร้างความรู้สึกทีÉดีต่อผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกายของผู้บริโภคทั Êงในด้านการใช้งาน 

คุณภาพของผลติภณัฑ์ และสร้างภาพลกัษณ์การเป็นผู้นําผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกายทีÉมี

การวจิยัและพฒันาคุณภาพผลติภณัฑ์อย่างต่อเนืÉอง ทําให้ผู้บรโิภครบัรู้ถึงความแตกต่างและ

คุณภาพทีÉเหนือกวา่ตราสนิคา้ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายอืÉน ซึÉงผู้บรโิภครบัทราบและยนิดี

ทีÉจะจ่ายเงนิซืÊอสินค้าทีÉมคุีณภาพดใีนมูลค่าทีÉสูงขึÊน เนืÉองจากผลการศึกษาพบว่า ผู้บรโิภคมี

ความรูส้กึทีÉดต่ีอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์ในดา้นของสตูรผลติภณัฑ ์

รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์และบรรจุภณัฑ ์ 

 ผูป้ระกอบการควรมกีารใหข้อ้มลูผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย์

ในสืÉอออนไลน์ต่างๆ เช่น เวบ็ไซต์ เฟสบุค ให้ผู้บริโภครู้จกัผลิตภณัฑ์มากขึÊนและเป็นช่อง

ทางการสืÉอสารทางการตลาดทีÉสามารถเขา้ถึงผู้บรโิภคได้ง่าย เนืÉองจากผลติภณัฑ์ เรโซนา มี

หลายสตูร หลายกลิÉน และหลายรปูแบบ การมขีอ้มลูใหผู้บ้รโิภครบัรูจ้ะทําให้ผู้บรโิภคมั Éนใจและ

เชืÉอมั Éนในคุณภาพของผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรยม์ากขึÊน 

 จากผลการศกึษาพบว่า ถ้าผู้บรโิภคมคีวามพอใจในศกัยภาพของผลติภณัฑ์เพิÉมขึÊน 

จะทําให้มีความถีÉในการซืÊอต่อเดือนเพิÉมขึÊน โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ด้านศักยภาพของ

ผลติภณัฑเ์พิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา 

ดราย สเปรย์ ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดือนเพิÉมขึÊน 0.152 หน่วย ซึÉงด้านศักยภาพของ

ผลติภณัฑ์ทําให้เกดิความถีÉในการซืÊอมากทีÉสุดเมืÉอเทยีบกบัปัจจยัด้านผลติภณัฑ์อืÉนๆ ดงันั Êน

ผูป้ระกอบการควรมกีารวจิยัและพฒันาเพืÉอเพิÉมศกัยภาพของผลติภณัฑ์ เช่น คุณสมบตัใินการ

ระงบักลิÉนกายใหด้ขี ึÊนระยะเวลานานขึÊน พฒันาคุณสมบตัไิม่ก่อใหเ้กดิการแพห้รอืระคายเคอืงใต้

วงแขน อายกุารเกบ็รกัษาทีÉนานขึÊน ไม่ทิÊงคราบบนเสืÊอผา้ และบาํรุงผวิใตว้งแขน เป็นตน้  

 จากผลการศกึษาพบวา่ ถ้าผลติภณัฑท์ีÉไดร้บัเกนิความคาดหวงัของผูบ้รโิภค จะทําให้

มคีวามถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเพิÉมขึÊน โดยปัจจยัดา้นผลติภณัฑด์า้นความคาดหวงัทีÉมต่ีอผลติภณัฑ์

เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทําให้พฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 



 
 

133

สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนเพิÉมขึÊน 0.123 หน่วย ดงันั Êนผู้ประกอบการควรวจิยัและ

พฒันาคุณสมบตัขิองผลติภณัฑใ์หม้หีลายสูตรหลายกลิÉนให้เลอืกใช้ มหีลายขนาด มคุีณสมบตัิ

