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การวิจยัครั้งนีม้ีความมุงหมาย  เพื่อศึกษาความสัมพนัธระหวางความพึงพอใจของผูบริโภค

ตอกระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  ในเขตกรุงเทพมหานคร ใน 4 ดาน คือ  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  

ดานการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการขาย  กับพฤตกิรรมของผูบริโภคตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู)  เซลลอ็กซ  ในเขตกรุงเทพมหานคร  และความพึงพอใจโดยรวมของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ

ชําระ  (ทิชชู)  เซลล็อกซ  จําแนกตามเพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดับการศกึษา อาชพี รายได

เฉลี่ยตอเดือน และระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑ  และเพื่อศึกษาความสัมพนัธระหวางความพงึพอใจ

ของผูบริโภคทั้ง  4  ดาน  กับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยัครั้งนี ้   

ไดแก    ผูบริโภคที่ใชกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  ซึง่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน  400  

คน  โดยใชวธิีการวิจยัเชงิสาํรวจ  เครื่องมอืที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถาม  วเิคราะหขอมูลและ

ประมวลผลดวยเครื่องคอมพิวเตอร  โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป  SPSS  เพื่อหาคารอยละ    คาเฉลี่ย  คา

เบี่ยงเบนมาตรฐาน  คาสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน  สถติิคาที  และการวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว  การวิเคราะหคาสมัประสิทธิ์สหสัมพนัธของเพียรสัน   

 

ผลการวิเคราะหขอมูล  พบวา 

กลุมตัวอยางของผูบริโภค  สวนใหญเปนเพศหญิง  อาย ุ 26 – 30  ป  สถานภาพโสด  ระดับ

การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  อาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน  และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน  20,001  

บาทขึน้ไป 

ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  ในเขต

กรุงเทพมหานคร ใน 4 ดาน คือ  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจดัจําหนาย  ดานการสงเสรมิการ

ขาย  พบวา ดานผลิตภณัฑผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับพงึพอใจมาก  ดานราคาผูบริโภคมี

ความพึงพอใจอยูในระดับพงึพอใจมาก  ดานการจัดจําหนายผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับพึง

พอใจมาก  และดานการสงเสริมการขายผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับพงึพอใจปานกลาง 

การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับความพงึพอใจโดยรวมของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ  (ทิชชู)  

เซลล็อกซ  ในเขตกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามเพศ  อาย ุ  สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  

อาชีพ  และรายไดเฉลี่ยตอเดือน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  พบวา  ผูบริโภคที่มีอาชีพ



แตกตางกนัมผีลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ  (ทิชชู)  เซลล็อกซแตกตางกนั 

และผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ  (ทิชชู)  เซลล็อกซแตกตางกนั  

สวนผลการทดสอบสมมติฐานกบัการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ  (ทิชชู)  เซลล็อกซ  ทั้ง  3  ดาน  คือ  

ดานประโยชนหลัก  ดานลกัษณะทางกายภาพ  และดานตราสนิคา  พบวา  ความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานประโยชนหลกัมีความสัมพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ  

(ทิชชู)  เซลลอ็กซ  โดยมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา  อยางมนียัสําคัญ

ทางสถิติที่ระดบั 0.01 สวนความพงึพอใจตอผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธกับ

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ  (ทิชชู)  เซลล็อกซ  มีความสมัพนัธเปนไปในทิศทาง

เดียวกนัในระดับคอนขางต่าํ  อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.01  และความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานตราสินคามคีวามสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ  (ทิชชู)  

เซลล็อกซ  มคีวามสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา  อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่

ระดับ  0.01   
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The purpose of this  research is to study the  relationship between customer   

satisfaction  toward Cellox toilet tissue paper in Bangkok  metropolitan  area in four aspects 

including  product, price, distribution channel and promotion, and consumer behaviors with 

respect to Cellox toilet tissue paper. Overall consumers’ satisfaction is also classified by 

gender, age, marital status, education level, occupation, personal monthly income, and 

period of time in using the product. In addition, this research finds the relationship between 

consumer satisfaction in the four aspects and the overall satisfaction of the product. The 

survey method with the structured questionnaire is conducted for 400 sample size. The data 

is processed and analyzed by occupying the SPSS program with following statistical 

analysis; percentage, mean, standard deviation, Pearson product moment correlation , 

independent t-test, and one-way analysis of variance.  

 

The result of analysis found that; 

The majority of the sample group is female, single, aged 26-30 years old, and  

holds  bachelor degree, the private company employee, earns 20,001 Baht or more per 

month. 

The data on consumer satisfaction towards Cellox toilet tissue in Bangkok 

metropolitan area, in four aspects including  product, price and distribution channel are 

expressed at the satisfied level while promotion is expressed at the moderately  satisfied 

From the hypotheses testing on consumer’s overall satisfaction toward Cellox toilet tissue 

paper in Bangkok metropolitan area classified by  gender, age, marital status, education 

level, occupation and personal monthly income at 0.05 statistically significant level,the result  

shows that the different on occupation has different on total satisfaction toward Cellox  toilet 



tissue paper .Additionally, consumers with different average monthly income had  different 

on overall satisfaction toward Cellox  toilet tissue paper 

On the correlation testing  hypotheses  between the overall product satisfaction 

and overall  satisfaction toward Cellox toilet tissue paper in  three aspects including core  

product benefit, product attribute, and brand.The result shows that there is a rather  low 

positively relationship between the  satisfaction of core  product benefit and overall product 

satisfaction at 0.01  statistically significant level. There are also rather low positively 

relationship  between the satisfaction of product attribute and overall product satisfaction, 

and between the satisfaction of brand and overall product satisfaction at 0.01 statistically 

significant level. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ประกาศคุณูปการ 
 

สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดวยความอนุเคราะหจากผูชวยศาสตราจารย  ดร.ณักษ    กุ

ลิสร  รองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา และรองศาสตราจารยศิริวรรณ เสรีรัตน ที่ไดใหคําปรึกษา 

ขอเสนอแนะ ตลอดจนแกไขปรับปรุงขอบกพรองตางๆ เพื่อใหสารนพินธฉบับนี้มีความสมบูรณ ผูวิจัย

ขอกราบขอบพระคุณทุกทานดวยความเคารพอยางสงู ละขอกราบขอบพระคุณคณาจารยคณะ

สังคมศาสตรทุกทานที่ไดมอบความรูอันเปนทนุชวีิตแกผูวิจัย 

ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ไดใหความรวมมือและสละเวลาในการตอบ

แบบสอบถามซึ่งมีสวนทําใหการวิจยัสําเร็จลุลวงไดดวยด ี

ขอขอบคุณ เจาหนาที่ภาควชิาบริหารธุรกจิคณะสังคมศาสตร และบณัทิตวิทยาลยัทุกทาน

ตลอดจนผูมีสวนสาํเร็จตองานวิจัยชิน้นีท้กุทาน 

กราบขอบพระคุณ คุณพอ คุณแม และขอขอบคุณทกุคนในครอบครัว ตลอดจนเพื่อนิสิตที่

เปนกาํลังใจและคอยชวยเหลือแนะนาํการทําสารนพินธฉบับนี้เปนอยางด ี

 

ทายสุดนี้คุณงามความดีและประโยชนอันเกิดจากสารนพินธฉบับนี ้ผูวิจัยขอนอมบูชาคุณ

บิดามารดาครแูละอาจารยทกุทานที่ไดประสิทธิ์ประสาทความรู อบรมส่ังสอน และวางรากฐานแหง

การศึกษาแกผูวิจัย 
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บทที่ 1 
ภูมิหลัง 

 
ภูมิหลัง 

ปจจัยพืน้ฐานในการดํารงชวีิตของมนษุย  คือ  ปจจัยสี่  ซึ่งไดแก  อาหาร  ทีอ่ยูอาศัย 

เครื่องนุงหม  และยารักษาโรค  ที่จะทําใหชีวิตดําเนินไปอยางราบรื่น   แตในปจจุบันสิ่งทีม่นุษย

ตองการนัน้ยงัมีอีกมากเพื่อตอบสนองความตองการที่ไมส้ินสุดของมนุษย   ไมวาจะเปน  รถยนต 

โทรศัพทมือถอื  เครื่องปรับอากาศ  ขาวของเครื่องใชตางๆ  หรือส่ิงอาํนวยความสะดวกตางๆ  ทีจ่ะทาํ

ใหชีวิตมนุษยมีความสะดวกสบายขึน้  เห็นไดวานับทศวรรษที่ผานมา  มกีารผลติเครื่องอุปโภคบริโภค

ข้ึนมาเปนจาํนวนมาก  และหนึง่ในสิง่อุปโภคที่วานี้ทีท่ําใหชีวิตมีความสะดวกขึ้น  คือ กระดาษชําระ  

หรือที่เรียกกันติดปากวา  “กระดาษทิชชู”   เปนสิง่ทีท่ําใหชีวิตประจาํวนัมีความคลองตัวมากขึ้น  โดยที่

ใชกระดาษทิชชูเสร็จเรียบรอยก็สามารถทิ้งไดเลย  โดยไมตองเสียเวลานาํมาซกัลางทําความสะอาด

เหมือนผาขี้ร้ิวเชนในอดีต  

ปจจุบันในทองตลาดมีกระดาษทชิชูมากมายหลายยี่หอแบงเปน  3  ระดับ  คือ  มีทัง้เกรดดี

เยี่ยม  โดยใชเยื่อกระดาษบริสุทธิ์  100%  เกรดดี  และเกรดประหยัด  ในปจจุบันการเติบโตของสินคา

ตราหางเติบโตอยางตอเนื่อง  เชน  มีราคาถูก  และยีห่อคิมเบอรล่ีคล็ากเปนผูนาํในตลาดแตยอดขาย

กลับลดลงในป  2549  จาก  42%  ลดลงเหลือ  39%  ในขณะที่เบอรล่ียุคเกอรผูผลิตกระดาษชําระ

ยี่หอเซลล็อกซซึ่งมียอดขายกระดาษชาํระที่คงที่และไมถกูแยงสวนแบงทางการตลาดไป  (เอซี  เนลสัน.   

2549: 1)  จากสาเหตุดังกลาวทําใหผูวจิัยสนใจที่จะศึกษาความพงึพอใจของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ

ทิชชูเซลล็อกซในเขตกรุงเทพมหานคร  เนื่องจากสวนแบงตลาดสินคาไมไดลดลงในขณะที่ปจจบัุนมี

ตราสินคาหางเกิดขึ้นมากมาย   ซึ่งสนิคาตราหางนัน้มีราคาทีถู่กกวายีห่ออ่ืนๆในทองตลาดอีกทั้งยงัไม

ตองเสียคาโฆษณา และผลการศึกษาจะสามารถนาํขอมูลที่เปนประโยชนจากการวิจยันาํไปพัฒนา  

และปรับปรุงผลิตภัณฑกระดาษชําระเซลล็อกซและตราสินคาอื่น เพื่อตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคไดมากขึ้น  อีกทัง้จะกอใหเกิดความไดเปรียบเชงิแขงขัน  ซึ่งจะสงผลดีตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระและสินคาอื่นที่เกีย่วของ 
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ความมุงหมายของการวิจัย 

ในการวิจัยครัง้นี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี ้

1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลล็อกซของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตรประกอบดวย  เพศ  อาย ุ 

สถานภาพการสมรส  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายไดเฉลี่ยตอเดือน    

2. เพื่อศึกษาความความสมัพนัธระหวางความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู)เซลล็อกซของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธระหวางความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกับความพึง
พอใจตอผลิตภัณฑของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. เพื่อศึกษาความสัมพนัธระหวางความพงึพอใจตอผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู)เซลล็อกซของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

5. เพื่อศึกษาความสัมพนัธระหวางพฤตกิรรมการซื้อผลิตภัณฑกับความพึงพอใจตอ
สวนประสมการตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานที่จัดจาํหนาย และการสงเสริมการตลาด ของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

6. เพื่อรวบรวมขอเสนอแนะในการใชผลิตภัณฑกระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลล็อกซ ของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ความสําคัญของการวิจัย 
ใชเปนขอมูลใหแกผูบริหารผลิตภัณฑกระดาษชาํระ(ทชิชู) เซลล็อกซ  ในการพิจารณา

แนวทางในการเพิ่มคุณภาพ  เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมากยิ่งขึ้น  และยังเปน

ประโยชนแกผูที่สนใจจะลงทนุในกจิการผลติภัณฑกระดาษชําระ(ทิชชู)  นําไปใชในการวางแผนและ

เปนแนวทางดานการดําเนินงานตอไปในอนาคต 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
ในการศึกษาวจิัยครั้งนี ้  ผูวิจยัมุงจะศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคตอกระดาษชําระ

(ทิชชู)เซลล็อกซ  ในเขตกรุงเทพมหานคร ใน 4  ดาน  ไดแก 

1.  ดานผลิตภณัฑ 

1.1  ประโยชนหลัก 

1.2  ลักษณะกายภาพ 

1.3  ตราสินคา 
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1.4  ความคาดหวัง 

2.  ดานราคา 

3.  ดานการจดัจําหนาย 

4.  ดานการสงเสริมการตลาด 

 

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
ประชากรที่ใชในการวิจยัครั้งนี้   

ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้นี ้  หมายถงึ  ผูบริโภคทีใ่ชกระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลลอ็กซ  

ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึง่ไมทราบจาํนวนประชากรที่แนนอน 

 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวจิัย 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยั  คือ  ผูบริโภคที่ใชกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  ซึง่อาศัย

ในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน  400  คน  ซึ่งไดจากสูตรการหาขนาดตัวอยางจากสูตรที่ไมทราบ

จํานวนประชากร  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน. 2541:222-223)  ที่มีระดับความเชื่อมั่น  95%  ไดประชากรกลุม

ตัวอยางจํานวน  400  คน  โดยใชวิธีการสุมตัวอยางโดยมีข้ันตอนดังนี ้

 

ขั้นที่ 1  ใชวิธีการเลือกเขตที่จะทาํการสุมตัวอยางแบบงาย  (Simple  Random  

Sampling)  จากการจับฉลากเขตในกรุงเทพมหานครทั้งหมดจํานวน  50  เขต  เลือก  10%  จาก  50  

เขต  ได  5  เขต  คือ  เขตบางแค  เขตบางกะป  เขตทาพระ  เขตลาดพราว  และเขตดอนเมือง 

ขั้นที่  2  การสุมแบบเจาะจง  (Purposive  Sampling)  เพื่อเลือกกลุมเปาหมายในแต

ละเขตที่สุมไดจากขั้นตอนที ่ 1  โดยในการจัดเก็บแบบสอบถามนั้นจะเจาะจงเลือกหางสรรพสนิคาหรือ  

Modern  Trades  ที่มีขนาดใหญและสถานที่ทีม่ีผูบริโภคไปจับจายใชสอยมาก  เขตละ  1  หาง  และ

กลุมเปาหมายจะถกูคัดเลือกจากกอนใหทําการกรอกแบบสอบถามโดยการสอบถามกอนวาเคยใช

กระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลลอกซหรือไม  ถาใชจึงเปนเปาหมายที่จะทําการสํารวจจนครบตามจํานวนกลุม

ตัวอยางในแตละเขตแตละหางดังนี ้

เขตบางแค  คือ  หางเดอะมอลลบางแค 

เขตบางกะป  คือ  หางเทสโกโลตัสบางกะป 

เขตทาพระ  คือ  หางเดอะมอลลทาพระ 

เขตลาดพราว  คือ  หางเซน็ทรัลลาดพราว 

เขตดอนเมือง  คือ  หางท็อปสดอนเมือง 



 4

ขั้นที่  3  ใชวิธีการสุมตัวอยางโดยใชโควตา  (Quota  Sampling)  โดยแบงกลุม

ตัวอยางทัง้หมด  400  คน  จาํนวน  5  เขต  ในสัดสวนทีเ่ทากนัคือ  400/5  เทากับเขตละ 80  ตัวอยาง 

ขั้นที ่ 4  การสุมตัวอยางแบบตามสะดวก  (Convenience  Sampling)  โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลกับกลุมตัวอยางที่ระบุไวแลวขางตน  โดยแจก

แบบสอบถามใหกลุมตัวอยาง  คือ  ที่ใชกระดาษชาํระ(ทชิชู)เซลล็อกซ  ซึ่งอาศยัในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 
ตัวแปรที่ศกึษา 

1.  ตัวแปรอิสระ  (Independent  Variables)  ไดแก  ขอมูลทั่วไปของผูบริโภค  ความ

พึงพอใจตอผลิตภัณฑ  และความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น  โดยจําแนกไดดังนี ้

1.1  ขอมูลทั่วไปของผูบริโภค 

1.1.1  เพศ 

1.1.1.1  ชาย 

1.1.1.2 หญิง 

1.1.2  อาย ุ

1.1.2.1  อายุไมเกิน  25  ป   

1.1.2.2  26 – 30  ป 

1.1.2.3  36 – 45  ป 

1.1.2.4  46  ปข้ึนไป 

1.1.3  สถานภาพการสมรส 

1.1.3.1  โสด 

1.1.3.2  สมรส / อยูดวยกัน  

1.1.3.3  หมาย / แยกกันอยู / หมาย 

1.1.4  ระดับการศึกษา   

1.1.4.1  ตํ่ากวาปริญญาตร ี

1.1.4.2   ปริญญาตรี  

1.1.4.3   สูงกวาปริญญาตร ี

1.1.5  อาชีพ 

1.1.5.1  นักเรียน / นักศึกษา 

1.1.5.2  รับราชการ 
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1.1.5.3  พนักงานรัฐวิสาหกจิ 

1.1.5.4  พนักงานบริษัทเอกชน  

1.1.5.5  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ .................................) 

1.1.6  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

1.1.6.1  ตํ่ากวาหรือเทากับ  5,000 บาท 

1.1.6.2  5,001 – 10,000  บาท 

1.1.6.3  10,001 – 15,000  บาท 

1.1.6.4  15,001 – 20,000  บาท 

1.1.6.5  20,001 บาทขึน้ไป 

1.1.7  ระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑ 

1.1.7.1  ตํ่ากวา 1 ป 

1.1.7.2  1-2  ป 

1.1.7.3  2 ปข้ึนไป 

1.2  ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ 

1.2.1  ประโยชนหลกั 

1.2.2  ลักษณะทางกายภาพ 

1.2.3  ตราสนิคา 

1.2.4  ความคาดหวงั 

1.3  ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น 

1.3.1  ความพงึพอใจดานราคา 

1.3.2  ความพงึพอใจดานการจัดจําหนาย 

1.3.3  ความพงึพอใจดานการสงเสริมการตลาด 

2.  ตัวแปรตาม  ไดแก  ความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล

อกซ  และพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลลอกซ  ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
นิยามศัพทเฉพาะ 

กระดาษชาํระ (ทิชชู)  หมายถงึ  กระดาษเนื้อนุมที่ใชเช็ดทําความสะอาดทัง้รางกาย 

หรือส่ิงของเครื่องใช  เมื่อใชเสร็จเรียบรอยแลวสามารถทิง้ไดเลย  

 กระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ   หมายถึง  หมายถงึ  กระดาษเนื้อนุมที่ใชเช็ดทํา

ความสะอาด  ในชื่อวา “เซลล็อกซ” 
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ผูบริโภค หมายถงึ ลูกคาที่ซื้อผลิตภัณฑ กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ   ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึ่งมีอายุต้ังแต  15 ปข้ึนไป 

ระยะเวลาในการใชผลิตภณัฑ  หมายถงึ  ระยะเวลาที่ผูบริโภคใชผลิตภัณฑ กระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ  

ความพึงพอใจของผูบริโภคตอกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  หมายถงึ ความรูสึก

ที่ดี  ความชอบ  ความประทับใจของผูบริโภคที่ไดรับการตอยสนองตามความตองการหรือความ

คาดหวงัของผูบริโภคที่ใชผลิตภัณฑ กระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ    ใน 4 ดาน คือ 

ผลิตภัณฑ หมายถงึ ความพึงพอใจของผูบริโภคตอความเหนียวนุมของกระดาษ ความ

ยาวตอมวน ความมชีื่อเสียงของตราผลิตภัณฑ ประกอบไปดวย 

ประโยชนหลักของกระดาษชาํระ  (ทิชชู) เซลล็อกซ 

ลักษณะทางกายภาพของกระดาษชาํระ  (ทิชชู) เซลล็อกซ 

ตราสินคาของกระดาษชาํระ  (ทิชชู) เซลลอ็กซ 

ความคาดหวงัของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ  (ทิชชู) เซลล็อกซ 

ราคา หมายถงึ  ความพงึพอใจของผูบริโภคตอราคาของผลิตภัณฑกระดาษที่เหมาะสม 

และคุมคา ความหลากหลายของราคากระดาษแตละชนิด  ราคากระดาษเปนราคาที่เปนมาตรฐาน 

และแสดงราคาที่ชัน้วางขายอยางชัดเจน 

การจัดจาํหนาย  หมายถึง  ความพงึพอใจของผูบริโภคตอจํานวนรานคาที่จัดจําหนาย 

การหาซื้องาย การจัดเรียงที่ชั้นวางขายอยางเพียงพอ  การแยกสนิคาแตละประเภท แตละเกรด เกิด

การเขาใจงาย ไมสับสน 

การสงเสริมการตลาด หมายถงึ ความพึงพอใจของผูบริโภคตอการจัดกิจกรรมใน

รูปแบบตางๆ  เพื่อเพิม่ยอดขายและจงูใจใหผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑ  ไดแก 

การโฆษณา  หมายถึง  ความพงึพอใจของผูบริโภคตอการนําเสนอและสงเสริม

ผลิตภัณฑในรูปแบบที่ตองการ  โดยนําเสนอผานสื่อตางๆ  ไดแก  โทรทัศน วทิย ุ  นิตยสาร  ปาย

โฆษณา 

การประชาสมัพันธ  หมายถงึ  ความพึงพอใจของผูบริโภค ตอการสื่อสารเพื่อสราง

ทัศนคติที่ดีตอองคกรหรือผลิตภัณฑ โดยการเผยแพรขางสารที่ดี  

การจัดรายการสงเสริมการขาย  หมายถึง  ความพึงพอใจของผูบริโภค ตอการจงูใจ

โดย เสนอคุณคาพิเศษเพื่อสงเสริมการขาย ไดแก การลดราคา การไดรับสินคาราคาพิเศษหากซื้อควงคู

พรอมกันสองแพ็คหอ การแจกของแถม การแจกสินคาตวัอยาง 
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พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  หมายถงึ  กระบวนการที่ผูบริโภคจะทําการซื้อ

กระดาษทิชชู  ตลอดจนวิธกีารและการใชกระดาษทิชชู 

ความพึงพอใจโดยรวม  หมายถงึ  ความคิดเห็นและความรูสึกผูบริโภคที่พรอมจะ

ตอบสนองในทางบวกหรือลบตอการเลือกซื้อทิชชูหรือการใชกระดาษทิชชู 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 ในการวิจัยเรื่องความพงึพอใจของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  ในเขต

กรุงเทพมหานคร  มีกรอบแนวคิดการวิจัย  ดังนี ้

 
              ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลักษณะประชากรศาสตร 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพการสมรส 
4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ
กระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ 

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ
กระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  

ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ 
1. ประโยชนหลัก 
2. ลักษณะกายภาพ 
3. ตราสินคา 
4. ความคาดหวัง 