ในการระงบักลิÉนกายระยะเวลานานขึÊน เป็นตน้ 

 จากผลการศกึษาพบวา่ ถ้าเปลีÉยนแปลงรปูลกัษณ์ผลติภณัฑบ่์อย จะทาํใหม้คีวามถีÉใน

การซืÊอต่อเดอืนและปรมิาณการซืÊอต่อครั Êงลดลง โดยคุณค่าตราสนิค้าด้านรูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์

เพิÉมขึÊน 1 หน่วย จะทําให้พฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรย์ระงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย 

สเปรย ์ด้านความถีÉในการซืÊอต่อเดอืนลดลง 0.094 หน่วย และมปีรมิาณการซืÊอต่อครั Êงลดลง 

0.280 หน่วย ดงันั Êนผูป้ระกอบการไม่ควรเปลีÉยนแปลงรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กายเรโซนา ดราย สเปรย์บ่อยเกินไป หรือมรีูปลกัษณ์คล้ายผลิตภณัฑ์ยีÉห้ออืÉน ซึÉงจะทําให้

ผูบ้รโิภคเกดิความสบัสนได ้ควรสรา้งความเป็นเอกลกัษณ์ทีÉผู้บรโิภคจะสามารถรบัรู้ได้ทนัทวี่า

เป็นผลติภณัฑข์องเรโซนา 

 

ข้อเสนอแนะเพืÉอการวิจยัคร ั Êงต่อไป 

1. ควรมกีารศึกษาวจิยัเปรยีบเทยีบคุณค่าตราสนิค้าอืÉนๆ ทีÉเป็นคู่แข่งขนัในตลาด 

เพืÉอใหท้ราบถงึความคดิเหน็ของผู้บรโิภคต่อตราสนิค้าอืÉนๆ รวมถึงใช้เป็นแนวทางสร้างความ

แตกต่างใหเ้หนือกวา่คู่แขง่ ทาํใหเ้กดิความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั 

2. ควรมีการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อคุณค่าตราสินค้าและ

พฤตกิรรมและการตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์เพืÉอจะได้

ทราบปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอมากขึÊน 

3. ควรมกีารศกึษาแบบสมัภาษณ์เชงิลกึ เพืÉอใหผู้บ้รโิภคไดแ้สดงความคดิเหน็ทีÉมต่ีอ

ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายเรโซนา ดราย สเปรย ์ไดม้ากขึÊนและมขีอบเขตเนืÊอหาทีÉกวา้งขึÊน 

เพืÉอนําผลทีÉไดไ้ปใชใ้นการปรบัปรุงผลติภณัฑใ์หด้ยี ิÉงขึÊน 

4. ควรมกีารศกึษาความพงึพอใจในผลติภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกายเรโซนา ดราย 

สเปรย ์หรอืทศันคตขิองผู้บรโิภคทีÉมต่ีอการใช้ผลติภณัฑ์ เพืÉอนําผลทีÉได้ไปใช้ในการปรบัปรุง

ผลติภณัฑใ์หด้ยี ิÉงขึÊน 
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แบบสอบถามทีÉใช้ในการวิจยั 
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แบบสอบถาม 

คณุค่าตราสินค้าและปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ของผู้บริโภคเพศหญิงในกรงุเทพมหานคร 

 

 

คาํชีÊแจง 

แบบสอบถามนีÊเป็นส่วนหนึÉงของการศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจบณัฑติ คณะสงัคมศาสตร ์

มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ วทิยาเขตประสานมติร โดยมเีนืÊอหาสอบถามขอ้มลูในการสารนิพนธเ์รืÉอง 

“คุณค่าตราสนิคา้และปัจจยัดา้นผลติภณัฑท์ีÉมผีลต่อพฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เร

โซนา ดราย สเปรย ์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร” 

แบบสอบถามนีÊมวีตัถุประสงคท์ีÉจะคน้ควา้ รวบรวมขอ้มลูเพืÉอวเิคราะหผ์ลเกีÉยวกบัพฤตกิรรมการ

ซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์ดงันั Êนผูว้จิยัจงึขอขอบพระคุณทุกท่านทีÉกรุณา

สละเวลาตอบแบบสอบถามตามความเป็นจรงิ โดยผูว้จิยัจะเกบ็ขอ้มลูของท่านไวเ้ป็นความลบั 

 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงันีÊ 

ตอนทีÉ 1    ขอ้มลูส่วนบุคคลของผูบ้รโิภค 

ตอนทีÉ 2    คุณค่าตราสนิคา้ ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

ตอนทีÉ 3    ปัจจยัดา้นผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

ตอนทีÉ 4    พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์

 

การตอบแบบสอบถามฉบบันีÊใชเ้พืÉอการศกึษาซึÉงผูต้อบแบบสอบถามจะไม่มผีลกระทบจากการ

ตอบแบบสอบถามแต่ประการใดเป็นการนําเสนอผลการวจิยัในภาพรวมเท่านั Êน 

 

**** ขอขอบคุณทุกท่านทีÉใหค้วามกรุณาตอบแบบสอบถามทุกขอ้ **** 
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ท่านเคยซืÊอผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย เรโซนา ดราย สเปรย ์หรือไม่ 

� 1. เคย     � 2. ไม่เคย (จบการสมัภาษณ์) 

 

ปัจจบุนัท่านใช้ผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย ยีÉห้อใด.................................................. 

 

ตอนทีÉ 1 ข้อมลูทั Éวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

โปรดทาํเครืÉองหมาย � ในช่องทีÉตรงกบัตวัท่านมากทีÉสดุ 

 

1. อายุ 

� 1. 15–23 ปี      � 2. 24-32 ปี 

� 3. 33–41 ปี     � 4. 42–50 ปี 

� 5. 51 ปีขึÊนไป 

 

3. ระดบัการศกึษาสงูสุด 

� 1. ตํÉากวา่หรอืเทยีบเท่ามธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช.  � 2. ตํÉากวา่ปรญิญาตร ี

� 3. ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า   � 4. สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 

4. สถานภาพสมรส 

� 1. โสด      � 2. สมรส 

� 3. หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่

 

5. อาชพี 

� 1. นกัเรยีน / นิสติ / นกัศกึษา  � 2. ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

� 3. รบัจา้ง / พนกังานบรษิทัเอกชน  � 4. ธุรกจิส่วนตวั / เจา้ของกจิการ 

� 5. แม่บา้น /พ่อบา้น    � 6. อืÉน ๆ (โปรดระบุ …...…………….….….) 

 

6. รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

� 1. ตํÉากวา่หรอืเท่ากบั 10,000 บาท   � 2. 10,001 – 15,000 บาท 

� 3. 15,001 – 20,000 บาท   � 4. 20,001 – 25,000 บาท 

� 5. 25,001 – 30,000 บาท   � 6. มากกวา่ 30,001 บาทขึÊนไป 
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ตอนทีÉ 2 : คณุค่าตราสินค้า “เรโซนา ดราย สเปรย”์ ของผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

คาํชีÊแจง : โปรดใส่เครืÉองหมาย / ใหต้รงกบัความคดิเหน็ดา้นคุณค่าของตราสนิคา้ “เรโซนา ดราย 

สเปรย”์ มากทีÉสุด 

 

คณุค่าตราสินค้า “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

 

ระดบัความคิดเหน็ 

เหน็

ด้วย

อย่าง

ยิÉง 

5 

เหน็

ด้วย 

4 

ไม่

แน่ใจ 

3 

ไม่

เหน็

ด้วย 

2 

ไม่เหน็

ด้วย

อย่าง

ยิÉง 

1 

ด้านการรู้จกัตราสินค้า 

2.1 เมืÉอพดูถงึผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย คุณจะนึกถงึ 

“เรโซนา ดราย สเปรย”์ เป็นอนัดบัแรก       

2.2 ท่านรูจ้กัคุน้เคยกบัตราสนิคา้ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

มากกวา่ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย ยีÉหอ้อืÉน      

ด้านคณุภาพทีÉเกิดจากการรบัรู้ตราสินค้า 

2.3 ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย 

สเปรย”์ มกีลิÉนหอมเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั      

2.4 ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย 

สเปรย”์ สามารถระงบักลิÉนกายไดด้กีวา่ยีÉหอ้อืÉน      

2.5 โดยรวมแลว้คุณพอใจในผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์      

ด้านความสมัพนัธข์องตราสินค้ากบัคณุค่าทีÉเกิดจาก

การรบัรู ้

2.6 ท่านเชืÉอมั Éนในคุณภาพของผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉน

กาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์           

2.7 ท่านรูส้กึวา่ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา 

ดราย สเปรย”์ ดกีวา่ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกายยีÉหอ้

อืÉน           

2.8 ทุกครั ÊงทีÉซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย ท่าน

เจาะจงทีÉจะซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ เท่านั Êน      
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คณุค่าตราสินค้า “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

 

ระดบัความคิดเหน็ 

เหน็

ด้วย

อย่าง

ยิÉง 

5 

เหน็

ด้วย 

4 

ไม่

แน่ใจ 

3 

ไม่

เหน็

ด้วย 

2 

ไม่เหน็

ด้วย

อย่าง

ยิÉง 

1 

ด้านความภกัดีกบัตราสินค้า 

2.9 ท่านซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ เป็นประจาํ      

2.10 ครั Êงต่อไปทีÉจะซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

ท่านจะซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ เท่านั Êน และยนิดทีีÉจะ

บอกต่อหรอืแนะนําใหผู้อ้ืÉนซืÊอ      

2.11 ท่านจะยงัคงซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซ

นา ดราย สเปรย”์ ต่อไปแมว้า่ยีÉหอ้อืÉนจะลดราคา      

2.12 ท่านจะยงัคงซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซ

นา ดราย สเปรย”์ ถงึแมจ้ะมกีารเพิÉมราคาสงูขึÊน      

สินทรพัยป์ระเภทอืÉน ๆ ของตราสินค้า 

2.13 ท่านคดิวา่ตราสนิคา้ “ เรโซน่า” เป็นตราสนิคา้ทีÉมี

มลูค่า สามารถประเมนิราคาได ้      

2.14 ท่านคดิวา่ตราสนิคา้ “ เรโซน่า” เป็นตราสนิคา้ทีÉมี

เอกลกัษณ์เฉพาะตวั      

 

ส่วนทีÉ 3  :  ปัจจยัดา้นผลติภณัฑข์องผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์  

คาํชีÊแจง  :  โปรดทาํเครืÉองหมาย / ลงในช่องวา่งทีÉตรงกบัความคดิเหน็ของท่าน 
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ปัจจยัด้านผลิตภณัฑข์องผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