ความพึงพอใจตอสวน
ประสมการตลาดอื่น 

1. ราคา 
2. สถานที่จัดจําหนาย 
3. การสงเสริมการตลาด 



 9

สมมติฐานการวิจัย 

1. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรซึ่งประกอบดวย  เพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  

ระดับการศึกษา  อาชพี  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  แตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลล็อกซแตกตางกนั 

2. ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  มคีวามสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ 

3. ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  มคีวามสัมพันธกับ

ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ 

4. ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ
กระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลล็อกซ 

5. พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  มีความสมัพนัธกับ

ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอืน่  ไดแก  ราคา  สถานที่จัดจาํหนาย  และการสงเสริม

การตลาด 

6. ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดอื่นมีความสมัพันธกับความพึงพอใจ
โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่  2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

ในการศึกษาวจิัยเรื่อง  ความพงึพอใจของผูบริโภคในการใชกระดาษชําระเซลล็อกซในเขต

กรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยไดศึกษาคนควาเอกสาร  และงานวิจยัที่เกี่ยวของดังตอไปนี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบริโภค 

2. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกบัสวนประสมทางการตลาด 

3. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกบัความพึงพอใจ 

4. ประวัติ  บริษทั  เบอรล่ี  ยุคเกอร  เซลล็อกซ  จาํกดั 

5. งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 

1.  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

เสรี  วงษมณฑา  (2542:  30)  ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การ

ตอบสนองความตองการและความจาํเปนของผูบริโภค  เพื่อใหเกิดความพอใจ 

อดุลย  จาตุรงคกุล  (2543:  2)  ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  บุคคล

ตางๆที่มีความสามารถในการซื้อ  (Ability  to  Buy)  หรืออีกนยัหนึง่  ถามองในแงทางเศรษฐกจิที่ใช

เงินเปนสื่อกลางก็คือ  ทุกคนที่มเีงนิ  ผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจในการซื้อ  (Willingness  to  Buy)  

สินคาหรือบริการดวย 

ชิฟแมน  และ  คานุค  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน. 2541:124 ; และคณะ ; อางอิงจาก  Schiffman ; 

& Kanuk )  ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถงึ  พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา  การซื้อ  

การใช  การประเมินผล  การใชสอยผลิตภัณฑ  และการบริการ  ซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของ

เขา   

แองเกิล  ,  โรเจอร  และ  พอล  (กุลวรี  ศักดิ์สุริยา.2545 : 7 ; อางอิงจาก Engel,Roger & 

Paul.)  ไดใหความหมายของพฤตกิรรมผูบริโภค  หมายถึง  กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรม

ของแตละบุคคล  เมื่อทําการประเมินผล  (Evaluating)  การจัดหา  (Acquiring)  การใช  (Using)  การ

ใชจาย  (Disposing)  เกี่ยวกับสินคาและบริการ   
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จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคที่กลาวมานี ้  สรุปไดวา  พฤติกรรมผูบริโภค  

หมายถงึ  กระบวนการที่ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อ  ตลอดจนวิธีการและการใชสินคานั้นๆ 
สิ่งที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  (Inflencicng  buy  behavior) 

ฟลลิป  คอทเลอร  (Phillip  Kotler.  2546:  250)  ไดกลาววาจดุเริ่มตนเพื่อเขาใจ

พฤติกรรมของผูซื้อ  คือ  รูปแบบของการตอบรับตอส่ิงเรา  (ภาพประกอบ  1)  ส่ิงเราภายนอก  สภาวะ

แวดลอมทางการตลาดจะเขาไปสูภาวะจติใจของผูซื้อ  คุณลักษณะของผูซื้อ  และกระบวนการในการ

ตัดสินใจ  จะนําไปสูการตดัสินใจซื้อ  ภาระที่นกัการตลาดตองทําความเขาใจสิง่ที่เกิดขึ้นในสภาวะ

จิตใจของผูซื้อคืออะไร  ระหวางการไดรับส่ิงเราภายนอก  และการตัดสนิใจซื้อ  ดังภาพประกอบ  1   

 

ผลิตภัณฑ
ราคา

การจัดจําหนาย
การสงเสริมการตลาด

สิ่งกระตุน
ทางการตลาด

เศรษฐกิจ
เทคโนโลยี
การเมือง
วัฒนธรรม

ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ

วัฒนธรรม
สังคม
บุคลล
จิตวิทยา

คุณลักษณะ
ของผูซ้ือ

ตระหนักถงึปญหา
คนหาขอมูล

ประเมินทางเลอืก
ตัดสนิใจซือ้

พฤติกรรมหลงัการซือ้

กระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ

ประเภทผลิตภัณฑ
ตราย่ีหอ
ผูขาย
เวลา

ปริมาณ

การตัดสินใจซ้ือ

 
 

ภาพประกอบ  1  ส่ิงทีม่ีอิทธพิลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

ที่มา : Philip Kotler. (2546). การจัดการการตลาด. หนา 250. 

 

โดย  ฟลลิป  คอทเลอร  ไดแบงคุณลักษณะของผูซื้อออกเปนปจจยัตางๆดังนี ้

1.  ปจจยัทางวัฒนธรรม  (Cultural  factors)   

วัฒนธรรม  เปนปจจยัขั้นพืน้ฐานในการกําหนดความตองการและพฤติกรรมของ

มนุษย  เด็กทีก่ําลังเจริญเติบโตจะเรียนรูส่ิงตางๆในเรื่องคานยิม  การับรู  ความพอใจ  และพฤตกิรรม

ผานทางสถาบันครอบครัวและสถาบนัหลักอื่นๆ  เชน  เด็กที่เติบโตในสหรัฐอเมรกิาจะยึดติดกับคานิยม

ในเรื่องการบรรลุซึ่งความสาํเร็จในกิจกรรม  ความมีประสิทธิภาพและความสามารถในการปฏิบัติงาน  

ความกาวหนา  ความสะดวกสบายทางวัตถ ุ  ความเปนปจเจกชน  อิสรภาพ  ความสะดวกสบาย

ภายนอกทางดานวัตถุ  ความมีมนษุยธรรมและความเปนคนรุนใหม 

วัฒนธรรม  หมายถงึ  รูปแบบหรือวิธกีารดําเนนิชีวิตที่คนสวนใหญในสังคมยอมรับ  

ซึ่งประกอบไปดวยคานิยม  การแสดงออก  การใชวัสดุส่ิงของ  เชน  คนจีนกินอาหารดวยตะเกียบไมใช

ชอนสอม  ฝร่ังใชมีดและสอมกินอาหารไมใชชอน  คนพมานุงโสรงแตฝร่ังใสกางเกง  วธิีการคิดเปน
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วัฒนธรรม  สังคมไทยเปนสงัคมแกไขไมใชสังคมปองกนั  ดังนั้นคนไทยจงึมีการตรวจรางกายประจําป

ดวยสถิติที่ตํ่ามาก  เพราะเกรงวาตรวจแลวจะเจอโรคราย  ซึง่เปนเรื่องที่ผิดเพราะแทนที่เปนนอยๆจะได

ปองกนัไวกอน  จึงเปนมากที่เดียวเลย  คนไทยบางคนไมยอมซื้อประกันชวีิตเพราะกลวัจะแชงตัวเอง  

คนไทยไมกนิวติามิน  เพราะบอกวาไมไดเจ็บไมไดไขจะกินไปทาํไม  คนไทยอยูเมอืงรอนนาจะใชยา

ระงับกลิน่ตัวมากที่สุดแตไมไดใช  เพราะใครจะถูกมองวามีปญหาเรือ่งกลิ่นตวั  น้าํยาบวนปากตลาด

เมืองไทยจะไมโต  เมืองไทยเราเพิง่จะเริ่มเปนสงัคมปองกันนิดๆเทานั้น  เพราะมส่ิีงบอกเหตุบางอยาง  

เชน  ตลาดการบริหาร  รางกายเริ่มโตขึ้น  อาหารเสริมเร่ิมขายไดมากขึ้น 

วัฒนธรรมยอย  วัฒนธรรมยังประกอบดวยวัฒนธรรมยอย  ซึ่งเปนตัวกาํหนดการ

จําแนกลกัษณะและกระบวนการทางสงัคมเฉพาะอยางสาํหรับสมาชิกในสังคมนั้นๆ  วัฒนธรรมยอย

หมายรวมถึงชนชาต ิ  ศาสนา  กลุมชาติพนัธุ  และกลุมภูมิภาค  มวีฒันธรรมยอยหลายวัฒนธรรมที่

ประกอบกันขึน้เปนสวนตลาดที่มีความสาํคัญ  ซึง่นกัการตลาดจะตองออกแบบผลิตภัณฑและจัด

กิจกรรมการตลาดของตนใหสอดคลองกับความตองการของตลาดดังกลาว 

ดังนัน้นกัการตลาดตองมีความรูดานมนษุยวทิยา  เพือ่ทราบวา  วฒันธรรมของแต

ละสงัคมไมเหมือนกนั  นักการตลาดจึงลมืคํานงึถงึสังคมไมได  เชน  มีโฆษณาขายเหลาตางประเทศ

หลายชิ้นที่โฆษณาใหคนนัง่ดื่มเหลาคนเดยีว  โฆษณานัน้นาํมาใชประเทศไทยไมได  เพราะคนไทย

เวลาดื่มเหลาตองมีคนจาํนวนมาก  เพราะถาดื่มเหลาคนเดียวคนไทยจะวาไมบาก็อกหัก  เพราะ

สังคมไทยจะดื่มเหลากับคนหลายๆคน 

2.  ปจจยัทางสังคม  (Social  factors) 

นอกจากปจจยัทางดานวฒันธรรมแลว  พฤตกิรรมผูบริโภคยังไดรับอิทธิพลจาก

ปจจัยทางสงัคม  เชน  กลุมอางอิง  ครอบครัว  ตลอดจนบทบาทและสถานภาพ 

กลุมอางอิง  (Reference  groups)  ประกอบไปดวยบุคคลหรือกลุมบุคคลทั้งหมด

ที่มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอทัศนคติหรือพฤตกิรรม  ซึ่งกลุมที่มิอิทธพิลโดยตรงตอบุคคลนั้น  

เรียกกวา  กลุมสมาชิกภาพ  (Membership  groups) 

กลุมสมาชกิภาพบางกลุมเปน  กลุมปฐมภูมิ  เชน  ครอบครัว  เพื่อน  เพื่อนบาน  

และเพื่อนรวมงาน  ซึ่งเปนกลุมที่บุคคลมีปฏิสัมพนัธดวยคอนขางตอเนื่องและไมคอยเปนทางการ  

นอกจากนี้คนในกลุมปฐมภูมิอาจจะเปนสมาชิกของ  กลุมทุติยภูมิ  ดวยก็ได  เชน  กลุมศาสนา  กลุม

อาชีพ  ซึง่มีลักษณะเปนทางการมากกวาและมีปฏิสัมพนัธตอเนื่องนอยกวา 

นอกจากนี้คนเรายังไดรับอิทธิพลจากกลุมที่ตนไมไดเปนสมาชิกแตอยากเปน  สวน

กลุมที่คนเราตองการเขาไปเปนสมาชิกนั้นเรียกกวา  กลุมใฝฝน  (Aspirational  groups)  ตัวอยางเชน  

วัยรุนอาจหวังวาสักวันหนึ่งจะไดเลนบาสเกตบอลใหกับทีมชิคาโกบูลล  หรือเศรษฐีใหมใฝฝนที่จะเขา
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รวมกิจกรรมกบัสังคมชั้นสงูอยากเปนคุณหญิง  เปนตน  สวนกลุมไมพึงประสงค  (Dissociative  

groups)  เปนกลุมที่มีคานิยมหรือพฤติกรรมไมเปนที่ยอมรับ  ซึ่งวยัรุนคนเดียวกนัอาจตองการ

หลีกเลี่ยงความสัมพนัธใดๆกับกลุมลัทธิฮารี  กฤษณะ  หรือในสังคมไทยหากเกิดเปนคนบานนอกครั้น

มาอยูในกรุงตองปกปดไมใหใครทราบวาเปนคนบานนอกคือเปนสมาชิกแตไมประสงคจะใหใครรูวา

เปนกลุมและกลุมนีย้ังมีคนที่ไมเปนสมาชกิและไมอยากเปน  เชน  หญิงสาวที่ไมยอมใชน้าํหอมกลิ่น

เดียวกับน้ําหอมที่หมอนวดหรือหญิงอาชพีพิเศษใชดวย  เกรงวาคนจะเหมารวมเอาวาเปนหมอนวด  

เปนตน 

3.  ปจจยัสวนบุคคล  (Personal  factors) 

การตัดสินใจของผูซื้อยังไดอิทธิพลจากบุคลิกลักษณะสวนบุคคลดวย  เชน  ลําดับ

ข้ันวงจรชีวิตและอายุของผูซือ้  อาชีพ  สถานะทางเศรษฐกิจ  รูปแบบการดําเนินชวีิต  รวมถึง

บุคลิกภาพและความคิดเกีย่วกับตนเอง 

อายุและลําดบัข้ันในวงจรชวีิต  (Age  and  Stage  in  the  life  cycle)  คนเราจะ

ซื้อสินคาและบริการแตกตางกนัไปตลอดชวงชวีิตของตน  การบริโภคก็เปนอีกสิง่หนึ่งที่ไดรับอิทธิพล

หรือกําหนดโดยวัฏจักรชีวิตครอบครัว  ซึ่งประกอบไปดวยลําดับข้ันตอนตางๆทัง้หมด  9  ข้ันตอน  ดังที่

แสดงไวในตารางที ่  2  ควบคูกันไปกับสถานะทางการเงินและความสนใจในผลติภัณฑตามปกติของ

แตละกลุม  นกัการตลาดมกัเลือกกลุมวงจรชีวิตเปนตลาดเปาหมายของตน  อยางไรก็ตามวัฏจักรชีวิต

ครอบครัวยังควรรวมถงึสมาชิกครอบครัวแบบอื่นๆที่อยูอาศัยรวมกนัภายในบานเดียวกันดวย  เชน  

ครอบครัวของผูรักรวมเพศ  ครอบครัวแบบอยูรวมกันเฉยๆเปนแฟนกันแตไมแตงงานและไมเปดเผย  

เปนตน 

เมื่อไมนานมานี้  งานวิจัยบางชิน้ยงัไดกําหนดลาํดับข้ันวงจรชีวิตเชิงจติวิทยาไวดวย

ประสบการณของผูใหญหลายๆรายมกัจะตองมี  “การกาวผาน”  หรือ  “การเปลี่ยนแปลง”  ตลอดชวง

ชีวิตของตน  นักการตลาดจึงใหความสนใจใกลชิดตอสถานการณชวีติที่เปลี่ยนไป  เชน  การหยาราง  

การเปนหมาย  การสมรถใหม  รวมทัง้การศึกษาถงึผลกระทบตอพฤตกิรรมการบริโภคดวย 

อาชีพและสถานะทางเศรษฐกิจ  (Occupation  and  Economic  

Circumstances)  อาชีพการงานของบคุคลหนึ่งๆจะมีอิทธพิลตอรูปแบบการบริโภค  ตัวอยางเชน  

คนงานประเภทใชแรงงานจะซื้อเสื้อผาใสทํางาน  ซื้ออาหารกลองสาํหรับมื้อเทีย่ง  ในขณะที่ประธาน

บริษัทจะซื้อเสือ้สูทราคาแพง  เดินทางโดยเครื่องบิน  เปนสมาชกิคันทรี่คลับ  และเปนเจาของเรือยอรช  

ดวยเหตนุี้นกัการตลาดจึงตองพยายามแยกแยะกลุมอาชีพที่มีความสนใจในผลิตภัณฑและบริการที่สูง

กวาคาเฉลี่ยทัว่ไป  โดยที่บริษัทหนึ่งอาจมีความเชีย่วชาญเปนพเิศษในการผลติสินคาและบริการที่

สนองความตองการของกลุมอาชีพหนึ่ง  เชน  บริษทัผลิตซอฟตแวรคอมพิวเตอรแหงหนึ่งออกแบบ
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ซอฟตแวรที่มคุีณสมบัติการทํางานที่แตกตางกนัไปสําหรับกลุมอาชีพตางๆ  เชน  กลุมผูจัดการ

ผลิตภัณฑ  ทนายความและแพทย  เปนตน 

ดังนัน้นกัการตลาดที่ดูแลสินคา  ประเภทที่มีความออนไหวดานราคาได  จงึตอง

ติดตามแนวโนมดานรายไดและเงินออมของผูบริโภคเปาหมาย  ตลอดจนอัตราดอกเบี้ยอยูเสมอ  หาก

ดัชนีเศรษฐกิจบงชี้วากาํลังอยูในภาวะถดถอย  นักการตลาดก็สามารถดําเนนิการเพือ่ใหมีการปรับปรุง

ออกแบบผลิตภัณฑ  การวางตําแหนงผลิตภัณฑ  และการปรับเปลี่ยนราคาใหมเพื่อนาํเสนอสิ่งที่มี

คุณคาแกลูกคาเปาหมายอยางตอเนื่อง 

รูปแบบการดําเนินชีวิต  (Lifestyle)  บุคคลที่มาจากวฒันธรรมยอย  ชนชั้นทาง

สังคมและอาชพีการงานเดียวกัน  อาจดาํเนนิชีวิตที่มีรูปแบบตางกนัได  รูปแบบการดําเนินชวีติของ

บุคคล  คือ  รูปแบบการดาํเนนิชีวิตในส่ิงที่แสดงออกมาในรปูของกจิกรรม  ความสนใจ  และความ

คิดเห็นของบคุคลใดบุคคลหนึง่  โดยรูปแบบการดําเนินชวีิตจะแสดงออกถึง  “ตัวบุคคลนั้น”  ที่มี

ปฏิสัมพันธกับส่ิงแวดลอมรอบตัวเขาทัง้หมด 

นักการตลาดพยายามคนหาสัมพนัธภาพระหวางผลิตภณัฑและรูปแบบการดําเนิน

ชีวิตของผูบริโภค  เชน  บริษัทผลิตคอมพิวเตอรแหงหนึ่งพบวา  ผูซือ้คอมพิวเตอรสวนใหญคือกลุมที่มี

ลักษณะแบบประสบความสําเร็จ  ดังนั้นฝายการตลาดจึงอาจเสนอตราสินคาที่มุงไปที่กลุมดังกลาว

อยางชดัเจนมากขึ้น  และมกีารเลอืกใชขอความในการโฆษณาที่ดึงดูดความสนใจของคนกลุมนี ้

บุคลิกภาพและความเปนปจเจกชน  (Personality  and  self-concept)  มนุษยเรา

ทุกคนจะมีลักษณะเฉพาะตวัเปนคุณสมบติัประจําตัวเองเรียกวา  บุคลิกภาพ  และบุคลิกภาพจะมีผล

ตอพฤติกรรมของแตละคนดวย  แมวาจะมีส่ิงกระตุนอยางเดยีวกันหากมีบุคลิกแตกตางกนัก็จะแสดง

พฤติกรรมที่แตกตางกนัก็จะแสดงพฤตกิรรมที่แตกตางกันได  เพราะเปนลักษณะเฉพาะตัวหรือตัวใคร

ตัวมัน  เชน  บางคนมีความเชื่อมั่นใจในตนเองสงู  บางคนตระหนี่ถีเ่หนยีว  บางคนชอบสังคม  บางคน

ไมเอาเพื่อนฝงู  บางคนโอบออมอารีชอบชวยเหลือผูอ่ืน  เปนตน  แตละบุคลิกเหลานี้ลวนแลวแตส่ังสม

และปฏิบัติมานานจนกลายเปนสิ่งที่เปนบคุลิกหรือคุณสมบัติเฉพาะตัวของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่ไม

เหมือนกนั  ความแตกตางเฉพาะตัวนีเ้รียกวา  ปจเจกชน  คือมนุษยทกุคนไมเหมือนกนันัน่เอง  

การศึกษาเรื่องบุคลิกภาพจงึเปนประโยชนตอนักการตลาดอยางมากในการวิเคราะหผูบริโภคที่จะเลือก

ตรายี่หอ  ความคิดเกี่ยวกับตรายี่หอจงึถูกคํานึงถึงบุคลกิภาพดวย  เพื่อนาํเสนอใหไดวาผลิตภัณฑตรา

นี้ยีห่อนี้มีบุคลกิภาพอยางไร  เชน  เปนตรายี่หอสําหรับคนทนัสมัยเชนคุณ  เปนตรายี่หอสําหรับคนที่มี

เหตุผล  หรือเปนตรายีห่อที่กระฉับกระเฉงวองไว  เปนตน  การกําหนดบุคลิกใหแกตราสนิคาให

สอดคลองกับบุคลิกผูบริโภคจึงเปนสิง่ทีน่กัการตลาดตองใหความสําคัญ 

4.  ปจจยัทางจิตวิทยา  (Psychological  factors) 



 15

แรงจูงใจ  (Motivation)  บุคคลหนึ่งๆมีความตองการในสิ่งตางๆไดหลายประการ  

ความตองการบางอยางเปนความตองการเพื่อการดํารงชีวิตและเกิดขึน้จากภาวะตรึงเครียดทาง

รางกาย  เชน  ความหิว  ความกระหาย  ความรูสึกไมสบาย  เปนตน  ความตองการบางอยางเปน

ความตองการของสิ่งจําเปนทางจิตใจที่เกดิจากภาวะตึงเครียดทางจิตหรือความไมสบายใจ  เชน  

ความตองการไดรับความเคารพนับถือหรือการเปนที่ยอมรับการสังคม  เปนตน  ความตองการทางจิต

เกิดขึ้นจากแรงจูงใจที่มีความรุนแรงมากพอที่จะกระตุนใหความตองการแสดงออกมาเปนพฤติกรรมได 

นักจิตวทิยาไดพัฒนาทฤษฎแีรงจูงใจของมนุษยข้ึนมาหลายทฤษฎีดวยกัน  และมี

อยู  3  ทฤษฎีที่เปนรูจักมากที่สุดไดแก  ทฤษฎ ี  Freud  (Freud’s  Theory)  ทฤษฎีของ  Maslow  

(Maslow’s  Theory)  และทฤษฎีของ  Herzberg  (Herzberg’s  Theory)  ซึ่งแตละทฤษฎีจะมคีวาม

แตกตางกนัไป  แตทกุทฤษฎสีามารถนาํมาใชในการวเิคราะหและการกาํหนดกลยทุธทางการตลาดได 

ทฤษฎีของซกิมันด  ฟรอยด  (Freud’s  Theory)  ฟรอยดไดต้ังสมมติฐานไววา

แรงผลักดันทางจิตอันเปนตวักําหนดพฤติกรรมมนุษยนั้นสวนใหญเปนจิตไรสํานึก  จึงทาํใหมนษุยไม

สามารถเขาใจแรงจูงใจของตัวเองอยางดนีัก  ซึง่มีเทคนิคที่เรียกวาชั้นบันไดหรือเรียงกนัเปนลาํดับชั้น  

ที่ใชสําหรับเชือ่มโยงแรงจงูใจของบุคคลจากขั้นแรกๆจนถึงขั้นสุดทายตามลําดับ  เครื่องมือนี้ไปสู