ระดบัความคิดเหน็ 

เหน็

ด้วย

อย่าง

ยิÉง 5 

เหน็

ด้วย  

4 

ไม่

แน่ใจ 

3 

ไม่

เหน็

ด้วย  

2 

ไม่

เหน็

ด้วย

อย่าง

ยิÉง 

1 

ประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์ 

3.1 ความแหง้ทนัท ีหลงัจากทีÉสเปรยไ์ปบนผวิใตว้งแขน   
    

3.2 เมืÉอสเปรยล์งผวิแลว้ไมท่าํใหผ้วิเหนียวเหนอะนะ      

3.3 สามารถระงบักลิÉนกายไดด้กีวา่ผลติภณัฑร์ะงบักลิÉน

กายทั Éวไป      

รปูลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์

3.4 ปรมิาณของสเปรยท์ีÉฉีดแต่ละครั Êงกาํลงัด ี      

3.5 ลกัษณะรปูลกัษณ์ และบรรจุภณัฑใ์ชง้่าย       

3.6 ลวดลายและสขีองบรรจุภณัฑส์ืÉอถงึความทนัสมยั      

ความคาดหวงัทีÉมีต่อผลิตภณัฑ ์ 

3.7 “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มหีลายสตูรใหเ้ลอืกใช ้   
    

3.8 “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มหีลายขนาดใหเ้ลอืกใช ้          

3.9 “เรโซนา ดราย สเปรย ์สตูรมาตรฐาน ไดแ้ก่ ชาว

เวอรค์ลนี, พาสชนั, คอตตอน และพาวเดอรด์ราย” 

สามารถปกป้องกลิÉนกายไดต้ลอดวนัไดม้ากกวา่สตูรอืÉน    

    

3.10 “เรโซนา ดราย สเปรย ์สตูรสกนิไลท”์ ทาํใหผ้วิใต้

วงแขนเรยีบเนียนกระจ่างใสไดม้ากกวา่สตูรอืÉน  
    

3.11 “เรโซนา ดราย สเปรย ์สตูรครสิตลั” ทาํใหไ้ม่เกดิ

คราบขาวทีÉเสืÊอไดม้ากกวา่สตูรอืÉน  
    

3.12 “เรโซนา ดราย สเปรย ์สตูรเซก็ซีÉ และดลิเีชยีส” ให้

กลิÉนหอมเหมอืนนํÊาหอมเคาทเ์ตอรแ์บรนดไ์ดม้ากกวา่

สตูรอืÉน  
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ส่วนทีÉ 4  :  พฤตกิรรมการซืÊอผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

คาํชีÊแจง  :  โปรดทาํเครืÉองหมาย / ลงในช่องวา่งทีÉตรงกบัความคดิเหน็ของท่าน 

 

4.1 ท่านซืÊอ เรโซนา ดราย สเปรย ์โดยเฉลีÉย ……..……… ครั Êง/เดอืน 

4.2 ปกตทิ่านซืÊอ เรโซนา ดราย สเปรย ์ครั Êงละ..................ขวด  

4.3 ปกตทิ่านซืÊอ เรโซนา ดราย สเปรย ์ขนาดเท่าไร.................มลิลลิติร (มล.) 

4.4 ปัจจยัทีÉสาํคญัทีÉสุดทีÉทาํใหท้่านตดัสนิใจซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ (เลอืกตอบเพยีง 1 ขอ้) 

� 1. บรรจุภณัฑ ์   � 7. ราคา 

� 2. ประสทิธภิาพในการระงบักลิÉนกาย � 8. โปรโมชั Éน 

� 3. ความสะดวกในการใช ้  � 9. หาซืÊอง่าย 

� 4. ตราสนิคา้ (เรโซนา ดราย สเปรย)์  � 10. โฆษณา 

� 5. กลิÉน    � 11. กจิกรรมทางการตลาด/บธู 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑข์องผลิตภณัฑ์สเปรยร์ะงบั

กลิÉนกาย “เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

ระดบัความคิดเหน็ 

เหน็

ด้วย

อย่าง

ยิÉง 5 

เหน็

ด้วย  

4 

ไม่

แน่ใจ 

3 

ไม่

เหน็

ด้วย  

2 

ไม่เหน็

ด้วย

อย่าง

ยิÉง 

1 

ผลิตภณัฑค์วบ 

3.13 การรบัประกนัทีÉวา่ “ " ยนิดคีนืเงนิ 5 เท่าถ้า

พบวา่มสีเปรยร์ะงบักลิÉนกายทีÉแหง้เรว็กวา่ ” ทาํให้

มั Éนใจในคุณภาพวา่ดกีวา่ยีÉหอ้อืÉน      

ศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์

3.14 สามารถระงบักลิÉนกายไดต้ลอดวนั   
    

3.15 ช่วยบาํรุงผวิใตว้งแขนใหข้าวขึÊน          

3.16 ไมท่าํใหแ้พแ้ละระคายเคอืง              

3.17 ไมท่ิÊงคราบขาวทีÉเสืÊอผา้และทีÉผวิใตว้งแขน      

3.18 คุณภาพสนิคา้ไม่เปลีÉยนแปลงถงึแมจ้ะเกบ็ไว้

เป็นเวลานาน      
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� 6. มหีลายสตูรใหเ้ลอืก  � อืÉนๆ โปรดระบุ ……………………… 

4.5 ผูใ้ดต่อไปนีÊทีÉมอีทิธพิลในการตดัสนิใจซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ มากทีÉสุด 

� 1. ตวัเอง     � 2. สมาชกิในครอบครวั 

� 3. เพืÉอน/คนรูจ้กัแนะนํา  � 4. พนกังานขาย 

� อืÉนๆ โปรดระบุ ……………………… 

4.6 สถานทีÉใดทีÉท่านซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ บ่อยทีÉสุด 

�1. รา้น 7-Eleven / มนิิมารท์    

�2. หา้งโมเดริน์เทรด (Lotus, Big C, ฯลฯ) 

�3. ซุปเปอรม์าเกต็ เช่น Top, Home fresh mart, Foodland  

�4. รา้นคา้แผงลอย/ตลาดนดั 

�5. รา้นของชาํขา้งบา้น 

�6. อืÉนๆ ระบุ.............................. 

4.7 ช่วงเวลาใดทีÉท่านซืÊอ “เรโซนา ดราย สเปรย”์ บ่อยทีÉสุด 

� 1. หน้ารอ้น      

� 2. หน้าฝน 

� 3. หน้าหนาว  

4.8 จาํนวนคนทีÉท่านรูจ้กัทีÉไดซ้ืÊอและใช ้“เรโซนา ดราย สเปรย”์ มจีาํนวนกีÉคน 

� 1. 0 คน (ไม่มคีนรูจ้กัทีÉใช)้  � 2. 1 – 2 คน 

� 3. 3 – 4 คน    � 4. 5 คนขึÊนไป 

 

ตอนทีÉ 5 ขอ้คดิเหน็และขอ้เสนอแนะ และกจิกรรมทางการตลาดของ ผลติภณัฑส์เปรยร์ะงบักลิÉนกาย 

“เรโซนา ดราย สเปรย”์ 

…………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………… 

 

******ขอขอบคณุทีÉให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม***** 
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ภาคผนวก ข 

รายนามผู้เชีÉยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เชีÉยวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 

 รายชืÉอ    ตาํแหน่งและสถานทีÉทาํงาน 

 

1. รองศาตราจารยส์ุพาดา สริกุิตตา  หวัหน้าภาควชิาบรหิารธุรกจิ 

      คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 

2. อาจารยด์ร.วรนิทรา ศริสิุทธกุิล  อาจารยป์ระจาํภาควชิาบรหิารธุรกจิ 

      คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวติัย่อผู้ทาํสารนิพนธ ์
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ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ ์

 

 ชืÉอชืÉอสกุล   นส.ศุภรสัมิ Í จวิะรงัสนิ ี

วนัเดอืนปีเกดิ   4 มถุินายน 2523 

สถานทีÉเกดิ   กรุงเทพมหานคร 

สถานทีÉอยูปั่จจุบนั  135/53 PG2 คอนโด ถนนพระราม 9 แขวงหว้ยขวาง 

      เขตหว้ยขวาง กรุงเทพมหานคร 10310  

ประวตักิารศกึษา 

   พ.ศ. 2557   บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติสาขาการตลาด 

      จาก มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

   พ.ศ. 2546  บรหิารธุรกจิบณัฑติ สาขาการตลาด 

      จาก สถาบนัเทคโนโลยรีาชมงคล  

      วทิยาเขตพาณิชยการพระนคร  
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