ทางเลือกตัดสนิใจของนกัการตลาดที่จะสงขอมูลใหแกผูบริโภคไดอยางเหมาะเจาะ   

เมื่อบุคคลไดตรวจสอบในสินคาเฉพาะอยาง  บุคคลนัน้จะไมมีเพียงปฏิกิริยาตอบ

โตตอความสามารถที่ระบุไวในแตละสินคาเทานัน้  แตยังรวมถงึปจจัยอื่นๆอันเปนการแสดงออกที่มี

จิตสํานึกนอยกวา  เชน  รูปทรง  ขนาด  น้าํหนัก  วัตถุดิบ  สี  และตราสินคา  ซึ่งสิง่เหลานี้สามารถโนม

นาวการตัดสนิใจและอารมณของผูบริโภคได 

ทฤษฎีการจัดลําดับความตองการของมาสโลว  (Maslow’s  Hierarchy  of  

Needs)  มาสโลวไดอธิบายวา  ทาํไมคนเราจงึถูกผลกัดันโดยความตองการอยางใดอยางหนึ่ง  ณ  

เวลาใดเวลาหนึ่ง  ทาํไมคนเราจงึใชเวลาและสิ่งที่มีอยูไปกับเร่ืองความปลอดภัยในชีวิตหรือการใหคน

อ่ืนมาเคารพนบัถือ  มาสโลวไดตอบคําถามเหลานี้วาความตองการของมนุษยมีการจัดเปนลําดบัข้ัน

โดยตนเอง  ต้ังแตส่ิงที่มีความกดดันมากที่สุดจนนอยที่สุด  โดยเรียงจากลําดับความสาํคัญ  ไดแก  

ความตองการทางรางกาย  ความตองการความปลอดภยั  ความตองการทางสงัคม  ความตองการให

ไดรับการยกยอง  และความตองการประสบความสาํเร็จสูงสุดในชวีิต  ความตองการที่สําคัญที่สุดจะ

ไดรับการตอบสนองกอน  เมื่อบุคคลนั้นไดตอบสนองความตองการที่สําคัญบางสวนนัน้แลวก็จะมี

ความตองการในขั้นตอๆไปอีก  หรือความตองการที่สําคัญรองลงมา  เชน  สมชายหิวโดยมีความ

ตองการขั้นที่  1  คือความตองการทางดานรางกาย  เขาจะไมสนใจวาอาหารนั้นมคีวามสนุทรหีรือถูก

จดัตกแตงมาอยางสวยงามหรือไม  (ความเปนไปในโลกของศิลปะซึ่งเปนความตองการขั้นที่  5)  
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หรือไมสนใจวาเขาจะถูกมองหรือไดรับการยกยองจากคนอื่นอยางไร  (ความตองการขั้นที ่ 3  หรือข้ันที่  

4)  หรือแมแตอาหารนั้นจะไมสะอาดเทาที่ควรจะทองเสียหรือไม  (ความตองการขั้นที่  2)  ก็ตอง

รับประทานไปกอนเพื่อประทงัความหวิแตเมื่อเขาไดรับอาหารแลว  ความตองการในลําดับตอๆไปก็จะ

เร่ิมแสดงออกมา 

ทฤษฎีของมาสโลวชวยใหนกัการตลาดจัดวางผลิตภัณฑแตละตัวใหเปนไปตาม

แผนเปาหมาย  และการดํารงชีวิตตามความตองการของผูบริโภคได 

ทฤษฎีของเฮอรซเบิรก  (Herzberg’s  Theory)  เฟรเดอริก  เฮอรเบิรก  ไดสราง

ทฤษฎีแรงจงูใจแบบสองปจจัย  ซึง่แยกปจจัยที่เรียกวาสิ่งที่สรางความไมพอใจ  (ปจจัยทีก่อใหเกิด

ความไมพอใจ)  และสิง่ที่สรางความพอใจ  (ปจจยัทีก่อใหเกิดความพอใจ)  เชน คอมพิวเตอรที่ไมมีการ

รับประกันอาจทําใหผูบริโภคไมพอใจ  และถงึแมวาสนิคานั้นมกีารประกนัก็อาจจะทําใหผูบริโภคมี่

พอใจไดเชนกนั  ซึ่งความพอใจนั้นอาจขึ้นอยูกับส่ิงอื่นก็เปนได 

ทฤษฎีของเฮอรเบิรกนี้มีส่ิงทีเ่กี่ยวของกนั  2  ประการ  คือ  ประการแรก  ผูขายควร

ทําใหดีที่สุดเพือ่หลีกเลี่ยงความไมพอใจ  เชน  คูมือการใชที่ไมสมบูรณหรือนโยบายทางดานบริการที่

ไมดี  ถึงแมส่ิงเหลานี้ไมใชไมใชผลิตภัณฑแตมันก็อาจจะขายยาก  ประการที่สอง  ผูผลิตควรจะจําแนก

ความพอใจหลักหรือแรงจูงใจในการซื้อของตลาดเพื่อทีผู่ผลิตจะไดตอบสนองไดอยางถูกตอง  ความ

พอใจนี้จะสรางความแตกตางอยางเดนชัดในตราสินคาทีผู่บริโภคจะซื้อ 

การรับรู  (Perception)  บุคคลที่ถูกจงูใจพรอมที่จะแสดงออกมาหรือไมนั้น  ข้ึนอยู

กับการรับรูของบุคคลเหลานัน้ในสถานการณตางๆ  การรับรูเปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือก  

จัดการและแปลความหมายขอมูลขาวสารออกมา 

การับรูไมไดข้ึนอยูกับส่ิงกระตุนทางกายภาพเทานั้น  แตข้ึนอยูกบัส่ิงกระตุนทีอ่ยู

รอบๆและเงื่อนไขของแตละบุคคล 

คําวา “ปจเจกชน”  เปนคาํหลักในการใหคําจํากัดความของการรับรู  เชน  บางคน

อาจมองวาพนักงานทีพู่ดเรว็อาจเปนคนกาวราวและไมจริงใจ  บางคนอาจมองวาเขาเปนคนฉลาดและ

ใหความชวยเหลือ  การที่บุคคลสามารรับรูของสิ่งเดียวกันแตกตางกนัไปนัน้เปนผลมาจากกระบวนการ  

3  ประการ  คือ  การเลือกที่จะสนใจ  (Selection  Attention)  การเลือกที่จะบดิเบือน  (Selection  

Distortion)  และการเลือกทีจ่ะเก็บรักษา  (Selection  Retention) 

การเลือกที่จะสนใจ  (Selection  Attention)  ในแตละวนัคนเราจะพบเจอสิ่งกระตุน

มากมาย  เชน  โดยเฉลีย่แลวคนเราตองเจอกับโฆษณามากกวา  150  ชิน้ตอวัน  แตคนเราก็ไม

สามารถรับไดทั้งหมด  แตส่ิงเหลานี้จะถูกคัดเลือกโดยกระบวนการที่เรียกวา  การเลือกที่จะสนใจ  
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นักการตลาดตองทํางานอยางหนกัที่จะดึงดูดใหผูบริโภคสนใจ  และนัน่ก็เปนสิ่งทีท่าทายในการอธบิาย

วาสิง่กระตุนอนัไหนจะกระตุนคนเหลานัน้ใหสังเกตสิ่งที่เรานาํเสนอ 

การเลือกที่จะบิดเบือน  (Selection  Distortion)  ถึงแมวาสิ่งกระตุนที่สงไปไมสําเร็จ

ผลดังที่ตังใจไว  การเลือกทีจ่ะบิดเบือนเปนการแสดงถึงการโนมเอียงไปจนถงึการบิดเบือนขอมูล  ใหมี

ความหมายสวนตัว  จากนัน้ก็จะแปลขอมูลไปในทิศทางที่จะสนับสนุนความคิดทีม่ีอยูกอนแลว  แตนา

เสียดายทีน่กัการตลาดจาํนวนนอยทีจ่ะสามารถดาํเนนิการเกี่ยวกับการเลือกทีจ่ะบิดเบือน 

การเลือกที่จะจดจํา  (Selection  Retention)  คนเรานัน้มักจะลืมส่ิงที่เรียนรูมาแตก็

มีบางสิง่ทีเ่รายังเก็บรักษาอยูมาเพื่อสนับสนุนทัศนคติและความเชื่อของเราเอง  เนือ่งจากการเลอืกที่จะ

จดจํานัน้คลายกับการจดจํานั้นคลายกับการจดจําในสิง่ที่ดีในผลิตภัณฑที่เราชอบและลืมส่ิงที่ดีของ

สินคาคูแขง  การเลือกที่จะจดจํานัน้สามารถอธิบายไดวาทําไม  นกัการตลาดจึงใชโฆษณาในรายการ

ละครและนํากลับมาฉายซ้ําอีกครั้งในการสงขาวสารตางๆไปยังกลุมเปาหมาย  เพราะกลุมเปาหมาย

เหลานี้ติดตามดูละครโดยตอเนื่องไมใหพลาดสักตอน  และเปนการกระทาํซ้ํากบักลุมเปาหมายเดิมทํา

ใหเขาจําโฆษณาไดงายขึน้  เพราะไดความถี่  (Frequency)  มาก 

การเรียนรู  (Leaning)  เมื่อบุคคลไดแสดงออกมานัน้  แสดงวาบุคคลนั้นไดเกดิการ

เรียนรู  การเรยีนรูคือการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของแตละบุคคลจากประสบการณ 

พฤติกรรมของมนุษยโดยสวนใหญเกิดจากการเรียนรู  นกัทฤษฎีการเรียนรูเชื่อวา

กาสรเรียนรูเกดิขึ้นจากการทีแ่สดงบทบาทที่มีอิทธิพลตอกันระหวาง  แรงขับ  (Drive)  ส่ิงกระตุน  

(Stimuli)  สัญญาณ  (Cues)  การตอบสนอง  (Responses)  และการตอกย้ํา  (Reinforcement)   

ทฤษฎีการเรียนรูไดสอนใหนกัการตลาดรูวา  จะสรางความตองการในผลิตภัณฑได

จากการเชื่อมโยงแรงขับทีม่พีลัง  ใชสัญญาณจูงใจและแรงเสรมิในทางบวก  หากบริษัทใหมจะเขา

ตลาดโดยการใชแรงขับที่มีใหเหมือนกับคูแขงใชและใชแรงเสริมชนิดเดียวกนั  เพราะวาจากการเรียนรู

ของผูซื้อ  ผูซื้อมีแนวโนมที่มอบความภกัดีในตราสินคาที่เหมือนกนัหรือบริษทัอาจออกแบบตราสินคา

ใหแตกตางโดยใชแรงขับที่ตางกนัแตรุนแรงกวา  และเสนอสัญญาณแรงจูงใจที่กอใหเกิดความ

เปลี่ยนแปลงกไ็ด 

ความเชื่อและทัศนคติ  (Belief  &  Attitudes)  คนเราจะเกิดความเชื่อและทัศนคติ

โดยผานทางการกระทาํและการเรียนรู  ซึง่สิ่งตางๆเหลานี้จะมีผลตอพฤติกรรมการซื้อของพวกเขาดวย  

ความเชื่อ  คือ  รายละเอียดของความคิดซึ่งคนเรายึดถอืเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  เชน  เชื่อวาผีมีจริง  เชื่อ

วาคนเราตายแลวไปเกิดในชาติใหมได  เปนตน 

แนนอนที่ผูผลิตสนใจความเชื่อที่ผูบริโภคมีอยูเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการบริการ

ของเขา  เพราะความเชื่อเหลานี้จะเปนตัวสนับสนุนผลิตภัณฑและภาพลักษณของตราสินคา  และ
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ผูบริโภคมักแสดงออกไปตามภาพลักษณและความเชื่อของตน  หากมีความเชื่อบางอยางเปนสิง่ที่ผิด

และเปนการขัดขวางการซื้อ  ผูผลิตจะตองรณรงคเพื่อแกไขหรือทําใหความเชื่อเหลานี้ถูกตอง 

ทัศนคติ  เปนความรูสึก  อารมณและวิวัฒนาการดานความชอบหรือไมชอบของ

คนเรามา  เนิน่นานแลว  นอกจากนี้การแสดงออกจึงมคีวามโนมเอยีงไปยังนิสัยหรือความคิดบางอยาง

ได  คนเราจะมีความรูสึกตอทุกสิ่งทุกอยาง  ไดแก  ศาสนา  การเมอืง  เสื้อผา  ดนตรี  อาหารและอื่นๆ  

ทัศนคติจะเปนตัววางคนเราใหอยูในกรอบของความชอบหรือไมชอบ  ตอนิสัยอยางใดอยาหนึง่  โดย

การขับเคลื่อนเขาหา  หรือหนีหางจากสิง่นัน้ 

ทัศนคติทาํใหคนเราปฏิบัติตอส่ิงเราหรือวัตถุที่คลายคลึงกนัในลักษณะที่คอนขาง

แนนอน  หรือตายตัว  โดยที่ไมจําเปนตองตีความหรือตอบโตตอทุกสิง่ทกุอยางในลกัษณะที่แปลกใหม

เสมอไป  ทัศนคติชวยใหประหยัดพลงัและความคิด  ดวยเหตุนี้เอง  ทัศนคติจึงเปนสิง่ที่ยากตอการ

เปลี่ยนแปลง  ทัศนคติของคนๆหนึ่งจะกอเปนรูปแบบที่แนนอน  และการที่จะเปลี่ยนทัศคติอยางใด

อยางหนึ่งนั้น  อาจตองมกีารปรับเปลี่ยนทศันคติอยางอืน่ๆอีกมากทเีดียว 

 

อดุลย  จาตุรงคกุล  (2543:  83)  ไดกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคไวดังนี ้

1. พฤติกรรมผูบริโภคเปนพฤตกิรรมจงูใจ  โดยมุงที่จะใหบรรลุถึงวัตถปุระสงคที่

คิดเอาไวเองโดยเฉพาะ นัน่คอืเพือ่ตอบสนองและทําความพอใจใหกับความตองการและความปราถนา 

2. พฤติกรรมผูบริโภครวมไปถึงกิจกรรมมากมาย  เชน  คิดเกี่ยวกับสินคา  ดู

โฆษณา  ดูคนอื่น  ตกลงใจซือ้  ฯลฯ 

3. พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการ  คือ  มกีิจกรรมกอนการซื้อ  กจิกรรมการ

ซื้อ  และกิจกรรมหลังการซื้อ 

4. พฤติกรรมผูบริโภคแตกตางกัน  ในเรื่องจังหวะเวลาและความสลับซับซอน  

จังหวะเวลา  หมายถงึ  เมื่อการตัดสินใจเริ่มตนและความยาวนานของกระบวนการทัง้หมด  สวนความ

สลับซับซอน  หมายถงึ  จํานวนกิจกรรมที่เกีย่วของกับการตัดสินใจ 

5. พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับบทบาทมากมาย  กระบวนการพฤติกรรม

ผูบริโภคมีหลายหนาทีท่ี่ผูบริโภคกระทํา  เชน  ผูซื้อ  ผูใช  ผูตัดสนิใจ  ผูกออิทธพิลตอการตัดสนิใจ  

ฯลฯ  ซึ่งผูบริโภคอาจทําหนาที่ดังกลาวมากกวาหนึ่งหนาที่ในเวลาเดียวกันก็ได 

6. พฤติกรรมผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากปจจยัภายนอก  พฤติกรรมของผูบริโภค

เปนพฤติกรรมปรับตัวใหเขากับสถานการณที่หอมลอมตัวเขา  การตัดสินใจไดรับอิทธิพลจากพลงั

ภายนอก  เชน  พลงัทางจิตวทิยา  พลังทางจิตวิทยาสังคม  สังคมวทิยา  และเศรษฐศาสตร 
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7. พฤติกรรมผูบริโภคแตกตางกันไปเมื่อตางบุคคลกัน  ทัง้นี้เนื่องจากบุคคลมี

บุคลิกภาพตางๆกันออกไป 
 

ศิรวรรณ  เสรีรัตนและคณะ  (2541:  125)  ไดกลาววาเมื่อทราบถงึลักษณะเบื้องตนของ

พฤติกรรมผูบริโภคแลว  เราก็สามารถวิเคราะหถงึพฤติกรรมผูบริโภคได  ซึ่ง  การวิเคราะหพฤติกรรม

ผูบริโภค  (Analyzing  consumer  behavior)  คือ  การคนหาหรือวิจยัเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและ

การใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค  

คําถามที่ใชเพือ่คนหาลกัษณะพฤติกรรมผูบริโภค  คือ  6Ws  และ  1H  ซึ่งประกอบดวย  Who , What 

, Why , Who , When , Where  และ  How  เพื่อคนหาคําตอบ  7  ประการ  ซึ่งสรุปไดดังนี้   
 

ตาราง  1  แสดงคําถาม  7  คําถาม  เพื่อหาคําตอบ  7  ประการเกีย่วกับพฤตกิรรมผูบริโภค 
 

คําถาม คําตอบ 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย  (Who  is  in  the  

target  market? 

 

 

 

 

2.  ผูบริโภคซื้ออะไร  (Who  does  the  

consumer  buy? 

 

 

 

 

3.  ทํามีผูบริโภคจึงซื้อ  (Why  does  the  

consumer  buy?) 

 

ลักษณะกลุมเปาหมาย  (Occupants)   

ประกอบดวย 

1.  ประชากรศาสตร   

2.  ภูมิศาสตร   

3.  จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห   

4.  พฤติกรรมศาสตร 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ  (Objects)  ส่ิงที่

ผูบริโภคตองการจากผลิตภณัฑ  นั่นคือ  

ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของ

ผลิตภัณฑ  (Product component)  และความ

แตกตางทีเ่หนอืกวาคูแขงขัน (Competitive  

differentiation) 

วัตถุประสงคในการซื้อ  (Objectives)  ผูบริโภค

ซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาดาน

รางกาย  และดานจิตวิทยา  ซึ่งตองศึกษาถึง

ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ  คือ 

1.  ปจจยัภายภายในหรือปจจัยทางวิทยา 

2.  ปจจยัทางสังคมและวัฒนธรรม 
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ตาราง  1  (ตอ) 

 

คําถาม คําตอบ 

 

4.  ใครมีสวนรวมในการตดัสินใจซื้อ  (Who  

participates in  the  buying?) 

 

 

 

 

 

5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When  does  the  

consumer  buy?) 

 

 

6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน  (Where  does  the  

consumer  buy?) 

 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร  (How  does  the  

consumer  buy?) 

3.  ปจจยัเฉพาะบุคคล 

บทบาทของกลุมตางๆ  (Organization)  มี

อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  ประกอบดวย 

1.  ผูริเร่ิม 

2.  ผูมีอิทธพิล 

3.  ผูตัดสินใจซื้อ 

4.  ผูซื้อ 

5.  ผูใช 

โอกาสในการซื้อ  (Occasions)  เชนชวงเดือน

ใดของป  หรือชวงฤดกูาลใดของป  ชวงวันใด

ของเดือน  ชวงเวลาใดของวนั  โอกาสพิเศษหรือ

เทศกาลวนัสําคัญตางๆ 

ชองทางหรือแหลง  (Outlets)  ที่ผูบริโภคไปทํา

การซื้อ  เชน  หางสรรพสินคา  ซุปเปอรมารเก็ต  

รานขายของชาํ  ฯลฯ 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ  (Operation)   

ประกอบดวย 

1.  การรับรูปญหา 

2.  การคนหาปญหา 

3.  การประเมนิผลทางเลือก 

4.  ตัดสินใจซือ้ 

5.  ความรูสึกภายหลงัการซื้อ 

 

ที่มา  :  ศิริวรรณ  เสรีรัตน.  (2541).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  หนา  126. 
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ฟลลิป  คอทเลอร  (Phillip  Kotler.  2546:  190)  ไดกลาวถึงประเภทของพฤติกรรม

การซื้อวาเปนการตัดสินใจของผูบริโภคจะมีความหลากหลายเกี่ยวกับประเภทของการตัดสินใจในการ

ซื้อ  ซึง่มีความแตกตางอยางมากระหวางการซื้อแปรงสีฟน  ไมเทนนิส  เครื่องคอมพิวเตอรและรถยนต

ใหม  การซื้อสินคาที่มีความซับซอน  และราคาแพงยิ่งมมีากเทาใด  การซื้อก็ยิง่จะตองมีความรอบคอบ

มากขึ้น  ฟลลิป  คอทเลอร  ไดแบงพฤตกิรรมพื้นฐานในการซื้อของผูบริโภคออกเปน  4  ชนิด  โดย

ข้ึนอยูกับความยุงยากในการซื้อ  และความแตกตางระหวางตราสินคาของสินคานั้นๆ   

1.  พฤติกรรมการซื้อทีซ่ับซอน  (Complex  buying  behavior)  ผูบริโภคทีจ่ะผาน

พฤติกรรมการซื้อที่ซับซอน  ก็ตอเมื่อมีความยุงยากในการซื้อสูง  และรูถึงความแตกตางระหวางตรา

สินคามาก  ผูบริโภคจะมีความยุงยากในการซื้อสูงเมื่อผลิตภัณฑมีราคาแพง  ซื้อไมบอยนกั  หายาก  

และใหความพึงพอใจสูง  ชนิดของผูบริโภคประเภทนีจ้ะไมมีความรูมากนักเกี่ยวกบัผลิตภัณฑและตอง

เรียนรูใหมากขึ้น  ตัวอยางเชน  บุคคลที่จะซื้อคอมพิวเตอรสวนบุคคล  ก็อาจจะไมทราบถึง  คุณสมบัติ

ของเครื่องคอมพิวเตอรสวนบุคคลที่ตนเองตองการซื้อ  วาเหมาะสมกบัความตองการของตนเองหรือไม 

ผูซื้อเหลานี้จะตองผานขบวนการเรียนรู  โดยขั้นแรกจะตองมีการพฒันาความเชือ่

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ตอมาก็จะกลายเปนทัศนคติ  และสุดทายจะทําการเลือกซือ้  นักการตลาดของ

ผลิตภัณฑที่มคีวามยุงยากในการซื้อสูงจะตองมีความเขาใจในขอมูลและการประเมนิพฤติกรรมของ

ผูบริโภคกลุมนี้  นักการตลาดจะตองมกีารพัฒนากลยุทธในการชวยเหลือผูซื้อ  ในการเรียนรูเกี่ยวกับ

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ  ความสัมพันธที่สําคัญและตราสินคาของบริษัท  ซึง่เปนสวนที่สําคัญทีสุ่ด  

ฉะนัน้นกัการตลาดตองแสดงใหเห็นความแตกตางในลกัษณะของตราสินคา  โดยใชส่ือส่ิงพิมพ  

เพื่อที่จะอธิบายถึงขอดีของตราสินคา  และสรางแรงจงูใจใหกับรานคาปลีก  และความคุนเคยใหกบัผู

ซื้อ  ซึง่สิ่งเหลานี้จะเปนอทิธพิลในการเลือกซื้อสินคาในขั้นตอนสุดทาย 

2.  พฤติกรรมซื้อที่ลดความลังเลใจ  (Dissonance-reducing  buying  behavior)  

บางครั้งผูบริโภคที่มีความยุงยากในการซือ้สูง  แตจะเห็นความแตกตางเล็กนอยในดานตราสินคา  ซึ่ง

ความยุงยากในการซื้อสูงจะเปนพืน้ฐานของความจริง  ในการซื้อสินคาที่มีราคาแพง  ซื้อไมบอย  และ

หาไดยาก  ในพฤตกิรรมแบบนี้  ผูซื้อจะตองเลือกดสิูนคาจากหลายๆที่เพื่อจะเรียนรูและกอใหเกิด

ประโยชนแกตนเองแตเมื่อถงึเวลาจะซื้อ  จะเลือกซื้อโดยใชเวลาไมมากนัก  เพราะความแตกตางของ

ตราสินคาจะไมแตกตางกนัเทาไร  สําหรับปจจัยที่ผูซื้อจะใหความสนใจในดานราคาและความ

สะดวกสบายในการซื้อเปนขัน้แรก  เชน  การซื้อพรมจะมีความยุงยากในการซื้อสูง  เพราะมีราคาแพง  

และขึ้นอยูกับความพอใจของแตละคน  แตเมื่อดูถึงดานราคาของแตละตราสินคา  ผูซื้อพบวาแตละ

ตราสินคาจะมรีาคาใกลเคียงกัน  ซึง่ก็คือความแตกตางในดานตราสินคานัน่เอง 
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ภายหลงัการซื้อ  ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความลังเลใจ  อันเนื่องมาจาก

ไดรับขอมูลจากคนอื่น  เกีย่วกับตราสินคาอื่นๆ  เชน  ตราสินคาที่ผูซื้อมาใชไดไมดี  ในขณะที่ตราสินคา

อ่ืนดีกวา  ดังนั้นนักการตลาดควรจะใหขาวสารทีส่รางความมัน่ใจใหกับผูซื้อทีไ่ดเลือกซื้อสินคาตรา

สินคานั้นๆไปแลว  เพื่อที่จะทําใหความลังเลใจของผูซื้อลดนอยลง 

3.  พฤติกรรมซื้อที่เปนความเคยชิน  (Habitual  buying  behavior)  ผลิตภัณฑหลายๆ

ชนิดจะถกูซื้อภายใตเงื่อนไขความยุงยากในการซื้อตํ่า  และไมมีความแตกตางของตราสินคา  เชน  

การซื้อเกลือจะไมมีการสนใจวาเปนตราอะไร  เพียงแตจะซื้อตราสินคาที่เคยซื้อเปนประจํา  พฤตกิรรม

แบบนี้จะซื้อโดยความเคยชนิซึ่งสนิคาพวกนี้ก็จะเปนสนิคาที่มีราคาต่ํา  หรือใชประจํา 

พฤติกรรมของผูบริโภคแบบนี้  จะไมคอยสนใจขาวสารที่เกีย่วกับตราสินคา  หรือ

ลักษณะของสนิคามากนัก  แตการตัดสนิใจในการซื้อจะมาจากการดูโฆษณาทางทีว ี  หรือโปสเตอร

โฆษณาตางๆที่เหน็อยูบอยๆ  ซึง่การโฆษณาบอยๆจะสรางความคุนเคยในตราสินคามากกวาความ

เชื่อถือในตราสินคานั้น  โดยผูบริโภคจะไมยึดติดกับทศันคติเกี่ยวกบัตราสินคา  แตจะเลือกซือ้สินคา

เพราะความคุนเคยหรือความเคยชินมากกวา 

ดังนัน้  นักการตลาดตองพยายามใชการเสนอดานราคา  และการสงเสริมการขาย

เพื่อที่จะกระตุนการทดลองซือ้  เนื่องจากผูซื้อไมคอยผูกพนักับตราสนิคามากนัก  ในดานการโฆษณา

ของสินคาประเภทนี้  จะตองทาํใหแลดูเปนทีน่าสงัเกตและนาสนใจ  โดยการใชสัญลักษณตางๆ  ซึ่ง

เปนสิ่งที่สําคญัเพราะงายตอการจดจํา  และเกี่ยวของไปถึงตราสนิคานั้น 

4.  พฤติกรรมการซื้อทีเ่สาะแสวงหาความหลากหลาย  (Variety-seeking  buying  

behavior)  พฤติกรรมการซื้อแบบนี้  จะเปนแบบที่ผูซื้อมีความยุงยากในการซื้อนอย  แตใหความ

แตกตางในดานตราสินคามาก  ดังนั้นผูบริโภคจะใชการพิจารณาเปนพิเศษ  เพราะมีความแตกตางสูง

ในตราสินคาโดยจะมีตราสนิคาตางๆใหเลือกมากมายในสินคาชนิดเดียวกนั  เชน  การซื้อสินคาที่

ผูบริโภคจะเลือกซื้อโดยใชความเชื่อถือและซื้อโดยไมคํานึงถึงคุณคาเทาใดนกั  แตคร้ังตอไปผูบริโภค

อาจจะไปทดลองซื้อตราสินคาอื่น  เพราะเบื่อตราสินคาเดิมและอยากลองรสชาติใหมๆ  การเลือกซื้อ

พฤติกรรมแบบนี้จะเกิดจากการเสาะแสวงหาความหลากหลายมากกวาที่จะเลือกซือ้  เพราะความ

พอใจหรือไมพอใจ 

 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ  (2541:  128)  ไดกลาวถงึโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  

(Consumer  bahavior  model)  วาเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจทีท่ําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  

โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกดิสิ่งกระตุน  (Stimulus)  ที่ทําใหเกิดความตองการ  ส่ิงกระตุนผานเขามา

ในความรูสึกนกึคิดของผูซื้อ  (Buyer’s  black  box)  ซึง่เปรียบเสมือนกลองดาํซึ่งผูผลิตหรือผูขายไม
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สามารถคาดคะเนได  ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆของผูซื้อแลว  จะมี

การตอบสนองของผูซื้อ  (Buyer’s  response)  หรือการตัดสินใจของผูซื้อ  (Buyer’s  purchase  

decision)   

1.  ส่ิงกระตุนภายนอก  (Stimulus)  ถือวาเปนเหตุจงูใจใหเกิดการซื้อสินคา  (Buying  

motive)  ซึ่งอาจใชเหตุจงูใจซื้อดานเหตุผล  และใชเหตุจงูใจใหซื้อดานจิตวิทยา  (อารมณ)  ก็ได  ส่ิง

กระตุนภายนอกประกอบดวย  2  สวนคือ 

1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด  (Marketing  stimulus)  เปนสิ่งกระตุนที่เกีย่วของกับ

สวนประสมทางการตลาด  (Marketing  mix)  ซึ่งนักการตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมข้ึีนซึ่ง

ประกอบดวย 

1.1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภณัฑ  เชน  ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม  เพื่อ

กระตุนความตองการ 

1.1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา  เชน  การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ  โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

1.1.3  ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย  เชน  จัดจําหนาย

ผลิตภัณฑใหทั่วถงึเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค  ถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

1.1.4  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด  เชน  การโฆษณาสม่ําเสมอ  

การใชความพยายามของพนักงานขาย  การลดแลกแจกแถม  การสรางความสมัพันธอันดีกบับุคคล

ทั่วไป  เหลานีถ้ือวาเปนสิง่กระตุนความตองการซื้อ 

1.2  ส่ิงกระตุนอื่นๆ  (Other  stimulus)  เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่

อยูภายนอกองคการที่ซึ่งบริษัทควบคุมไมได  ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก 

1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ  (Economic)  เชน  รายไดของผูบริโภค  

ภาวะเศรษฐกจิ  เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบคุคล  เปนตน 

1.2.2  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี  (Technological)  เชน  เทคโนโลยดีานฝาก

ถอนเงินอัตโนมัติ  สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

1.2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง  (Law  and  Political)  เชน  

กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคาชนิดใดชนิดหนึง่จะมีอิทธพิลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ 

1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม  (Cultural)  เชน  ขนบธรรมเนียมประเพณี

ไทยในเทศกาลตางๆ  จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนัน้ 

2.  กลองดาํหรือความรูสึกนกึคิดของผูซื้อ  (Buyer’s  black  box)  ความรูสึกนึกคดิของ

ผูซื้อเปรียบเสมือนกลองดํา  (Black  box)  ซึง่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได  จงึจําเปนตอง
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พยายามคนหาความรูสึกนกึคิดของผูซื้อ  ความรูสึกนกึคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ  

และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

2.1  ลักษณะของผูซื้อ  (Buyer  characteristics)  มีอิทธิพลจากปจจัยตางๆคือ 

2.1.1  ปจจัยทางวัฒนธรรม  (Cultural  factor)  เปนสัญลักษณและสิ่งที่

มนุษยสรางขึน้  โดยเปนทีย่อมรับจากคนรุนหนึง่ถงึอีกรุนหนึ่ง  และเปนตัวกาํหนดควบคุมพฤตกิรรม

ของมนุษยในสังคมหนึ่ง  คานิยมในวฒันธรรมจะกาํหนดลักษณะของสังคม  และกาํหนดความ

แตกตางของสงัคมหนึ่งจากสังคมอื่น  วฒันธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล  

ซึ่งนกัการตลาดตองคํานงึถึงการเปลี่ยนแปลงของวฒันธรรม  และนําลกัษณะการเปลี่ยนแปลงเหลานัน้

ไปใชในการกาํหนดโปรแกรมการตลาด  วฒันธรรมแบงออกเปน 

2.1.1.1  วัฒนธรรมพืน้ฐาน  (Culture)  เปนลักษณะพื้นฐานของ

บุคคลในสังคม  เชน  ลักษณะนิสัยของคนไทย  ซึง่เกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย  ทํา

ใหมลัีกษณะพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 

2.1.1.2  วัฒนธรรมยอย  (Subculture)  เปนวฒันธรรมของแตละ

กลุมที่มีลักษณะเฉพาะแตกตางกันที่มีอยูภายในสงัคมขนาดใหญและสลับซับซอน  วัฒนธรรมยอยเกิด

จากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพืน้ฐานของมนษุย 

2.1.1.3  ชัน้ของสังคม  (Social  class)  หมายถงึ  การแบงสมาชิก

ของสังคมออกเปนระดับฐานะที่แตกตางกันโดยที่สมาชิกในแตละชัน้สังคมจะมีสถานะอยางเดยีวกนั  

และสามาชกิในชั้นสงัคมที่แตกตางกนัจะมีลักษณะที่แตกตาง 

2.1.2  ปจจยัทางดานสังคม  (Social  factor)  เปนปจจัยที่เกีย่วของใน

ชีวิตประจําวัน  และมีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อ  ลักษณะทางสงัคมประกอบดวย 

2.1.2.1  กลุมอางอิง  (Reference  groups)  เปนกลุมบุคคลที่เขาไป

เกี่ยวของดวย  กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ  ความคิดเห็นและคานยิมของบุคคลในกลุมอางองิ  กลุม

อางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรม  และการดํารงชวีิตรวมทัง้ทัศนคติ  

และแนวความคิดของบุคคล  เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนทีย่อมรับของกลุม  จึงตองปฏิบัติตามและ

ยอมรับความคิดเห็นตางๆจากกลุมอิทธพิล  นักการตลาดควรทราบวากลุมอางองิที่มีอิทธพิลตอการ

ตัดสินใจของผูบริโภคอยางไร 

2.1.2.2  ครอบครัว  (Family)  บุคคลใดที่ครอบครัวถือวาอทิธพิล

มากที่สุดตอทศันคติ  ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล  ส่ิงเหลานีม้อิีทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของ

ครอบครัว 
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2.1.2.3  บทบาทและสถานะ  (Roles  and  Statuses)  ของบุคคล

จะเกี่ยวของกบัหลายกลุม  เชน ครอบครัว  กลุมอางอิง  องคการและสถาบนัตางๆ  บุคคลจะมีบทบาท

และสถานะทีแ่ตกตางกนัในแตละกลุม 

2.1.3  ปจจยัสวนบุคคล  (Personal  factors)  การตัดสินใจของผูซือ้ไดรับ

อิทธิพลจากลกัษณะสวนบคุคลดังนี ้

2.1.3.1  อายแุละวงจรชวีิต  (Age  and  Family  life  cycle)  อายทุี่

แตกตางกนัจะมีความตองการผลิตภัณฑที่ตางกัน  และถาวงจรชวีิตซึ่งเปนขั้นตอนการดํารงชวีิตของ

บุคคลในลักษณะของการมคีรอบครัว  การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความ

ตองการ  ทัศนคติและคานยิมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตดภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่

แตกตางกนั 

2.1.3.2  อาชพี  (Occupation)  อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสู

ความจาํเปนและความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกนั 

2.1.3.3  ส่ิงแวดลอมทางเศรษฐกิจ  (Economic  circumstances)  

พบวาสิ่งแวดลอมทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ  ซ่ึง

ส่ิงแวดลอมเหลานี้ประกอบดวย  รายได  การออมสนิทรัพย  อํานาจการซื้อ  และทัศนคติเกีย่วกับการ

จายเงิน  นักการตลาดตองสนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล  การออม  และอัตราดอกเบี้ย 

2.1.3.4  วิถชีวีิต  (Life  style)  วิถีชีวิตของบุคคลนั้นจะขึ้นอยูกับ

วัฒนธรรมชั้นของสังคม  และกลุมอาชพีของแตละบุคคล  นักการตลาดเชื่อวาการเลือกผลิตภัณฑของ

บุคคลขึ้นอยูกบัวิถีชวีิต 

2.1.3.5  บุคลกิภาพและความคิดเห็นสวนตัว  (Personality  and  

Self  concept)  บุคลิกภาพและความคิดเห็นสวนตัวของแตละคนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  

นักการตลาดตองพยายามสรางผลิตภัณฑใหสอดคลองกับบุคลิกภาพและความคิดเห็นสวนตวัอง

ลูกคาของกลุมเปาหมาย  บุคลิกภาพเปนรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการ

ตอบสนองแนวคิดของตนเอง  หมายถึง  ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเองหรือความคิดทีบุ่คคลคิด

วาบุคคลอื่นมคีวามคิดเหน็ตอตนอยางไร 

2.1.4  ปจจยัทางจิตวทิยา  (Psychological  factors)  การเลือกซือ้ของ

บุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยาซึง่ถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อ  และการใชสินคา 

2.1.4.1  การจูงใจ  (Motivation)  หมายถงึ  พลงัสิง่กระตุนที่อยู

ภายในตัวบุคคลซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ  การจงูใจเกิดภายในตัวบุคคลแตอาจจะถกูกระทบจาก
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ปจจัยภายนอก  เชน  วัฒนธรรม  ชัน้ทางสงัคม  หรือส่ิงกระตุนทีน่ักการตลาดใชเครื่องมือการตลาด

เพื่อกระตุนใหเกิดความตองการของตน 

2.1.4.2  การรับรู  (Perception)  หมายถึง  กระบวนการซึง่แตละ

บุคคลไดรับเลือกสรรจัดระเบียบ  และตีความหมายขอมูล  เพื่อที่จะสรางภาพที่มคีวามหมาย  หรืออาจ

หมายถงึขบวนการของความเขาใจของบคุคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู  การรับรูจะแสดงถึงความรูสึก

จากประสาทสมัผัสทั้ง  5  ไดแก  การไดเหน็  การไดยนิ  การไดกลิ่น  การไดรสชาติ  และการไดรูสึก 

2.1.4.3  การเรียนรู  (Leaning)  หมายถึง  การเปลี่ยนแปลงใน

พฤติกรรมหรือความโนมเอยีงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา  การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้น

เมื่อบุคคลไดรับส่ิงกระตุนและจะเกิดการตอบสนอง 

2.1.4.4  ความเชื่อ  (Belief)  เปนความคิดที่บุคคลยึดถอืเกี่ยวกับส่ิง

ใดสิ่งหนึง่  ซึ่งเปนผลมาจากประสบการณในอดีต 

2.1.4.5  ทัศนคติ  (Attitude)  หมายถงึ  ความรูสึกนึกคิดของบุคคล

ที่มตีอส่ิงหนึง่สิ่งใด  ทัศนคตินั้นเกิดจากขอมูลที่แตละคนไดรับ  กลาวคือ  เกดิจากประสบการณที่

เรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคาหรือความนึกคิดของบุคคลและเกิดจากความสัมพนัธทีม่ีตอกลุมอางอิง  

ถานกัการตลาดตองการใหผูบริโภคซื้อสินคาของเขา  นกัการตลาดมทีางเลือก  คือ 

- สรางทัศนคติของผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาของธุรกิจ 

- พิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไรแลวจะพฒันา

สินคาใหสอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค  โดยทั่วไปการพัฒนาสนิคาใหสอดคลองกับทัศนคต ิ ทาํได

งายกวาการเปลี่ยนแปลงทศันคติของผูบริโภคใหเกิดความตองการในสินคา  เพราะตองใชเวลานาน

และใชเครื่องมือในการติดตอส่ือสารจึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคลได 

2.2  ข้ันตอนการติดสินใจของผูซื้อ  (Buyer  decision  process)  คือ  การตัดสินใจ

ซื้อนั้น  ผูซื้อจะมีกระบวนการตัดสินใจอยางเปนขัน้ตอน  ซ่ึงมี  5  ข้ันตอนดังนี ้

2.2.1  การับรูปญหา  (Problem  recognition)  การที่บุคคลรับรูถึงความ

ตองการภายในของตน  ซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุน  เชน  ความหิว  ความกระหาย  ความ

ตองการทางเพศ  ความเจบ็ปวด  ฯลฯ  ซึ่งรวมถงึความตองการของรางกาย  (Physiological  needs)  

และความตองการที่เปนปรารถนา  (Acquired  needs)  อันเปนความตองการดานจิตวิทยา  

(Psychological  needs)  ส่ิงเหลานีเ้กิดขึ้นเมื่อถงึระดับหนึง่จะกลายเปนสิ่งกระตุน  บุคคลจะเรียนรูถึง

วิธีทีจ่ะจัดการกับส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต  ทาํใหเขารูวาจะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 

2.2.2  การคนหาขอมูล  (Information  search)  เมื่อผูบริโภครับรูถึงความ

จําเปนและความตองการที่อยูอาศัย  จึงคนหาขอมูลดวยวิธกีารตางๆจากแหลงขอมูลภายใน  (Internal  
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search)  หรือแหลงขอมูลโดยอาศัยขอบเขตดานจิตวิทยาและแหลงขอมูลภายนอก  (External  

search)  เปนขอมูลจากสื่อมวลชน  พนักงานขาย  ฯลฯ 

2.2.3  การประเมินทางเลือก  (Alternative  evaluation)  ทางเลือกตางๆจะ

ถูกประเมนิและเลือกเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค  ซึ่งตองอาศยัเกณฑการประเมินที่

ผูบริโภคใชเปรียบเทียบระหวางตรา  หรือคุณลักษณะผลิตภัณฑ  เกณฑการประเมินที่กําหนดขึ้นมา

ไดรับอิทธิพลจากความแตกตางของแตละบุคคล  ซึ่งพิจารณาจากปจจัยทางจิตวิทยาและอทิธิพลจาก

ส่ิงแวดลอมดานสงัคมและวฒันธรรม 

2.2.4  การตัดสินใจซื้อ  (Purchase  decision)  จากการประเมนิผลพฤต

กรรมในขั้นที ่  3  จะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆที่เปนทางเลือก  

โดยทัว่ไปผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด  และปจจัยตางๆที่เกิดขึ้นระหวางการ

ประเมินผลพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อ  3  ประการคือ  หลงัจากประเมินทางเลือกกอนที่จะเกิด

ความตั้งใจซื้อและเกิดการตดัสินใจซื้อ 

2.2.5  พฤติกรรมหลังการตัดสินใจ  (Post  purchase  evaluation)  หลังจาก

ซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว  ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจ

ผลิตภัณฑ  ซึง่นกัการตลาดจะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซื้อ  

ทฤษฎทีี่เกี่ยวของกับเร่ืองนี ้  คือ  ความพอใจของผูบริโภค  จะเปนฟงกชั่นของการคาดคะเน  

(Expectation  =  E)  และการปฏิบัติงานของผลิตภัณฑ  (Performance  =  P)  ดังนั้น  จะหาความ

พอใจภายหลงัจากการซื้อ  (Satisfaction  =  S)  ไดตามสมการ  S  =  f(E , P) 

3.  การตอบสนองของผูซื้อ  (Buyer’s  response)  หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

หรือผูซื้อ  (Buyer’s  purchase  decisions)  ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆดังนี ้

3.1  การเลือกผลิตภัณฑ  (Product  choice) 

3.2  การเลือกตราสินคา  (Brand  choice) 

3.3  การเลือกผูขาย  (Dealer  choice) 

3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ  (Purchase  timing) 

3.5  การเลือกปริมาณการซือ้  (Purchase  amount) 

 

สรุปไดวา  ส่ิงที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  ประกอบไปดวย  4  ปจจัย  ดังนี ้

1.  ส่ิงกระตุนทางการตลาด  ซึ่งเปนสิ่งกระตุนที่เกีย่วกับสวนประสมทางการตลาด  

(Marketing  mix)  หรือ  4 Ps  นั่นเอง 



 28

2.  ส่ิงกระตุนอื่นๆ  ซึ่งเปนสิ่งกระตุนทีอ่ยูภายนอกองคกร  เปนสิง่ที่บริษทัไมสามารถ

ควบคุมได  เชน  ส่ิงกระตุนทางดานเศรษฐกิจ  ดานเทคโนโลยี  ดานกฎหมายและการเมือง  และดาน

วัฒนธรรม  เปนตน 

3.  คุณลักษณะของผูซื้อหรือกลองดํา  ซึ่งเปนสิง่ที่บริษัทหรือองคการไมสามารถทราบ

ไดวาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อเปนอยางไร  โดยที่คุณลักษณะของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลมาจากปจจัย

ตางๆ  เชน  ปจจัยทางดานวัฒนธรรม  ปจจัยทางสงัคม  ปจจยัสวนบุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา  

เปนตน 

4.  กระบวนการตัดสินใจซื้อ  คือ  กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ  โดยสามารถแบงได  5  

ข้ันตอน  ดังนี ้

4.1  การตระหนักถงึปญหา 

4.2  การคนหาขอมูล 

4.3  การประเมินทางเลือก 

4.4  การตัดสินใจซื้อ 

4.5  พฤติกรรมหลังการซื้อ 

5.  การตัดสนิใจซื้อ  คือ  การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซื้อ  โดยสามารถแบงเปน

ประเด็นตางๆได  ดังนี ้

5.1  การเลือกผลิตภัณฑ 

5.2  การเลือกตราสินคา 

5.3  การเลือกผูขาย 

5.4  การเลือกเวลาในการซื้อ 

5.5  การเลือกปริมาณในการซื้อ 

 

2.  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการตลาด 
 

ความหมายของการตลาด 
จําเนยีร  พัฒนพิบูลย  (2548:  8)  ไดกลาววาการตลาดเปนกระบวนการทางสงัคมและ

การบริหาร  (Social  and  Managerial  Process)  ซึ่งบุคคลและกลุมไดรับส่ิงที่สนองความจาํเปนและ

ความตองการของเขาจากการสราง  (Creating)  การเสนอ  (Offering)  และการแลกเปลี่ยน  

(Exchange)  ผลิตภัณฑที่มมีูลคากับบุคคลอ่ืน  จากความหมายนี้จะเห็นประเดน็สําคัญวา 
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1.  เปนกระบวนการทางสงัคมและการบริการ 

2.  วัตถุประสงคของการตลาด  คือ  ทําใหบุคคลอื่นและกลุมบุคคลไดรับผลิตภัณฑ

ที่สามารถสนองความตองการของเขา 

3.  เครื่องมือที่ใช  คือ  การสราง  การเสนอและการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑที่มีมูลคา

กับบุคคลอื่น 

 

Needs,
Wants,  and
Demands

Products
Value, Cost,

and
Satisfaction

Exchange,
Transaction,

and
Relationship

Markets
Marketing  and

Marketers  
 

ภาพประกอบ  2  แผนภาพรวมการตลาด  (The Marketing Concept) 

ที่มา  จาํเนียร  พฒันพิบูลย.  (2548).  ปจจัยที่มีผลตอความตองการการใชบริการเอทีเอ็ม.  

หนา  8. 

 

กระบวนการทางการตลาดเกิดจากความจําเปน  ความตองการและความตองการซื้อกอน

แลวจึงมีการเสนอผลิตภัณฑ  เพื่อสนองความตองการของตลาด 

ความจาํเปน  (Needs)  เปนอํานาจพื้นฐานทีท่ําใหบุคคลตองการสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  เพื่อ

สนองตอบความตองการขั้นพื้นฐานของรางกาย 

ความตองการ  (Wants)  เปนความปรารถนาของบุคคลที่จะไดรับการตอบสนองความพอใจ

ของบุคคล  ความตองการเกดิจากการเรยีนรูดานวัฒนธรรมและสังคม  เปนความตองการการยอมรับ  

การยกยอง  ความรักและการประสบความสําเร็จ 

ความตองการซื้อ  (Demands)  เปนความตองการในผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึง่  ซึ่งตองมี

ความสามารถในการซื้อและเต็มใจที่จะซื้อดวย  มี  3  ประการ  คือ 

1.  มีความจําเปนหรือความตองการผลิตภัณฑ  (Needs  or  Wants) 

2.  มีความสามารถในการซือ้  (Ability  or  Purchase) 

3.  มีความเต็มใจที่จะซื้อสินคานั้น  (Willing  to  Buy) 
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ความจาํเปน  ความตองการและความตองการซื้อ  เปนจุดเริ่มตนของการตลาด  กลาวคือ  

ทําใหเกิดความคิดที่จะเสนอผลิตภัณฑเพือ่ที่จะสนองความตองการของบุคคล  ดังนัน้จุดเริ่มตนของ

การตลาดก็คือ  การวิเคราะห  วิจยัถงึความตองการของบุคคลที่ยงัไมไดรับการตอบสนอง  แลวจึงทาํ

การพัฒนาผลติภัณฑเพื่อทีจ่ะสนองความตองการเหลานั้น 

ผลิตภัณฑ  (Products)  หมายถงึ  ส่ิงที่เสนอตอบุคคล  เพื่อสนองความจาํเปนหรือความ

ตองการของเขา  ผลิตภัณฑจะรวมถงึสินคา  บริการ  กิจกรรม  บุคคล  สถานที่  องคการและความคิด 

มูลคา  (Value)  หมายถงึ  คุณคาสินคาหรือบริการเพื่อจงูใจใหผลิตภัณฑเกิดการ

แลกเปลี่ยน  ผลิตภัณฑที่เสนอใหกับลูกคาตองมีมูลคา  (Value)  ในสายตาของลกูคา  กลาวคือ  ตองมี

ลักษณะจากคูแขงขัน  (Competitive  Differentiation)  นกัการตลาดตองพฒันาผลิตภัณฑใหมี

มูลคาเพิม่  (Value  Added)  ในสายตาของลูกคา 

ตนทนุ  (Cost)  ของลูกคาในทีน่ี้หมายถึงราคา  (Price)  สินคาที่ลูกคาตองจายซื้อสินคา  ซึง่

ก็คือมูลคาของสินคาในรูปของตัวเงนินั่นเอง  ผูซื้อจะทําการตัดสนิใจซื้อสินคาอยางใดอยางหนึง่โดย

พิจารณาถึงมลูคาผลิตภัณฑ  (Value)  และเงินที่ลูกคาตองจายเพื่อซื้อสินคานั้น  ตราบใดที่เขารูสึกวา

มูลคา  (Value)  ผลิตภัณฑสูงกวาตนทนุหรือเงินที่เขาตองจายซื้อสินคา  แสดงวาเขาไดรับประโยชน

หรือกําไรจากการซื้อสินคานั้น 

ความพึงพอใจของลูกคา  (Satisfaction)  เกิดจากการไดรับผลิตภัณฑที่มมีูลคาสูงกวา

ตนทนุที่เขาตองจายไปและยังขึ้นกับเครื่องมือการตลาดและกิจกรรมการตลาดอื่นๆอกีดวย 

การแลกเปลี่ยน  (Exchange)  เปนกิจกรรมที่ไดรับผลิตภัณฑจากบุคคลหนึง่  โดยการเสนอ

ส่ิงที่มีคาเปนการตอบแทน   

การติดตอธุรกิจ  (Transaction)  ประกอบดวย  การทําการคาระหวาง  2  ฝาย  คือ  ผูซื้อ

และผูขาย 

การสรางสมัพนัธกนั  (Relationship)  เปนการสรางความสัมพันธที่ดีกับกลุมตางๆ  เชน  

ลูกคา  ผูจัดจาํหนาย  คนกลาง  ผูขายปจจัยการผลิต 

 

จงจิต  ระวงัทกุข  (2549:  15)  กลาวถึง  สวนประสมทางการตลาด  (Marketing  mix  หรือ  

4Ps)  หมายถงึ  ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได  ซึ่งบริษัทใชรวมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจแก

กลุมเปาหมาย  ประกอบดวย  เครื่องมือตอไปนี้ 

1.  ผลิตภัณฑ  (Product)  หมายถงึ  ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ  เพือ่ตอบสนองความ

จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ  ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได  
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เชน  บรรจุภัณฑ  สี  ราคา  คุณภาพ  ตราสินคา  บริการ  และชื่อเสียงของผูขาย  การกาํหนดกลยุทธ

ดานผลิตภัณฑตอง  พยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี ้

1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ  (Product  Differentiation)  และความแตกตาง

ทางการแขงขัน  (Competitve  Differentiation) 

1.2  องคประกอบ  (คุณสมบัติ)  ของผลิตภัณฑ  (Product  Component)  เชน  

ประโยชนพืน้ฐาน  รูปลักษณ  คุณภาพ  การบรรจุภัณฑ  ตราสินคา  เปนตน 

1.3  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ  (Product  Positioning)  เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงทีแ่ตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ  (Product  Development)  เพื่อใหผลิตภณัฑมีลักษณะ

ใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน  (New  and  Improved)  ซึ่งตองคาํนงึถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

1.5  กลยทุธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ  (Product  Mix)  และสายผลิตภัณฑ  

(Product  Line) 

2.  ราคา  (Price)  หมายถึง  จํานวนเงนิหรือส่ิงอืน่ๆที่มีความจาํเปนตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑ  ดังนัน้ผูกาํหนดกลยุทธดานราคาตองคํานงึถงึ 

2.1  คุณคาที่รับรู  (Perceived  value)  ในสายตาของลกูคา  ซึ่งตองพิจารณาการ

ยอมรับของลกูคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

2.2  ตนทนุสนิคาและคาใชจายที่เกีย่วของ 
2.3  การแขงขัน 

2.4 ปจจัยอื่นๆ 

3.  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึง

พอใจตอตราสินคา  หรือบริการ  หรือความคิด  หรือตอบุคคล  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  

การติดตอส่ือสาร  อาจใชพนักงานขาย  (Personal  Selling)  ทําการขาย  และการติดตอส่ือสารโดยไม

ใชคน  (Nonpersonal  Selling)  เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ  องคการอาจใชหนึง่

หรือหลายเครื่องมือ  ซึง่ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกนั  

(Integrated  Marketing  Communication  :  IMC)  โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลูกคา  

ผลิตภัณฑ  คูแขงขัน  โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกนัได  เครื่องมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญมีดังนี ้

3.1  การโฆษณา  (Advertising)  เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกีย่วกับองคการ

และผลิตภัณฑ  บริการ  หรือความคดิ  ที่ตองมีการจายเงนิโดยผูอุปถัมภรายการ  กลยทุธในการ

โฆษณาจะเกีย่วของกับ 
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3.1.1  กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา  (Creative  Strategy)  และยุทธ

วิธีการโฆษณา  (Advertising  tactics) 

3.1.2  กลยุทธส่ือ  (Medis  Strategy) 

3.2  การขายโดยใชพนักงานขาย  (Personal  Selling)  เปนการสื่อสารระหวาง

บุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ  หรือมีปฏิกิริยา

ตอความคิด  หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย  และสรางความสัมพนัธอันดี

กับลูกคา  งานในขอนี้จะเกีย่วกับ 

3.2.1  กลยุทธการขายโดยใชพนกังานขาย  (Personal  Selling  Strategy) 

3.2.2  การบรหิารหนวยงานขาย  (Salesforce  Management) 

  3.3  การสงเสริมการขาย  (Sales  Promotion)  เปนสิง่จูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุน

หนวยงาน  (Sales  Force)  ผูจัดจาํหนาย  (Distributors)  หรือผูบริโภคคนสุดทาย  (Ultimate  

Consumer)  โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกดิการขายทันทีทนัใด  โดยการสงเสริมการขายมี  3  รูปแบบ  

คือ 

3.3.1  การกระตุนผูบริโภค  เรียกวา  การสงเสริมการขายที่มุงสู

ผูบริโภค  (Consumer  Promotion) 

3.3.2  การกระตุนคนกลาง  เรียกวา  การสงเสริมการขายทีมุ่งสูคน

กลาง  (Trade  Promotion) 

3.3.3  การกระตุนพนักงานขาย  เรียกวา  การสงเสริมการขายที่มุงสู

พนกังานขาย  (Sales  Force  Promotion) 

3.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ  (Publicity  and  Public  Relations  :  PR)  

มีความหมายดังนี ้

3.4.1  การใชขาว  (Publicity)  เปนการเสนอขาวเกีย่วกับผลิตภณัฑ  หรือ

บริการ  หรือตราสินคา  หรือบริษัท  ที่ไมตองมีการจายเงนิ  (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงนิ)  

โดยผานสื่อกระจายเสยีง  หรือส่ือส่ิงพิมพ 

3.4.2  การประชาสัมพนัธ  (Public  Relations  :  PR)  หมายถงึ  ความ

พยายามในการสื่อสารที่มกีารวางแผนโดยองคการหนึง่เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการตอผลิตภัณฑ  

หรือตอนโยบายใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง   

3.5  การตลาดทางตรง   (Direct  Marketing  หรือ  Direct  Response  Marketing)  

การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง  (Direct  Response  Advertising)  และการตลาดเชื่อม

ตรง  หรือการโฆษณาเชื่อมตรง  (Online  Advertising)  มีความหมายตางกนัดังนี ้
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3.5.1  การตลาดทางตรง  (Direct  Marketing  หรือ  Direct  Response  

Marketing)  เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย  เพื่อใหเกิดการตอบสนอง  (Response)  โดยตรง  

หรือหมายถงึวธิีการตางๆทีน่กัการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกบัผูซื้อ  และทาํใหเกิดการ

ตอบสนองในทันที  ทัง้นี้ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคาและการใชส่ือตางๆ  เพื่อส่ือสารโดยตรงกับลูกคา  

เชน  ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก  เปนตน 

3.5.2  การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง  (Direct  Response  

Advertising)  เปนขาวสารการโฆษณาซึ่งถามผูอาน  ผูรับฟง  หรือผูชม  ใหเกดิการตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยังผูสงขาวตรง  ซึ่งอาจจะใชจดหมายตรง  หรือส่ืออ่ืน  เชน  นิตยสาร  วิทย ุ โทรทัศน  หรือ

ปายโฆษณา  เปนตน 

3.5.3  การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง  (Online  Advertising)  

หรือการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส  (Electronic  Marketing  หรือ  E – Marketing)  เปนการโฆษณา

ผานระบบเครอืขายคอมพวิเตอร  หรืออินเตอรเน็ต  เพื่อการสื่อสาร  สงเสรมิ  และขายผลิตภัณฑ  หรือ

บริการโดยมุงหวงัผลกําไรและการคา  เครื่องมือที่สําคญัในขอนี้ประกอบดวย 

3.5.3.1  การขายทางโทรศัพท 

3.5.3.2  การขายโดยใชจดหมายตรง 

3.5.3.3  การขายโดยใชแคตตาล็อก 

3.5.3.4  การขายทางโทรทศัน  วทิยุ  หรือหนังสือพิมพ  ซึ่งจงูใจให

ลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง  เชน  ใชคูปองแลกซื้อ  เปนตน 

4.  การจัดจาํหนาย  (Place  หรือ  Distribution)  หมายถึง  โครงสรางของชองทาง  ซ่ึง

ประกอบดวยสถาบนัและกจิกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลติภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด

สถาบนัทีน่ําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย  คือ  สถาบนัการตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการ

กระจายตวัสินคา  ประกอบดวย  การขนสง  การคลังสนิคา  และการเก็บรักษาสนิคาคงคลัง  การจัด

จําหนาย  จึงประกอบดวย  2  สวนดงันี ้

4.1  ชองทางการจัดจําหนาย  (Channel  of  Distribution  หรือ  Distribution  

Channel  หรือ  Marketing  Channel)  หมายถงึ  กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกีย่วของกบั  การ

เคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ในผลติภัณฑ  หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือ

ผูใชทางธุรกิจ  หรือหมายถึงเสนทางทีผ่ลิตภัณฑและกรรมสิทธิท์ี่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยงัตลาด  

ในชองทางการจัดจําหนาย  ประกอบดวยผูผลิต  คนกลาง  ผูบริโภค  หรือผูใชทางอุตสาหกรรม  ซึ่ง

อาจจะใชชองทางตรง  (Direct  Channel)  จากผูผลิต  (Producer)  ไปยังผูบริโภค  (Consumer)  หรือ

ผูใชทางอุตสาหกรรม  (Industrial  User)  และใชชองทางออม  (Indirect  Channel)  จากผูผลิต  
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(Producer)  ผานคนกลาง  (Middleman)  ไปยังผูบริโภค  (Consumer)  หรือผูใชอุตสาหกรรม  

(Industrial  User) 

4.2 การกระจายตวัสินคา  หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินคาสูตลาด  

(Physical  Distribution  หรือ  Market  logistics)  หมายถงึ  งานที่เกีย่วของกับการวางแผน  การ

ปฏิบัติการตามแผน  และการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ  ปจจัยการผลิต  และสินคาสาํเร็จรูป  

จากจุดเริ่มตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภค  เพื่อตอบสนองความตองการของลกูคาโดยมุงหวงักําไร  

การกระจายตวัสินคาที่สําคัญมีดังนี ้

4.2.1  การขนสง  (Transportation) 

4.2.2  การเกบ็รักษาสนิคา  (Storage)  และการคลังสนิคา  (Warehousing) 

4.2.3  การบรหิารสินคาคงเหลือ  (Inventory  management) 

 

สรุปไดวา  แนวคิดกลยุทธดานการตลาด  ประกอบดวยสวนประสมทางการตลาด  

(Marketing  mix)  หรือ  4Ps  ดังนี ้

1. ดานผลิตภัณฑ  (Product) 

2. ดานราคา  (Price) 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Promotion) 

4. ดานการสงเสริมทางการตลาด  (Promotion) 

 

3.  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจ 
 

ความหมายของความพึงพอใจ 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน  (2539:  11)  ไดใหความหมายของความพึงพอใจ  หมายถงึ  เปน

ระดับความรูสึกของผูบริโภคที่มีผลจากการเปรียบเทียบระหวางผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ

กับการคาดหวังของบุคคล 

จิตตินันท  เดชะคุปต  (2539:  19)  ไดใหความหมายของความพงึพอใจ  หมายถึง  

ภาวการณแสดงถึงความรูสึกในทางบวกทีเ่กิดการประเมนิเปรียบเทียบประสบการณไดรับบริการที่ตรง

กับส่ิงที่ลูกคาคาดหวงั  หรือดีเกินกวาความคาดหวงัของลูกคา   

ฮิล  (โสภณ  ทองปาน.  2541:  4  ;  อางอิงจาก  Hill.  1996  :  7)  ไดใหความหมาย

ของความพึงพอใจ  หมายถึง  ชองวางระหวางความคาดหวงัที่ตองการ  และความจริงที่ไดรับ  ซึง่ไดมา

จากประสบการณในการใชสินคาหรือบริการนั้นแลว 
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เสรี  วงษมณฑา  (2542:  189)    ไดใหความหมายของความพงึพอใจ  หมายถึง  เปน

ความรูสึกนิยมชมชอบในผลิตภัณฑใดมากกวาผลิตภณัฑตัวอื่นๆ  แลวนาํไปสูการตดัสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑนั้น 

ชุติมา  เตชะธโนปจัย  (2549:  10)  ไดใหความหมายของความพงึพอใจ  หมายถึง  เปน

ความรูสึกของบุคคลที่เกิดขึ้นหลงัจากการเปรียบเทยีบความรูสึกของตนเอง  ระหวางผลประโยชนที่

ไดรับจากการใชสินคาหรือบริการนัน้ๆ  กบัความคาดหวงักอนที่จะใชสินคาหรือบริการ   

จากความหมายของความพงึพอใจกลาวมานี ้  สรุปไดวา  ความพึงพอใจ  หมายถึง  

ความรูสึกในทางบวกตอสินคาหรือบริการที่ไดรับ  หลังเปรียบเทยีบกับความรูสึกของตนเองกอนใช

สินคาหรือบริการนัน้   

 

การสรางความพึงพอใจ  คุณคา  และการรักษาลูกคา 

 ฟลลิป  คอทเลอร  (Kotler.  2000:  34)  ในอดีตสิ่งที่บริษัทใดๆจะตองทาํเปนสิง่แรกก็

คือการสรางลกูคา  แตในปจจุบันมีผลิตภณัฑหลายหลายตราสินคา  ราคา  และผูขาย  ซึง่ผูบริโภคจะ

ประเมินวาสิง่ที่จะเลือกซื้อนัน้ใหคุณคาที่สูงสุดภายใตขอบเขตของตนทนุ  ความรู  รายได  และการ

เปลี่ยนแปลงอยูเสมอ  ทาํใหผูบริโภคเกิดความคาดหวงัตอคุณคาของผลิตภัณฑมากขึ้น  ซึ่งมีผลตอ

ความพึงพอใจจากการซื้อและการซื้อซ้าํอีกในอนาคต 

 คุณคาที่ลูกคาไดรับ  (Customer  Delivered  Value)  เปนผลตางระหวางคุณคา

ทั้งหมดที่ลูกคาไดรับ  (Total  Customer  Value)  ซึง่เปนผลรวมของผลประโยชนที่ลูกคาคาดหวังจาก

สินคาหรือบริการที่ไดรับ  เทียบกับตนทุนทั้งหมดที่ลูกคาจาย  (Total  Customer  Cost)  ซึ่งเปนผลรวม

ของตนทนุที่ลูกคาคาดวาจะเกิดขึ้นทัง้ในการเลือกซื้อ  การซื้อ  และการใช  ตลอดจนการเลิกใชสินคา

หรือบริการนัน้ 

 คุณคาที่ลูกคาไดรับจะแสดงอยูในรูปสัดสวนระหวางคุณคาทั้งหมดที่ลูกคาไดรับตอ

ตนทนุทัง้หมดที่ลูกคาจาย  โดยอาจแสดงในรูปอัตราสวนระหวางคณุคาตอราคา  (Value / Price  

Rations)  ทั้งนี้หากตองการใหผลิตภัณฑประสบความสาํเร็จในดานยอดขายจะตองนําเสนอคุณคา

ทั้งหมดที่ลูกคาไดรับ  หรือการลดตนทนุทัง้หมดที่ลูกคาจาย  ไดแก  ดานการเงนิ  หรือดานอืน่ๆ  เชน  

การกําหนดราคาใหตํ่าลงจะเปนการกระตุนในการซื้อของลูกคา  แตอยางไรก็ตามลกูคาอาจจะไมเลือก

ซื้อสินคาหรือบริการที่มีคุณคาที่ลูกคาไดรับสูงสุดก็ได  อันเนื่องมาจาก 

1. ลูกคาอาจมีขอจํากัดที่ตองซื้อในราคาที่ตํ่าสุด 

2. ลูกคาอาจพิจารณาผลประโยชนที่ไดรับในระยะสั้น 
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3. ลูกคาอาจพิจารณาจากความพอใจในดานอื่นๆ  เชน  การใสใจและ

ความสัมพันธที่มีตอลูกคา 

 

คุณคาทีล่กูคาไดรับ

ตนทนุทัง้หมดทีล่กูคาจายคุณคาทัง้หมดทีล่กูคาไดรับ

คุณคาของสนิคา ตนทนุดานการเงิน

คุณคาของการบริการ

คุณคาจากบคุลากร

ตนทนุดานเวลา

ตนทนุดานพลงังานทีใ่ช

คุณคาของภาพพจน ตนทนุดานจิตใจ
 

 

ภาพประกอบ  3  องคประกอบของคุณคาที่ลูกคาไดรับ  (Customer  Delivered  Value) 

ที่มา  :  Philip Kotler.  (2000).  การจัดการการตลาด.  หนา  35.   

 

อยางไรก็ตาม  ผูขายก็ควรจะทําการประเมินคุณคาทัง้หมดที่ลูกคาไดรับ  และตนทุนทั้งหมด

ที่ลูกคาตองจาย  นาํมาเปรียบเทยีบกับคูแขงในแตละราย  เพื่อใหรูสัดสวนระหวางคาทั้งสองของแตละ

ตราสินคาในใจของลูกคา  และเพื่อที่จะเพิ่มคุณคาทัง้หมดที่ลูกคาไดรับและลดตนทนุทัง้หมดทีลู่กคา

ตองจายในการเสริมสรางหรอืขยายผลิตภัณฑ  ทัง้ในดานสินคา  บริการ  บุคลากร  และภาพพจน  ซึ่ง

เปนผลประโยชนตอลูกคา  และลดตนทุนของลูกคา  เชน  การรับประกันผลิตภัณฑ  เปนตน 

ในสวนของเรือ่งความพงึพอใจนั้น  ฟลลิป  คอทเลอร  ไดกลาวไววา  ความพึงพอใจ  

(Satisfaction)  คือ  ความรูสึกของลูกคาที่ยนิดีหรือผิดหวัง  เปนผลมาจากการที่ไดเปรียบเทียบ

คุณสมบัติในการใชสินคาที่ลูกคารับรูกับความคาดหวังทีลู่กคาคาดไว  ซึ่งคํานิยามของความพึงพอใจ
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ขางตนขึน้อยูระหวางคุณสมบัติในการใชงานของสนิคา  หรือบริการโดยลูกคายินดีเมื่อสินคาหรือ

บริการมีคุณสมบัติที่สูงกวาหรือเทียบเทากับที่คาดหวงัไว  และผิดหวงัเมื่อสินคาหรือบริการมีคุณสมบัติ

ที่ตํ่ากวาที่คาดหวังไว  หลายบริษทัฯ มุงหมายที่จะสรางความพงึพอใจสูงสุด  เนื่องจากลูกคาที่พงึ

พอใจในผลิตภัณฑของบริษัทฯ อาจจะเปลี่ยนไปเลอืกซื้อผลิตภัณฑอ่ืนที่ใหความพงึพอใจทีสู่งกวาได

งาย  ดังนัน้สินคาหรือบริการที่สรางความพึงพอใจที่สูงจงึมีความเสี่ยงที่ลูกคาจะหนัไปใชสินคาหรือ

บริการอื่นไดนอยลง  นอกจากนี้ความถึงพอใจยังเปนการสรางพันธะทางอารมณที่เกิดกับตราสินคา  

(Brand)  นอกเหนือจากความชอบดวยเหตุผล  ซึ่งผลของมนัไดพัฒนาเปนความภักดีของลูกคา  

(Customer  Service)  อยางไรก็ตามหากบริษัทฯ สรางความคาดหวงัทีสู่งใหกับลูกคาจะทําใหมีโอกาส

เกิดความผิดหวังที่สูงดวยเชนกนั  ในขณะที่บริษทัฯ ที่สรางความคาดหวงัที่ตํ่าใหกับลูกคาก็จะไม

สามารถดงึดูดจํานวนลกูคาที่เพยีงพอกับเปาหมายที่ตองการได  หลายบริษทัฯ ทีป่ระสบความสําเร็จ

ในปจจุบันจึงเพิ่มความคาดหวงัของลูกคาในขณะที่มกีารปรับใหคุณภาพของสนิคาหรือบริการให

สอดคลองไปในเวลาเดียวกนั  โดยมุงความพึงพอใจทั้งหมดของลกูคา  (Total  Customer  

Satisfaction  :  TCS)   

 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ  (2546:  90)  ไดกลาวถงึคุณคาผลิตภัณฑรวมในสายตาของ

ลูกคาและความพึงพอใจของลูกคา  ดังนี ้

ความพึงพอใจของลูกคา  (Customer  Satisfaction)  เปนระดับของความรูสึกของ

ลูกคาทีม่ีผลมาจากการเปรยีบเทยีบระหวางผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ  หรือการทาํงานของ

ผลิตภัณฑกับความคาดหวงัของลูกคา   

ความคาดหวงัของบุคคล  (Expectation)  เกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของ

ผูซื้อ  สวนผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑ  หรือการทาํงานของผลิตภัณฑ  เกิดจากนักการตลาด

และฝายอื่นๆที่เกีย่วของจะตองพยายามสรางความพงึพอใจใหกับลูกคา  และการพยายามสรางคุณคา

เพิ่ม  (Value  Added)  ทั้งคุณคาเพิ่มที่เกิดจากการผลิต  (Manufacturing)  และจากการตลาด  

(Marketing)  โดยยึดหลกัการสราง  คุณภาพรวม  (Total  Quality)  คุณคาที่เกิดจากความแตกตาง

ทางการแขงขัน  (Competitive  Diffentiation)  ซึ่งคุณคาที่มอบใหกบัลูกคาจะตองมากกวาตนทุนของ

ลูกคา  (Cost)  หรือราคาสินคา  (Price)  นั่นเอง 

คุณคารวมสําหรับลูกคา  (Total  Customer  Value)  เปนการรับรูในรูปของตัวเงนิ

ทางดานเศรษฐกิจ  หนาที่  และผลประโยชนทางดานจติวิทยาที่ลูกคาคาดหวังที่จะไดรับการตลาด 
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ความแตกตางทางการแขงขัน
ของผลิตภัณฑ

(Product  Competitive  Differentiation)

คุณคาผลิตภัณฑรวมในสายตาของลูกคา
(Total  Customer  Value)

ความแตกตางดานผลิตภัณฑ
(Product  Differentiation)

คุณคาดานผลิตภณัฑ
(Product  Value)

ความแตกตางดานบริการ
(Services  Differentiation)

คุณคาดานบริการ
(Service  Value)

ความแตกตางดานบคุลากร
(Persoanl  Differentiation)

คุณคาดานบคุลากร
(Personal  Value)

ความแตกตางดานภาพลักษณ
(Image  Differentiation)

คุณคาดานภาพลักษณ
(Image  Value)

 
 

ภาพประกอบ  4  แสดงปจจยัที่เปนตัวกาํหนดคุณคาเพิม่สําหรับลูกคา  (Customer  Added  Value) 

ที่มา  :  ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ.  (2541).  การบริหารการตลาดยคุใหม .  หนา  90. 

 

สาวิกา  อุณหนันท  (2542:  40)  กลาวถึงการตรวจความพึงพอใจของลูกคา  (Customer  

Satisfaction  Tracking)  คือ  ความพงึพอใจของลูกคาเปนสิง่สําคญัที่สุดทีน่ักการตลาดตองคํานงึถงึ  

เพราะความพอใจของลูกคาจะนาํมาซึง่การซื้อซ้ําจนเกิดความจงรักภกัดีในที่สุด  และยังอาจกอใหเกิด

ลูกคาใหมได  หากลกูคาทีม่ีความพอใจนั้นชวยบอกตอถึงความรูสึกที่ดีตอสินคาหรือบริการของเราไป

ยังบุคคลอื่นๆ  ซึ่งทั้งสองประการดังกลาวยอมสรางยอดขายและกําไรในระยะยาว  อันเปนเปาหมาย

สําคัญใหแกธรุกิจ  ขณะเดียวกนัหากลกูคาเกิดความไมพอใจในสินคาหรือบริการแลวยอมกอใหเกิด

ผลกระทบในทางตรงกนัขาม  นั่นคือการสูญเสียลูกคาและเสียชื่อเสยีงอกีดวย 

ความพอใจหรอืไมพอใจในความรูสึกของลกูคาเปนการตอบสนองทางอารมณเมื่อลูกคาไดประเมนิ

สินคาหรือบริการโดยเปรียบเทียบกับความคาดหวังในใจ 
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          สถานการณกอนซื้อ             สถานการณหลังซื้อ 

 

ความคาดหวังของผูรับบริการ

ลกัษณะบริการทีผู่รับบริการไดรับ

ความพึงพอใจบริการทีไ่ด
รับจริง  >  บริการทีค่าดหวัง

ความพึงพอใจบริการทีไ่ด
รับจริง  <  บริการทีค่าดหวัง

การประเมิน
เปรยีบเทียบ

 
 

ภาพประกอบ  5  การเปรียบเทียบความคาดหวังในใจกับผลลัพธทีน่าํไปสูความพอใจหรือไมพอใจ 

ที่มา  :  สาวิกา  อุณหนนัท.  (2542).  การควบคุมทางการตลาด.  หนา  40. 

 

เครื่องมือในการติดตามและการวัดความพงึพอใจของลกูคา  (Tool  for  Tracking  and  

Measuring  Customer  Satisfactino)  เปนวธิีการที่จะติดตามวัดและคนหาความตองการของลูกคา

โดยมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา  ซึ่งวธิีการตรวจสอบความพึงพอใจของลกูคา  

สามารถสรุปไดดังนี ้

1.  ระบบการเปดรับคําติชมและคําแนะนาํ  (Complaint  and  Suggestion  Systems)  

ไดแก 

1.1  แบบฟอรมใหลูกคาแสดงความคิดเหน็  (Customer  of  Member  Comment  

Cards)  แบบฟอรมควรมีลักษณะใหลูกคาสามารถตอบไดโดยงาย  เชน  อาจเปนตัวเลือกให  คําถาม

ส้ัน  มีนอยขอเพื่อใหลูกคาไมเสียเวลาในการตอบ  และที่สําคัญ  คือ  จะตองเตรียมกลองเพือ่รับ

แบบฟอรม  (Suggestion  Box)  วางไวในจุดที่ลูกคาสะดวกในการสงแบบฟอรมกลับ 

1.2  จุดใหบริการลูกคา  (Customer  Service  Counter)  ซึ่งพนักงานจะคอยใหบริการ

ลูกคาในเรื่องของการชวยแกไขปญหาและการรับคําติชมตางๆ  ดังนัน้  ควรมกีารฝกอบรมพนักงานใน

เร่ืองของการแกปญหาตางๆเปนอยางดี  ทัง้ยังตองมีบุคลิกดี  มีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธที่ดี 

1.3  โทรศัพทสายดวน  (Customer  Hotline)  ซึง่พนกังานจะคอยใหบริการลกูคา

สําหรับการรองทกุขของลูกคาโดยเฉพาะ  พนักงานผูรับโทรศัพทสายดวนตองผานการอบรมแกไข

ปญหาตางๆดวย  และลกูคาสามารถโทรเขามาโดยไมตองเสียคาใชจายจะเปนการดอียางยิ่ง 

2.  การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา  (Customer  Satisfaction  Surveys)   
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2.1  การวจิัยเพื่อวิเคราะหความพอใจของลูกคา  อาจทาํไดโดยออกแบบสอบถาม

ผูบริโภค  โดยใหลูกคาระบุถึงความพึงพอใจที่ตนมีตอสินคาหรือบริการหนึ่งๆ  โดยคําตอบจะอยูใน

ระดับของความพอใจ  ดังนี ้

�  ไมพอใจอยางยิ่ง 

�  ไมพอใจ 

�  เฉยๆ 

�  พอใจ 

�  พอใจอยางยิ่ง 

2.2  การวเิคราะหความสัมพันธระหวางผลงานขององคกร  กบัมุมมองของลูกคา  

(Importance  and  Performance  Analysis)  เปนการวิจัยเพื่อหาขอมูลวา  ผูบริโภคใหความสาํคัญ

กับผลงานดานตางๆขององคกรอยางไร  และผลงานตางๆ เหลานีธุ้รกิจสามารถดําเนินงานไดดีเพียงไร

ในความคิดเหน็ของลูกคา  ซึ่งจะทําใหธุรกิจทราบวา  ตนไดทําดีในจดุที่ลูกคาใหความสาํคัญแลวหรือ

ยัง 

3.  การวิเคราะหการสูญเสยีลูกคา  (Lost  Customer  Analysis)  ความไมพอใจของลูกคา  

ยอมสงผลตอเนื่องทําใหธุรกจิสูญเสียลูกคาบางสวนไป  ซึง่เทากับเปนการสูญเสียรายไดและผลกําไร

ในที่สุด  ธุรกิจสามารถวิเคราะหการสูญเสยีลูกคาไดโดย 

วิเคราะหอัตราการสูญเสียของลูกคา  (Customer  Loss  Rate) 

 

อัตราสูญเสียของลูกคา  =  จํานวนลกูคาที่เสียไปในชวงเวลาหนึ่ง 

                      จาํนวนลูกคาทัง้หมด 

 

การสํารวจความคิดเหน็ของลูกคาที่เสยีไป  การสํารวจความคิดเห็นของลูกคาทีธุ่รกิจ

สูญเสียไปจะเปนกระจกสะทอนสาํคัญทีท่ําใหธุรกิจไดเห็นความบกพรองของตนเอง  อันจะเปน

แนวทางในการแกไขจุดบกพรองดังกลาว  อีกทั้งชวยลดปญหาและความไมสะดวกอนัเกิดกับลูกคา  ซึง่

จะทาํใหธุรกิจที่แกไขขอบกพรองนัน้แลวสามารถรักษาลูกคาที่ตนมีอยูไวได  และลดอัตราการสูญเสีย

ลูกคา  การสาํรวจความคิดเห็นของลูกคาที่เสียไปนี้อาจทําไดโดยทางไปรษณียหรือทางโทรศพัท  การ

สํารวจทางไปรษณียตองมีจดหมายนาํและแบบสอบถามควรเปนคําถามสั้นๆ  เพื่อใหผูตอบใชเวลา

นอยและงายแกการตอบ  สําหรับการสํารวจทางโทรศัพท  คําถามที่ต้ังควรมีตัวเลือกมากที่สุด  เพื่อที่

ผูตอบสัมภาษณสามารถเลอืกคําตอบไดโดยงาย 
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4.  ประวัติ  บริษัท  เบอรล่ี  ยุคเกอร  เซลล็อกซ  จํากัด 
 

ชวงปลายป  2546  บริษัท  เบอรล่ี  ยคุเกอร  เซลล็อกซ  จํากัด  ตัดสินใจลงทนุสราง

โรงงานผลิตกระดาษอนามยัแหงใหมในจงัหวัดปราจีนบุรีเพิ่มข้ึนเปนแหงที่  2  ดวยเงินลงทนุทัง้สิ้น  

1,600  ลานบาท  หลงัจากคณะกรรมการสงเสริมการลงทุนใหความเหน็ชอบ  บริษัทฯ  กเ็ร่ิมดําเนนิการ

สรางโรงงานแหงใหมในป  2547  จนถึงกลางป  2548  โรงงานเฟสแรกก็แลวเสร็จ  ทําใหเรามีกําลงั

การผลิตจาก  2  โรงงานรวมกัน  เพิ่มข้ึนถึง  รอยละ  80  เปน  52,000  ตันตอป  หลังจากการติดตั้ง

เครื่องผลิตกระดาษเครื่องทีส่ี่แลวเสร็จในเดือนกรกฎาคม  สงผลใหเบอรล่ี  ยุคเกอร  เซลล็อกซ  

กลายเปนผูผลิตกระดาษอนามยัรายใหญที่สุดในประเทศไทย 

กําลังการผลิตที่เพิม่ข้ึนนี้  ชวยใหบริษทัสามารถนําเสนอนวัตกรรมและผลิตภัณฑใหมๆสู

ตลาดเมืองไทย  ในชวงไตรมาสที ่  4  ของป  2548  ทางบริษทัฯ  ไดเปดตัวผลิตภัณฑกระดาษอนามยั

และกระดาษเช็ดมือดวยการใชเทคโนโลยกีารพิมพส่ีสี  ถือเปนผูผลิตรายแรกในตลาดอาเซียน 

นอกจากนี ้  กําลงัการผลิตที่เพิ่มข้ึน  ยงัทําใหฐานลกูคาในประเทศและตลาดอาเซียน

ขยายตัวดวย  และทางโรงงงานใหมยังไดเร่ิมขายลูกกระดาษใหกบัโรงงานแปรรูปทั้งตลาดในประเทศ

และตลาดสงออก  ทั้งนี้เพื่อขยายการใชกาํลังการผลิตใหเต็มประสิทธิภาพมากขึน้ 

ในป  2548  รายไดรวมของบริษัทฯ  เติมโตขึ้นประมาณรอยละ  5  เนือ่งจากกําลงัการผลิตที่

มีจํากัดในชวงครึ่งปแรก  แตยอดขายก็เร่ิมเพิ่มมากขึน้หลังโรงงานแหงใหมในปราจีนบุรีเร่ิมดําเนินการ  

นอกจากนีช้องทางการขายปลีกสําหรับตลาดในประเทศก็ตองเผชิญกับภาวะแขงขนัดานราคารใน

ไฮเปอรมารเกต็  รวมถึงการที่คูแขงรายหนึ่งขยายกาํลงัการผลิตมากขึน้ในป  2548  อยางไรกต็าม

บริษัทฯ  ยังคงรักษาตาํแหนงทางการตลาดอยางแข็งแกรงในตลาดกระดาษชาํระเอาไวไดดวย  แบรนด

ชั้นนาํตางๆ  เชน  เซลล็อกซ  ซิลค  เบลล  ดิออน  ขณะทีผ่ลิตภัณฑกระดาษเช็ดหนา  ยงัตองเผชิญแรง

กดดันจากภาวการณแขงขนัที่สูงขึ้นจากตราสินคาของหาง  นอกจากนี้  ทางบริษัทฯ  ไดวางตลาด

กระดาษเอนกประสงคตราใหม  คือ  “แม็กซโม”  ซึง่ผูบริโภคไดใหการยอมรับ  จนสามารถสราง

ยอดขายเกนิความคาดหมาย 

ยอดขายในชองทางสถาบนัในเขตกรุงเทพมาหนครชะลอตัวลง  แตขณะเดียวกนั  ยอดขาย

ในตางจงัหวัดยังคงเติบโตอยางตอเนื่อง  นอกจากนีบ้ริษัทฯ  ยงัคงขยายเครือขายการกระจายสนิคาใน

ตางจังหวัดอยางตอเนื่องทําใหมียอดขายที่เพิม่ข้ึนจากจํานวนลกูคาที่เพิม่ข้ึนอยางตอเนื่อง 

อยางไรก็ตามการสงออกไปยังตลาดอาเซยีนไดถูกชะลอไว  เนื่องจากกําลงัการผลิตที่จํากัด

ในชวงครึ่งปแรก  โดยไดลดปริมาณการขายสําหรับตลาดที่มีผลกําไรนอย  จนกระทั่งกระทัง่บริษทัฯ  มี

กําลังการผลิตเพิ่มข้ึนในครึ่งปหลัง 
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ในป   2548  คาใชจายดานพลังงานและการขนสงไดเพิม่สูงขึ้นมาก  ขณะเดียวกนัราคาเยื่อ

กระดาษไดปรับตัวสูงขึ้นกวาปที่ผานมาเลก็นอย  ดวยปจจัยทั้งหมดผสมผสานกับการลงทนุสราง

โรงงานที่ปราจีนบุรี  สงผลใหบริษัทฯ  มีกาํไรลดลงรอยละ  42  เมื่อเทียบกับป  2547 

ในป  2549  บริษัทฯ  จะมุงเนนการกอสรางและติดตั้งเครื่องจักรในเฟสสองที่โรงงาน

ปราจีนบุรีใหไดประสิทธิภาพสูงสุด  ซึ่งจะเอื้อประโยชนอยางมากในเรื่องตนทนุการผลิต  นอกจากนีจ้ะ

เนนการขยายกระดาษพิมพลายหลากสีเพือ่ขยายตลาดสวนนี้  ซึง่ยงัมีโอกาสในการเติมโตอีกมาก  ยิง่

ไปกวานี้บริษทัฯ  จะยังคงแนะนําตวัผลติภัณฑที่มนีวตักรรมใหมอยางตอเนื่องตลอดทั้งป  และให

ความสาํคัญกบัการลงทุนขยายเครือขายกระจายสนิคา  เพื่อตอบสนองความตองการในชองทางขาย

ปลีก  โดยเฉพาะในตลาดตางจังหวัด  นอกจากนีบ้ริษัทฯ  จะมุงเนนการลงทนุขยายธุรกจิในตลาด

อาเซียนใหมากข้ึน  และการขายลูกกระดาษจะมบีทบาทสําคัญในการนํากาํลังการผลิตที่เพิ่มข้ึนมาใช

ประโยชนสูงสดุ 

   

5.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

จินดา  จิตติรัตนากร  (2544)  ทําการวิจยัเรื่อง  ความพึงพอใจของลกูคาโรงงานมนัเสนโชค

ประเสริฐ  จงัหวัดขอนแกน  ผลการวิจยัพบวา  ปจจัยที่ลูกคาตัดสินใจซื้อกับโรงงานเพราะมนัเสนมี

คุณภาพและพึงพอใจในราคารและเมื่อศึกษาความพึงพอใจในดานผลิตภัณฑ  ดานการบริการ  ดาน

บุคลากร  และภาพพจนของโรงงาน  พบวา  ที่ต้ังโรงงานหางายและใชเวลาซื้อนอยเปนปจจยัทีท่ําให

ลูกคาเกิดความพึงพอใจมากที่สุด  โดยดานความไมพอใจก็พบวา  คุณภาพสินคาดานเชื้อแปง  ความ

สะอาด  ราคา  คุณภาพ  การขนสง  การแนะนําเอาใจใสอยางตอเนื่อง  ดังนัน้  โรงงานควรปรับปรุงการ

ทํางานที่ลูกคาไมพงึพอใจ  เพื่อตอบสนองความตองการลูกคา  และรักษาระดับการทํางานที่ลูกคาพึง

พอใจมากเพื่อเปนแนวทางรกัษาความสัมพันธกับลูกคาในระยะยาวตอไป 

ธารา  ธาดาธรีพัฒน  (2545)  ทําการวิจยัเรื่อง  ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตออาหาร

สําเร็จรูปแชแข็งในเขตกรุงเทพมหานคร  จากกลุมตัวอยาง  400  คน  พบวา  ผูบริโภคมีความพงึพอใจ

ตออาหารสําเร็จรูปแชแข็งโดยรวมอยูในระดับปานกลาง  ดานผลิตภัณฑและดานชองทางการจัด

จําหนายมีความพงึพอใจอยูในระดับมาก  สวนดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดมีความพงึ

พอใจอยูในระดับปานกลาง  โดยพบวาผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับมาก  ตอความสะดวก  

รวดเร็วและประหยัดเวลาในการประกอบอาหาร  สะอาด  ถูกหลักอนามัย  บรรจุภัณฑสามารถนาํเขา

เตาไมโครเวฟได  ทําใหสะดวกในการอุนอาหาร  ดานราคาผูบริโภคมีความพึงพอใจอยูในระดับมากเมื่อ

เทียบกับความสะดวก  ดานชองทางการจัดจาํหนาย  ผูบริโภคมีความพงึพอใจอยูในระดับมาก  
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เนื่องจากสามารถหาซื้อไดตามซุปเปอรมารเก็ต  รานสะดวกซื้อ  รวมถึงมีบริการสงถึงบานดวย  และ

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความพึงพอใจระดบัปานกลาง 

สุรเชษฐ  สุภา  (2546)  ทําการวจิยัเรื่อง  ความพึงพอใจของลูกคาตอบริการของโรง

ภาพยนตรในเครือเมเจอรซีนเีพล็กซ  ในอําเภอเมือง  จังหวัดเชยีงใหม  โดยทําการเกบ็ตัวอยางจากผูมา

ใชบริการโรงภาพยนตรในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  จํานวน  322  ราย  จากการศึกษาพบวา  

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย  มีอายุระหวาง  20 – 30  ป  สถานภาพโสด  การศึกษาระดับ

ปริญญาตร ี  มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน  และมรีายไดตอเดือน  5,000 – 10,000  บาท  ในสวน

ดานความพึงพอใจตอปจจัยทางการตลาดบริการ  พบวา  ลูกคาโรงภาพยนตรมีความพงึพอใจมี

คาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมากตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนาย  ปจจยัดาน

บุคคลหรือพนกังาน  ปจจยัดานสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  และปจจัยดานกระบวนการ  

ตามลําดับ  และมีความพงึพอใจมีคาเฉลีย่รวมอยูในระดับปานกลางตอปจจัยดานราคา  และดานการ

สงเสริมทางการตลาด 

ณวรา  ไตรตั้งวงศ   (2547)  ไดศึกษา ปจจัยดานผลิตภณัฑที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อเบเกอรี่ราน  DELIYA  BY  FARMHOUSE  ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวาผลวจิัยในปจจัย

ดานผลิตภัณฑ  พบวากลุมตัวอยางมคีวามรับรูในตวัสินคาในระดบัที่ดีและยอมรับวาเบเกอรี่ของราน   

DELIYA  BY  FARMHOUSE  มีความโดดเดนทัง้ในดานของตราสินคา   ดานของรสชาต ิ  และดานบรรจุ

ภัณฑ  สวนผลการวิจยัในดานพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้  เบเกอรี่ราน  DELIYA  BY  FARMHOUSE  พบวา

กลุมตัวอยางมีความถี่ในการซื้อสินคาจากรานเฉลี่ยเดือนละ  2  คร้ัง  โดยเฉลี่ยจะซื้อสินคาประมาณ  

123  บาทตอคร้ัง   พายสับปะรดและเบเกอรี่ที่มีสวนประสมของสับปะรดจะมียอดขายมากที่สุด  กลุม

ตัวอยางมักจะซื้อเบเกอรี่จากทางรานเพื่อเก็บไวรับประทานเปนอาหารวาง  โดยทีส่าขาสยามสแควร

ซอย  7  เปนสาขาที่ไดรับความนยิมและมยีอดจําหนายสูงสุด 

   
จากขอมูลที่ไดกลาวมาแลวทั้งหมดในขางตน  ไดมีการเลือกใชทฤษฎีทางดานสวนประสมทางการตลาด  

(ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ  2541:  35)  โดยใชแนวคิดในเรื่องผลิตภัณฑ  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจัด
จําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด  และความพึงพอใจ  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ  2546:  90)   มาใชใน
การวิเคราะหการความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  มาใชในการประกอบการตั้ง
แบบสอบถามเพื่อนํามาใชในการวิเคราะหในขั้นตอนตอไป   รวมถึงจากการศึกษาเอกสาร  ทฤษฎีและงานวิจัยที่
เกี่ยวของขางตนผูวิจัยเลือกใชแนวคิดที่เกี่ยวของในดานปจจัยที่มีผลพฤติกรรมการซื้อของ   ณวรา  ไตรตั้งวงศ   
(2547)   เนื่องจากพฤติกรรมการซื้อจะเกิดขึ้นไดตองมีความรับรูในตัวสินคาและมีการยอมรับในระดับที่ดีของตัว
สินคา        

 



บทที่  3 
วิธีการดําเนินการศึกษาคนควา 

 

ในการศึกษาคนควาเรื่อง  การศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ(ทิชชู)

เซลล็อกซ  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ไดดําเนินการศึกษาดังนี ้

1. การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 
2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

4. การจัดทาํและการวิเคราะหขอมูล 

5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้นี้  หมายถงึ  ผูบริโภคหรือลูกคาที่ใชกระดาษชาํระ(ทชิชู)

เซลล็อกซ  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึง่ไมทราบจาํนวนประชากรที่แนนอน 
 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวจิัย 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยั  คือ  ผูบริโภคที่ใชกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  ซึง่อาศัย

ในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน  400  คน  ซึ่งไดจากสูตรการหาขนาดตัวอยางจากสูตรที่ไมทราบ

จํานวนประชากร  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน. 2541:222-223)  ที่มีระดับความเชื่อมั่น  95%  ไดประชากรกลุม

ตัวอยางจํานวน  400  คน  โดยใชวิธีการสุมตัวอยางโดยมีข้ันตอนดังนี ้

โดยวิธกีารคํานวณหากลุมตัวอยางแบบไมทราบจาํนวนประชากร 
   

n = ( Z2
1 -� / 2pq ) /  e2 

 

โดยที ่ n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

Z แทน ณ คาระดับความเชื่อมั่นที่ผูวิจัยกาํหนดไว เทากับ 95 %   

     ดังนัน้  Z  มีคาเทากับ 1.96 

p แทน คารอยละที่คาดหวัง 

q แทน 1 – p 

   e แทน คาความคลาดเคลื่อนสูงสุดที่ยอมใหเกิดขึน้ 
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สําหรับกรณีทีไ่มทราบคา p และ q แต pq มีคาสงูสุดเมือ่ p = 0.5 และ q = 0.5  

กําหนดให  �  = 0.05 จะได Z ที่ระดับ 1-� = 0.95 มีคาเทากับ 1.96  และ e = 0.05 หรือ 5% 

แทนคาในสูตร 

n  = (1.96)2(0.5)(0.5) / (0.05)2 

  = 0.9604 / 0.0025 

   =  384.16  ≅ 385 ตัวอยาง 

 

เมื่อไดขนาดของกลุมตัวอยางแลว  จาํนวน  385  ราย  ทําการเผื่ออีกประมาณ  15  

ราย  ก็จะไดกลุมตัวอยาง  400  ราย  โดยมีการเลือกสุมตัวอยางเปาหมาย  โดยมรีายละเอียดขัน้ตอน 

ดังนี ้

ข้ันที ่  1  ใชวิธีการเลือกเขตที่จะทาํการสุมตัวอยางแบบงาย  (Simple  Random  

Sampling)  จากการจับฉลากเขตในกรุงเทพมหานครทั้งหมดจํานวน  50  เขต  เลือก  10%  จาก  50  

เขต  ได  5  เขต  คือ  เขตบางแค  เขตบางกะป  เขตทาพระ  เขตลาดพราว  และเขตดอนเมือง 

ข้ันที ่ 2  การสุมแบบเจาะจง  (Purposive  Sampling)  เพื่อเลือกกลุมเปาหมายในแต

ละเขตที่สุมไดจากขั้นตอนที ่ 1  โดยในการจัดเก็บแบบสอบถามนั้นจะเจาะจงเลือกหางสรรพสนิคาหรือ  

Modern  Trades  ที่มีขนาดใหญและสถานที่ทีม่ีผูบริโภคไปจับจายใชสอยมาก  เขตละ  1  หาง  และ

กลุมเปาหมายจะถกูคัดเลือกจากกอนใหทําการกรอกแบบสอบถามโดยการสอบถามกอนวาเคยใช

กระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลลอกซหรือไม  ถาใชจึงเปนเปาหมายที่จะทําการสํารวจจนครบตามจํานวนกลุม

ตัวอยางในแตละเขตแตละหางดังนี ้

1. เขตบางแค  คือ  หางเดอะมอลลบางแค 

2. เขตบางกะป  คือ  หางเทสโกโลตัสบางกะป 

3. เขตทาพระ  คือ  หางเดอะมอลลทาพระ 

4. เขตลาดพราว  คือ  หางเซน็ทรัลลาดพราว 

5. เขตดอนเมือง  คือ  หางท็อปสดอนเมือง 

ข้ันที่  3  ใชวิธีการสุมตัวอยางโดยใชโควตา  (Quota  Sampling)  โดยแบงกลุม

ตัวอยางทัง้หมด  400  คน  จาํนวน  5  เขต  ในสัดสวนทีเ่ทากนัคือ  400/5  เทากับเขตละ 80  ตัวอยาง 

ข้ันที่  4  การสุมตัวอยางแบบตามสะดวก  (Convenience  Sampling)  โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลกับกลุมตัวอยางที่ระบุไวแลวขางตน  โดยแจก

แบบสอบถามใหกลุมตัวอยาง  คือ  ที่ใชกระดาษชาํระ(ทชิชู)เซลล็อกซ  ซึ่งอาศยัในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา 

ในการศึกษาคนควาครั้งนี ้  ผูวิจยัไดทําการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัยโดยการออก

แบบสอบถาม  ผูตอบแบบสอบถามสามารถทาํการเลือกคําตอบในแบบสอบถามไดดวยตนเอง  และ

เปนแบบสอบถามโดยใชวิธกีารเก็บรวบรวมขอมูลดวยตวัเองโดยผูวิจยั  ผลที่ไดจากการตอบ

แบบสอบถามจะมีการนํามารวบรวม  และเก็บบันทกึใหอยูในรูปแบบเดียวกนักอนทีจ่ะประเมนิผลทาง

สถิติ 
ตัวแบบสอบถาม 

รูปแบบของแบบสอบถามทีใ่ชในการสาํรวจแบงเปน  3  สวน  ดังนี ้

สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  อาย ุ สถานภาพการสมรส  

ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมลูกคา  ระดับการวัดขอมูลเปนแบบ เรียงลําดับ 

(Ordinal Scale) โดยใชที่มาของการแบงชวงของอาย ุจากฐานเงนิเดือนมาตรฐานของบุคคลทัว่ไป (พร

ชัย  มงคลครุธ.  2549  :  54)  โดยใชคําถามลักษณะเลือกตอบ  ดังนัน้จึงทาํการกระจายขอมูลอายุ

ออกเปนลักษณะดังกลาวเพื่อที่จะไดความกวางของแตละอนัตรภาพชั้นที่ใกลเคียงกัน ในลกัษณะ

ดังกลาว ซึง่สามารถที่จะจาํแนกไดดังนี ้ 

1.  ตํ่ากวาหรอืเทากับ  5,000 บาท 

2.   5,001 – 10,000  บาท 

3.  10,001 – 15,000  บาท 

4.  15,001 – 20,000  บาท 

5.  20,001 บาทขึ้นไป 

สวนที่  2  ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  

ในดานประโยชนหลกั  ลักษณะทางกายภาพ  ตราสินคา  ความคาดหวัง  โดยลกัษณะเปนคําถามวัด

ความพึงพอใจ  โดยกาํหนดระดบัความมาก  นอยเกี่ยวกับความสําคัญโดยใชรูปแบบการวดัแบบ  

Likert  Scale  ซึ่งมกีารกาํหนดคาระดับคะแนนดงันี ้

 

 

 

 

5  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมากที่สุด 

4  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก 

3  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง 
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2  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจ 

1  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจมาก 

สวนที่  3  ความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นของผูบริโภคตอกระดาษชําระ

(ทิชชู)เซลล็อกซ  ในดานราคา  การจัดจาํหนาย  และการสงเสริมการตลาด  โดยลักษณะเปนคําถาม

วัดความพึงพอใจ  โดยกําหนดระดับความมาก  นอยเกี่ยวกับความสําคัญโดยใชรูปแบบการวดัแบบ  

Likert  Scale  ซึ่งมกีารกาํหนดคาระดับคะแนนดงันี ้

5  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมากที่สุด 

4  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก 

3  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง 

2  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจ 

1  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจมาก 

สวนที่  4  ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็

อกซ  โดยลักษณะเปนคาํถามวัดความพึงพอใจ  โดยกําหนดระดับความมาก  นอยเกี่ยวกับ

ความสาํคัญโดยใชรูปแบบการวัดแบบ  Likert  Scale  ซึ่งมีการกําหนดคาระดับคะแนนดังนี ้

5  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมากที่สุด 

4  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก 

3  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง 

2  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจ 

1  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจมาก 

จากนั้นนํามาหาระดับคะแนนเฉลีย่ และใชสูตรเพื่อกําหนดความสาํคัญของปจจัย  ดังนี่ 

(กัลยา วานิชยบัญชา 2538:  27) 

1.  พสัิย  = คาสูงสุดของขอมูล – คาต่ําสุดของขอมูล 

             = 5 - 1 

             = 4 

2.  ความกวางของอันตรภาคชั้น = พิสัย / จาํนวนชั้น 

= 4 / 5 

           =  0.8 

ในการประเมนิผลใชสูตรการคํานวณชวงความกวางของชั้น  (ชูศรี  วงศรัตนะ.  2541:  

25)  เปนการคํานวณระดับการใหคะแนนเฉลี่ยแตละระดับชั้น  ดังนี ้

คาเฉลี่ยตั้งแต  4.51 – 5.00  หมายถึง  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมากที่สุด 
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คาเฉลี่ยตั้งแต  3.51 – 4.50  หมายถึง  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก 

คาเฉลี่ยตั้งแต  2.51 – 3.50  หมายถึง  ผูบริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง 

คาเฉลี่ยตั้งแต  1.51 – 2.50  หมายถึง  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจ 

คาเฉลี่ยตั้งแต  1.00 – 1.50  หมายถึง  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจมาก 

 

สวนที่  5  พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคตอกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  โดยใช

คําถามในลักษณะเลือกตอบ 

สวนที่  6  เปนแบบสอบถามชนิดปลายเปด  (Open  Ended)  เพือ่รับขอเสนอแนะ

เพิ่มเติมนอกเหนือจากคําถามที่สรางขึ้น 

 

ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือวิจัย 
1. ศึกษาจากเอกสาร  ตํารา  งานวิจัยที่เกีย่วของ  แนวคิดทฤษฎีและผลงานการวิจัย  เพื่อ

เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

2. รวบรวมขอมูลจากเอกสาร  ตํารา  งานวจิัยที่เกี่ยวของ  แนวคิดทฤษฎีและผลงานการ

วิจัยตางๆเหลานัน้มาสรางแบบสอบถามตามความมุงหมายของการวจิัย 

3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นเสนออาจารยทีป่รึกษาสารนพินธตรวจสอบความถกูตองและ
เสนอแนะเพิ่มเติม 

4. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขเพิ่มเตมิแลวไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความ
ถูกตอง 

5. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดลองใช  (Try  out)  กับกลุมตัวอยางจาํนวน  30  

ชุด  เพื่อนําไปหาคาความเชือ่มั่น  โดยใชวธิีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา  (α - Coefficient)  ของครอนบัค  

(Cronbach)  ใชในการทดสอบสมมติฐาน โดยมนีัยทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

การเก็บรวบรวมขอมลู 

ผูวิจัยไดดําเนนิการเก็บรวบรวมขอมูล  เพือ่นํามาวิเคราะหตามขัน้ตอนดังนี ้

1. ผูวิจัยของหนงัสือแนะนาํตัวจากบัณฑิตวทิยาลยั  มหาวิทยาลัยศรนีครินทรวิโรฒ  

เพื่อขอความรวมมือในการเก็บรวบรวมไปยังหนวยงานของผูบริโภค 

2. เนื่องจากการวิจัยนี้เปนการศึกษาความพงึพอใจของผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร  เพื่อใหการเก็บขอมูลสามารกระทําไดสะดวก  รวดเร็ว  กลุมเปาหมายมคีวาม

หลากหลาย  ผูวิจัยใชวธิีการเก็บขอมูลแบบตามสะดวก    
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3. ผูวิจัยแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางและเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเองจะได
แบบสอบถามที่มีความสมบรูณครบถวนแลว  จาํนวน  400  ชุด 

 

การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 

การศึกษาคนควาขอมูลคร้ังนี้  ผูวิจัยจะทําการประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป  

SPSS/PC  (Statistical  Package  for  the  Social  Sciences/Personal  computer  Plus)  โดย

ดําเนนิตามขัน้ตอนดังนี ้

1. ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดรวบรวมมาตรวจสอบความถกูตองสมบูรณ  เพื่อเตรียม

นํามาวิเคราะห 

2. วิเคราะหสถานภาพของกลุมตัวอยาง  ทีต่อบแบบสอบถามโดยวิธหีาคารอยละ 

3. วิเคราะหความพึงพอใจของผูบริโภค  โดยการหาคาเฉลี่ย  (Mean)  และคาความ

เบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard  Deviation)  เปนรายดานและรายขอ  ซ่ึงพิจารณาประเมินตามเกณฑ

ดังนี ้

 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล   

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  มีดังนี ้

1. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

1.1  สถิติพื้นฐานประกอบดวย 

1)  การหาคารอยละ  (Percentage)  เพื่อใชในการอธิบายลักษณะขอมูล

ทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  โดยใชสูตร  ดังนี ้ (ชูศรี  วงศรัตนะ.  2541:  40) 

   P =        
n

f 100×  

 

   โดยที ่ P แทน คารอยละ  หรือ  เปอรเซน็ต 

   f   แทน ความถีท่ี่สํารวจได 

   n   แทน จํานวนความถี่ทัง้หมด  หรือ  จํานวนกลุมตัวอยาง 

 

1.2 คาเฉลีย่  (Mean) เพื่อใชอธิบายผลของขอมูล โดยใชสูตรดังนี้  (กัลยา วานิชย

บัญชา. 2545: 36) 

   
_
x  = 

n
x∑  
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  โดยที ่
_
x  แทน คาคะแนนเฉลีย่ 

   x∑  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

   n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

1.3  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  การหาคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: 

S.D.) เพื่อใชอธิบายผลของขอมูล  โดยมีสูตรดังนี้ (กัลยา วานชิยบัญชา. 2545: 48)  คํานวณคา

แปรปรวนไดดังนี ้

1

)(

1
)(

2
2

2
2

−

−
=

−

−
=

∑∑∑
n

n
x

x

n
xx

S

i
i

i  

 

  โดยที ่ S2 แทน   คาแปรปรวนตวัอยางวัดการกระจายของขอมูล 

   X i แทน   คากึ่งกลางของชั้นที่ i , i = 1, 2, …., k 

X แทน   คาคะแนนเฉลีย่ 

   n แทน   ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

2. สถิติที่ใชในการหาคุณภาพของแบบสอบถาม หาคาความเชื่อมัน่ (Reliability) ของ

แบบสอบถาม โดยใชวิธหีาคาสัมประสิทธิอั์ลฟา (Coefficient) ของ Cronbach (กัลยา  วานิชยบัญชา. 

2545 : 447) 

α  = 
( ) iancevarariancecov1k1

iancevarariancecov*k
−+

 

 

  โดยที ่ k  แทน จํานวนคาํถาม 

   anancecov  แทน คาเฉลี่ยของความแปรปรวนระหวางคําถาม 

   iancevar  แทน คาเฉลี่ยของความแปรปรวนของคําถาม 

  

 

 

 3.  สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน ไดแก 
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3.1 คาสถิติสหสัมพนัธอยางงายของเพียรสัน  (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05 เพื่อทดสอบสมมุติฐานขอที่ 2 และขอที่ 3 

โดยใชสูตร ดังนี้ (กัลยา  วานิชยบัญชา. 2545: 311) 

 

r  = 
∑ ∑ ∑ ∑

∑ ∑ ∑
−−

−

))()()((

))((
2222 YYnXXn

YXXYn
 

 

โดยที ่ r แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ 

   ∑ X  แทน ผลรวมคะแนนรายขอ (Item) ของกลุมตัวอยาง 

∑ Y  แทน ผลรวมคะแนนรวม (Total) ของทั้งกลุม 

∑ 2X  แทน ผลรวมของคะแนนชุด X แตละตัวยกกําลงัสอง 
2∑ Y  แทน ผลรวมของคะแนนชุด Y แตละตัวยกกําลงัสอง 

YX∑  แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y 

n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

 โดยที่คาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ  จะมคีาระหวาง -1≤  r ≤  1 และ

ความหมายของคา r (กัลยา  วานชิยบัญชา. 2545: 437) คือ 

1. คา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพนัธในทศิทางตรงกนัขาม

กัน คือ ถา X เพิ่ม Y จะลด แตถา X ลด Y จะเพิ่ม 

2. คา r เปนบวก แสดงวา X และ Y มคีวามสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

คือ ถา X เพิ่ม Y จะเพิ่มดวย แตถา X ลด Y จะลดดวย 

3. ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถงึ X และ Y มีความสัมพันธในทิศทาง

เดียวกนั และมีความสมัพนัธกันอยางมาก 

4. ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถงึ X และ Y มีความสมัพันธในทิศทาง

ตรงกันขามกนั และมีความสัมพันธกนัอยางมาก 

5. ถา r = 0 แสดงวา X และ Y ไมมีความสัมพันธกนั 

6. ถา r มีคาเขาใกล 0 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกันนอยมาก

และมีคาระดับความสัมพนัธของคาสหสมัพันธ  
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  คาระดับความสัมพันธ   ระดับความสมัพันธ 

  0.81 – 1.00    สูงมาก (Very Strong) 

  0.61 – 0.80    คอนขางสงู (Strong) 

  0.41 – 0.60    ปานกลาง (Medium) 

  0.21 – 0.40    คอนขางต่ํา (Weak) 

  0.00 – 0.20    ตํ่ามาก (Very Weak) 

 

 3.2  คา t-test เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลีย่

ของกลุมตัวอยาง 2 กลุม ของลักษณะทางดานประชากรศาสตรในดานเพศ โดยใชสถิติ Independent 

Sample t-test (ชูศรี  วงศรัตนะ. 2541 : 83) ใชในการทดสอบสมมุติฐานในกรณีทีป่ระชากรตัวอยางมี

จํานวนต่าํกวา 30 คน ซึ่งเปนคําถามเกี่ยวกับเร่ืองเพศโดยมีนยัยะทางสถิติที่ระดับ 0.05 

กรณีที่คาความแปรปรวนมคีาไมเทากัน (S2
1 ≠ S2

2) 

 

t =        x1 - x2  

                         S1
2    +   S2

2  

            n1               n2 

 

กรณีที่คาความแปรปรวนมคีาเทากนั (S2
1 =  S2

2  =  S2
p) 

 

   t = Sp     1    +   1  

              n1             n2  

   

โดยที ่ t      แทน    คาสถิติที่ใชพจิารณาใน t-test 

                             x1 - x2      แทน    คาเฉลี่ยของกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 ตามลาํดับ 

S1
2  +  S2

2    แทน    คาความแปรปรวนของคะแนนของกลุมตัวอยางที ่1 

และกลุมตัวอยางที่ 2 ตามลาํดับ 

                                       n1  ,     n2      แทน    ขนาดของกลุมตัวอยางในกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 

ตามลําดับ 

   df   แทน ชั้นของความเปนอิสระ (n1+n2-2)  
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 3.3 คา Anova (One-way Analysis of Variance) การวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียวเพื่อทดสอบสมมติฐานลักษณะทางประชากรศาสตรอ่ืนๆ (ยกเวนเพศ) โดยใชสูตร 

F-test (ชูศรี  วงศรัตนะ.  2541:  112) ใชในการทดสอบสมมุติฐาน โดยมีนัยยะทางสถิติที่ระดับ 0.05

ในขอที่ 1.2 – 1.6 

 

    F    =     MSb 

                     MSw            

 

  โดยที ่ F แทน    คาสถิติที่ใชในการพิจารณาใน F-distribution 

   MSb แทน   ความแปรปรวน (Mean Square) ระหวางกลุม 

   MSw แทน    ความแปรปรวน (Mean Square) ภายในกลุม 

                     df      แทน ชั้นของความเปนอิสระไดแก ระหวางกลุม (k-1), ภายใน

กลุม (n-k) 

กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ จะทาํการตรวจสอบความ

แตกตางเปนรายคู ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวธิี 

Least Significant Difference (LSD) เพือ่เปรียบเทียบคาเฉลี่ยประชากร (กัลยา วานิชยปญญา. 2545 

: 333) 

 

LSD = 
⎥
⎥
⎦

⎤

⎢
⎢
⎣

⎡
+

−−
ji

1 n
1

n
1MSEt

kn/2;α  

  

             โดยที่     ni  ≠   nj      

    r    =  n - k 

โดยที ่ LSD    แทน  คาผลตางนยัสําคัญที่คํานวณไดสําหรับกลุมตัวอยาง 

กลุมที ่i และ j   

และโดยที่  MSE  แทน  คา Mean Square Error จากตารางวิเคราะห 

ความแปรปรวน 

k         แทน   จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 

n         แทน   จํานวนขอมูลตัวอยางทัง้หมด 

α       แทน   คาความเชื่อมัน่ 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การวิจยัครั้งนีมุ้งศึกษาวิจยัเรื่อง “เร่ือง ความพงึพอใจของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซในเขตกรงุเทพมหานคร” การวิเคราะหขอมูลและการแปลผลความหมายของผลการ

วิเคราะหขอมลู ผูทาํการวิจยัไดทําการกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี ้

 
สัญลกัษณทีใ่ชในการวิเคราะหขอมลู 

 X    แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 

 S.D.   แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 n   แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 

 t   แทน คาสถิติที่ใชพจิารณาใน t-distribution 

 df   แทน ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of freedom) 

 SS   แทน ผลบวกกาํลังสองของคะแนน (Sum of Square) 

 MS   แทน คาเฉลี่ยของผลบวกกาํลังสองของคะแนน  

(Mean of Square) 

 F        แทน คาที่ใชพจิารณาใน F-distribution 

 F-Prop. ,p  แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญในสถิติ  

 r   แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ 

 H0   แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 

 H1   แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

 *   แทน มีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 **   แทน มีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
ผลการเสนอการวิเคราะหขอมูล 

ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนาํเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยการแบงการนําเสนอ

ออกเปน 5 ตอน  ดังนี ้

ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมลูลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  

จําแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชพี รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตอนที่  2  การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษ 

ชําระ (ทชิชู)เซลล็อกซ ในดานประโยชนหลกั ลักษณะทางกายภาพ ตราสินคา   

ตอนที่  3  การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นของผูบริโภค 

ตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานราคา การจดัจําหนาย และการสงเสริมการตลาด   

ตอนที่  4  การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอ 

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

ตอนที่ 5   การวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐาน  ดังตอไปนี้ 

สมมติฐานขอที่ 1   ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ 

สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกนัมีผลตอความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกัน 

สมมติฐานขอที่ 2 ความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

สมมติฐานขอที่ 3 ความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซมีความสมัพันธกับความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ 

สมมติฐานขอที่ 4 ความพงึพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้

ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

สมมติฐานขอที่ 5 พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซมีความสมัพันธกับความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานทีจ่ัดจําหนาย 

และการสงเสรมิการตลาด 

สมมติฐานขอที่ 6 ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดอื่นมีความสัมพนัธกบั

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 
 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

จาํแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชพี รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการแสดงจํานวน (ความถี)่ และรอยละ 
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ตาราง  2  แสดงผลขอมูลจํานวน (ความถี)่ และรอยละของลักษณะทางดานประชากรศาสตรของ 

ผูตอบแบบสอบถาม 

 

ลักษณะทางดานประชากรศาสตร จํานวน รอยละ 

1.1 เพศ   

ชาย 143 35.75 

หญิง 257 64.25 

รวม 400 100.00 

1.2 อาย ุ   

นอยกวา 26 ป 77 19.25 

26-30 ป 199 49.75 

31-35 ป 12 3.00 

36-45 ป 82 20.50 

46 ปข้ึนไป 30 7.50 

รวม 400 100.00 

1.3 สถานภาพสมรส   

โสด 267 66.75 

สมรส / อยูดวยกัน 110 27.50 

หยาราง / แยกกันอยู / หมาย 23 5.75 

รวม 400 100.00 

1.4 ระดับการศึกษา   

ตํ่ากวาปริญญาตรี 68 17.00 

ปริญญาตรี 219 54.75 

สูงกวาปริญญาตรี 113 28.25 

รวม 400 100.00 
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ตาราง  2   (ตอ) 

 

ลักษณะทางดานประชากรศาสตร จํานวน รอยละ 

1.5 อาชพี   

นักเรียน หรือ นิสิตนักศกึษา 35 8.75 

รับราชการ 32 8.00 

รัฐวิสาหกิจ 33 8.25 

พนกังานบริษทัเอกชน 296 74.00 

อ่ืนๆ (อาทิ รับจาง) 4 1.00 

รวม 400 100.00 

1.6 รายไดเฉลีย่ตอเดือน   

5,001 - 10,000 บาท 57 14.25 

10,001 - 15,000 บาท 82 20.50 

15,001 - 20,000 บาท 100 25.00 

20,001 บาท  ข้ึนไป 161 40.25 

รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหขอมลูลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบ

แบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้จํานวน 400 คน จําแนกตามตวัแปรไดดังนี้ 

เพศ   ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง จาํนวน 257 คน คิดเปนรอยละ 64.25 เปนเพศ

ชาย จํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 35.75  

อาย ุ   ผูบริโภคจํานวนมากที่สุดมีอาย ุ26-30 ป จาํนวน 199 คน คิดเปนรอยละ 49.75  

รองลงมามีอายุ 36-45 ป จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.50 มีอายุนอยกวา 26 ป จํานวน 77  คน  

คิดเปนรอยละ 19.25 มีอาย ุ 46 ปข้ึนไป มีจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.50 และมีอาย ุ 31-35 ป 

จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.00 ตามลําดับ 

สถานภาพสมรส   ผูบริโภคสวนใหญมีสถานภาพโสด จาํนวน 267 คน คิดเปนรอยละ 

66.75 รองลงมามีสถานภาพสมรส / อยูดวยกนั  จาํนวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.50 และมี

สถานภาพหยาราง / แยกกันอยู / หมาย จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.75 ตามลําดับ 
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ระดับการศึกษา   ผูบริโภคมากกวาครึ่งมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 219 คน 

คิดเปนรอยละ 54.75 รองลงมามีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 

28.25 และมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.00 ตามลําดับ 

อาชีพ   ผูบริโภคสวนใหญมอีาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จํานวน 296 คน คิดเปนรอยละ 

74.00 รองลงมามีอาชีพนักเรียน หรือ นิสิตนักศึกษา มจีํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 มีอาชีพ

พนกังานรัฐวิสาหกจิ จาํนวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.25 มีอาชีพรับราชการ มจีํานวน 32 คน คิดเปน

รอยละ 8.00 และมีอาชีพอืน่ๆ (อาทิ รับจาง) จาํนวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 ตามลําดับ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน   ผูบริโภคจํานวนมากที่สุดมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 บาท ข้ึน

ไป จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.25 รองลงมามรีายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 20,000  บาท มี

จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.00 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 - 15,000 บาทจาํนวน 82 คน 

คิดเปนรอยละ 20.50 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท จาํนวน 57 คน คิดเปนรอยละ 

14.25 ตามลําดับ 

เนื่องจากขอมลูลักษณะทางดานประชากรศาสตร  ไดแก  อาย ุและอาชีพ มีความถี่ของ

ขอมูลกระจายตัวอยางไมสม่าํเสมอ  และมีจํานวนความถี่นอยเกนิไป  ผูวจิัยจงึไดทําการรวบรวมกลุม

ขอมูลอายุ และตัดบางกลุมของขอมูลอาชีพใหมเพื่อใหการกระจายของขอมูลมีความสม่าํเสมอ  และ

เพื่อทาํการทดสอบสมมติฐาน  ซึ่งไดกลุมใหมดังนี้คือ 

 

ตาราง  3  แสดงคารอยละเกี่ยวกับขอมูลลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามที่

ใชเปนกลุมตัวอยางในการจัดกลุมตัวอยางใหม ในขออายุ และอาชีพ 

 

ลักษณะทางดานประชากรศาสตร จํานวน รอยละ 

1.2 อาย ุ   

นอยกวา 26 ป 77 19.25 

26-35 ป 211 52.75 

36-45 ป 82 20.50 

46 ปข้ึนไป 30 7.50 

รวม 400 100.00 
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ตาราง  3  (ตอ) 

 

ลักษณะทางดานประชากรศาสตร จํานวน รอยละ 

1.5 อาชพี   

นักเรียน หรือ นิสิตนักศกึษา และอื่นๆ เชน รับจาง 39 9.75 

รับราชการ 32 8.00 

รัฐวิสาหกิจ 33 8.25 

พนกังานบริษทัเอกชน 296 74.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 3  ผลการวเิคราะหลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามที่

ใชเปนกลุมตัวอยางโดยจัดกลุมใหม จําแนกตามตัวแปรไดดังนี ้

อายุ   ผูบริโภคมากกวาครึ่งมีอาย ุ 26-35 ป จํานวน 211 คน คิดเปนรอยละ 52.75  

รองลงมามีอายุ 36-45 ป จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.50 มีอายุนอยกวา 26 ป จํานวน 77  คน  

คิดเปนรอยละ 19.25 และมีอายุ 46 ปข้ึนไป มีจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.50 ตามลําดับ 

อาชีพ   ผูบริโภคสวนใหญมอีาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จํานวน 296 คน คิดเปนรอยละ 

74.75 รองลงมามีอาชีพนักเรียน หรือ นิสิตนักศึกษา และอื่นๆ เชน รับจาง มจีํานวน 35 คน คิดเปน

รอยละ 8.84 มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.33 และมีอาชีพรับราชการ 

มีจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.08 ตามลําดับ 

 

ตอนที่ 2   การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานประโยชนหลกั ลักษณะทางกายภาพ ตราสินคา  
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ตาราง  4   แสดงคาเฉลี่ย  และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานประโยชนหลกั ลักษณะทางกายภาพ ตราสินคา 

 

ความพึงพอใจดานผลิตภณัฑ X . S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ดานประโยชนหลัก    

ใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกได 3.75 0.709 พึงพอใจมาก 

สะดวกใชงานทําความสะอาด 3.93 0.734 พึงพอใจมาก 

ดานประโยชนหลักโดยรวม 3.84 0.649 พึงพอใจมาก 

ดานลักษณะทางกายภาพ    

ทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ ์ 3.69 0.782 พึงพอใจมาก 

ความนุมของผลิตภัณฑ 3.83 0.720 พึงพอใจมาก 

ปริมาณบรรจุตอมวน/กลอง 3.78 0.733 พึงพอใจมาก 

การซึมซับ 3.89 0.676 พึงพอใจมาก 

ขนาดของกระดาษ 3.77 0.737 พึงพอใจมาก 

ดานลักษณะทางกายภาพโดยรวม 3.79 0.539 พึงพอใจมาก 

ดานตราสนิคา    

ตราสินคาดึงดดูความสนใจ 3.69 0.786 พึงพอใจมาก 

ชื่อเสียงของตราสินคา 3.86 0.790 พึงพอใจมาก 

ดานตราสนิคาโดยรวม 3.77 0.716 พึงพอใจมาก 

ดานผลิตภัณฑโดยรวม 3.80 0.511 พึงพอใจมาก 

 

จากตาราง 4  ผลการวิเคราะหขอมูลความพงึพอใจตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษ

ชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานประโยชนหลัก ลักษณะทางกายภาพ ตราสินคา  ของผูบริโภคที่เปนกลุม

ตัวอยางในการศึกษาครั้งนีจ้าํนวน 400 คน พบวา ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซโดยรวมอยูในระดับพงึพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.80 เมื่อ

พิจารณารายดานพบวา 

ดานประโยชนหลัก  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซ ในดานประโยชนหลักโดยรวมอยูในระดับพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 เมื่อพิจารณา

เปนรายขอ พบวา ขอที่มคีวามพึงพอใจอยูในระดับพงึพอใจมาก ไดแก ขอสะดวกใชงานทาํความ
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สะอาด โดยมคีาเฉลี่ยเทากบั 3.93 รองลงมา ไดแก ขอใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกได โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 

3.75  

ดานลักษณะทางกายภาพ  ผูบริโภคมีความพงึพอใจตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ ในดานลักษณะทางกายภาพโดยรวมอยูในระดับพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.79 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีความพึงพอใจอยูในระดับพงึพอใจมาก ไดแก ขอการซึมซับ โดย

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 รองลงมา ไดแก ขอความนุมของผลิตภัณฑ, ปริมาณบรรจุตอมวน/กลอง, ขนาด

ของกระดาษ และในขอทาํจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ ์ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83, 3.78, 3.77, 3.69 

ตามลําดับ 

ดานตราสนิคา  ผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซ 

ในดานตราสนิคาโดยรวมอยูในระดับพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา ขอที่มคีวามพึงพอใจอยูในระดับพงึพอใจมาก ไดแก ขอชื่อเสียงของตราสินคา โดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.86 รองลงมา ไดแก ขอตราสินคาดึงดูดความสนใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 

 

ตอนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นของผูบริโภคตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด   

 

ตาราง  5   แสดงคาเฉลี่ย  และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น

ของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานราคา การจัดจําหนาย และการสงเสรมิ

การตลาด   

 

ความพึงพอใจตอ 
สวนประสมการตลาดอื่น 

X . S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ดานราคา    

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 3.68 0.628 พึงพอใจมาก 

ราคามีความเปนมาตรฐาน 3.76 0.732 พึงพอใจมาก 

ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกับยี่หออ่ืนใน

ทองตลาด 

3.84 0.724 พึงพอใจมาก 
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ตาราง  5  (ตอ) 

 

ความพึงพอใจตอ 
สวนประสมการตลาดอื่น 

X . S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ดานราคาโดยรวม 3.76 0.597 พึงพอใจมาก 

ดานสถานที่จดัจําหนาย    

หาซื้อไดงายตามรานคาทัว่ไป 4.09 0.751 พึงพอใจมาก 

แบงแยกประเภทไดชัดเจนตามลักษณะการ

ใชงาน 

3.82 0.784 พึงพอใจมาก 

ติดราคาเหน็ไดชัดเจน 3.63 0.911 พึงพอใจมาก 

มีสินคาจัดเรียงเพยีงพอ 3.57 0.928 พึงพอใจมาก 

ดานสถานที่จดัจําหนายโดยรวม 3.78 0.653 พึงพอใจมาก 

ดานการสงเสริมการตลาด    

บรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ 3.51 0.926 พึงพอใจมาก 

มีการลดราคาหากซื้อ 2 แพ็คหอ 3.73 0.776 พึงพอใจมาก 

แถมของใช เชน น้ํายาลางจาน น้าํมนัพืช 3.42 1.071 พึงพอใจปานกลาง 

กระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนั 3.41 1.029 พึงพอใจปานกลาง 

มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตาม

หางสรรพสินคา 

3.17 0.882 พึงพอใจปานกลาง 

มีกิจกรรมใหรวมสนกุ เชน คูปองชิงโชค 3.15 1.022 พึงพอใจปานกลาง 

แถมทิชชูฟรีในแพ็คปกต ิ เชน 6 มวน ฟรี 2 

มวน 

3.69 0.933 พึงพอใจมาก 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 3.44 0.712 พึงพอใจปานกลาง 

 

จากตาราง  5  ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นของ

ผูบริโภคตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานราคา การจัดจาํหนาย และการสงเสริมการตลาด

ของผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนีจ้ํานวน 400 คน พบวา  

ดานราคา  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นของผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานราคา โดยรวมอยูในระดับพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีความพงึพอใจอยูในระดับพึงพอใจมาก ไดแก ขอราคาเหมาะสมเมื่อ
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เทียบกับยีห่ออ่ืนในทองตลาด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 รองลงมา ไดแก ขอราคามีความเปน

มาตรฐาน และในขอราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 และ 3.68 

ตามลําดับ  

ดานสถานที่จดัจําหนาย  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอืน่ของ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานสถานที่จัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับพึงพอใจมาก 

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มคีวามพึงพอใจอยูในระดับพงึพอใจ

มาก ไดแก ขอหาซื้อไดงายตามรานคาทัว่ไป โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 รองลงมา ไดแก ขอแบงแยก

ประเภทไดชัดเจนตามลกัษณะการใชงาน, ติดราคาเหน็ไดชัดเจน และในขอมีสินคาจัดเรียงเพียงพอ 

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82, 3.63 และ 3.57 ตามลําดับ  

ดานการสงเสริมการตลาด  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นของ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับพงึพอใจ

ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.44 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีขอที่มคีวามพึงพอใจอยูใน

ระดับพึงพอใจมาก ไดแก ขอมีการลดราคาหากซื้อ 2 แพ็คหอ โดยมคีาเฉลี่ยเทากบั 3.73 รองลงมา 

ไดแก ขอแถมทิชชูฟรีในแพค็ปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวน และในขอบรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ 

3.69 และ 3.51 ตามลําดับ สวนขอทีม่ีความพงึพอใจอยูในระดับพงึพอใจปานกลาง  ไดแก ขอแถมของ

ใช เชน น้ํายาลางจาน น้าํมนัพืช โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.42 รองลงมา ไดแก ขอกระตุนการซื้อใช เชน 

แจกในปมน้ํามัน, มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสนิคา  และในขอมกีิจกรรมใหรวมสนกุ 

เชน คูปองชิงโชค โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.41, 3.17 และ 3.15 ตามลาํดับ 

 

ตอนที่ 4   การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

 

ตาราง 6  แสดงคาเฉลี่ย  และคาเบีย่งเบนมาตรฐานของความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑของ

ผูบริโภคตอกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ X . S.D. ระดับความพงึพอใจ 

ความพึงพอใจในความคุมคา 3.86 0.601 พึงพอใจมาก 

ความคาดหวงัในตัวผลิตภัณฑ 3.85 0.701 พึงพอใจมาก 

ความพึงพอใจโดยรวม 3.88 0.611 พึงพอใจมาก 
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จากตาราง  6  ผลการวเิคราะหขอมูลความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซของผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยาง พบวา ผูบริโภคมีความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซอยูในระดับพึงพอใจมาก โดยมี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.88 และเมื่อพิจารณารายขอ พบว มีความพึงพอใจในความคุมคาตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซอยูในระดบัพึงพอใจมาก มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.86 และมีความคาดหวงั

ในตัวผลิตภัณฑตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซอยูในระดับพงึพอใจมากเชนกนั มี

คาเฉลี่ยเทากบั 3.85  
 

ตอนที่ 5   การวิเคราะหขอมูลพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ 
 

ตาราง  7  แสดงผลขอมูลจํานวน (ความถี)่ และรอยละของพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 
 

พฤติกรรมการซื้อกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ จํานวน รอยละ 

5.1 สถานที่ทีซ่ื้อกระดาษทชิชู   

หางสรรพสินคา 318 79.50 

รานคาใกลบาน 42 10.50 

รานสะดวกซื้อ เชน 7 - 11 40 10.00 

รวม 400 100.00 

5.2 รูปแบบกระดาษทิชชูที่ซือ้   

แบบแพ็ค เชน แพ็ค 6 มวน, 12 มวน, 24 มวน หรือแพ็ค 347 86.75 

แบบมวนเดีย่วหรือกลองเดีย่ว 53 13.25 

รวม 400 100.00 

5.3 ประเภททีซ่ื้อ   

มวน 278 69.50 

กลอง 88 22.00 

Pop  Up 27 6.75 

ซอง 7 1.75 

รวม 400 100.00 
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จากตาราง 7  ผลการวเิคราะหพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ จาํแนกตามตวัแปรไดดังนี้ 

สถานทีท่ี่ซื้อกระดาษทิชชู   ผูบริโภคสวนใหญมีสถานที่ที่ซื้อกระดาษทิชชูใน

หางสรรพสินคา จาํนวน 318 คน คิดเปนรอยละ 79.50 รองลงมา รานคาใกลบาน จํานวน 42 คน คิด

เปนรอยละ 10.50 และรานสะดวกซื้อ เชน 7 - 11 จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.00 ตามลําดบั 

รูปแบบกระดาษทชิชูที่ซื้อ   ผูบริโภคสวนใหญมีรูปแบบกระดาษทิชชูที่ซื้อเปนแบบแพ็ค 

เชน แพ็ค 6 มวน, 12 มวน, 24 มวน หรือแพ็ค จํานวน 347 คน คิดเปนรอยละ 86.75 รองลงมา เปน

แบบมวนเดีย่วหรือกลองเดีย่ว จาํนวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.25 

ประเภทที่ซื้อ   ผูบริโภคสวนใหญมีประเภทที่ซื้อเกระดาษทชิชูปนประเภทมวน จํานวน 

278 คน คิดเปนรอยละ 69.50 รองลงมา ประเภทกลอง จาํนวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.00 ประเภท 

Pop Up จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.75 และประเภทซอง จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.75 

ตามลําดับ 

 

ตาราง  8  แสดงคาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย  และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมลูพฤติกรรมการซื้อ

ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ  

 

พฤติกรรมการซื้อกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ 

Min Max X . S.D. 

มูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง (บาท / คร้ัง) 20 500 140.17 87.083 

ความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

(คร้ัง/3เดือน) 

1 5 2.33 0.947 

 

จากตาราง  8  ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ เมื่อพิจารณารายขอ พบวา   

มูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง (บาท / คร้ัง) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซในดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง สูงสุด 500 บาท / คร้ัง ตํ่าสุด 20 บาท / คร้ัง โดยมี

มูลคาเฉลี่ยเทากับ 140.17 บาท / คร้ัง 

ความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน (คร้ัง/3เดือน) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อกระดาษ

ชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซในดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน สูงสดุ 5 คร้ัง/3เดือน ตํ่าสุด 1 คร้ัง/3

เดือน โดยมีมลูคาเฉลี่ยเทากับ 2.33 คร้ัง/3เดือน  
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ตอนที่ 6   การวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐาน  การทดสอบสมมติฐานผูวจิัยไดทํา

การวิเคราะหขอมูลตามลําดบั  ดังตอไปนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 1   ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ 

สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกนัมีผลตอความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกัน  สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยได

ดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 1.1   ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีผลตอความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้

H0 : ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกนัมผีลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซไมแตกตางกัน 

H1 : ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกนัมผีลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติ Independent t-test ระดับความ

เชื่อมั่นรอยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 

.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี ้

 

ตาราง  9  แสดงผลการเปรยีบเทยีบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ 

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามเพศ 

 

Levene’s test for Equality of variance ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ F Sig. 

ความพึงพอใจโดยรวม 8.670** 0.003 

 

การทดสอบ พบวา sig. < 0.01 แสดงวา varience แตกตางกนั  
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ตาราง  9  (ตอ) 

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอ t-test for Equality of Means 

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ 

เพศ n X . S.D. t df P 

ความพึงพอใจโดยรวม ชาย 143 3.92 0.537 0.993 341.181 0.321 

 หญิง 257 3.86 0.649    

 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

จากตาราง  9  ผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง 2 กลุม ดวย Levene’s test 

พบวามีคา Sig นอยกวา 0.01 จึงแสดงวาคาความแปรปรวนแตกตางกันจงึใช t-test สําหรับ Equality  

variance not assumed ผลการเปรียบเทยีบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามเพศ  โดยใชสถิติทดสอบ Independent t-test   พบวา 

ความพึงพอใจโดยรวม มีคา Probability (p) เทากับ .321 ซึ่งมากกวา .05 นัน่คือ   ยอมรับสมมติฐาน

หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคทีม่ีเพศแตกตางกันมีผลตอความพงึ

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซไมแตกตางกัน  อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 1.2   ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีผลตอความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้

H0 : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซไมแตกตางกัน 

H1 : ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ

เชื่อมั่นรอยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเมือ่คาระดับนัยสําคัญทางสถติิมีคานอยกวา .05  

หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากนัใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคา
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แปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใด

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกนั  

จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธทีดสอบแบบ  Least Significant 

Difference (LSD) เพื่อหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกนัที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 

 

ตาราง  10  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ 

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามอาย ุ

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ความพึงพอใจโดยรวม 5.944** 3 396 0.001 

 

การทดสอบ พบวา sig. < 0.01 แสดงวา varience แตกตางกนั  

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ 

  Statistic df1 df2 Prob 

ความพึงพอใจโดยรวม Brown-Forsythe 0.232 3 254.548 0.874 

 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

จากตาราง  10  ผลการทดสอบความแปรปรวนของทกุกลุมตัวอยางดวย Levene’s test  

พบวามีคา Sig นอยกวา 0.01 จึงแสดงวาความแปรปรวนของทกุกลุมไมเทากันจงึใช Brown-Forsythe  

ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ จําแนกตามอายุ โดยใชการทดสอบแบบ Brown-Forsythe   พบวา ความพึงพอใจ

โดยรวมมีคา Probability (p) เทากับ .874 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ

ปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มอีายุแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวม

ตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซไมแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานขอที่ 1.3   ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกนัมีผลตอความพงึ

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้

H0 : ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซไมแตกตางกนั 

H1 : ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ

เชื่อมั่นรอยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเมือ่คาระดับนัยสําคัญทางสถติิมีคานอยกวา .05  

หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากนัใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคา

แปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใด

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกนั  

จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธทีดสอบแบบ  Least Significant 

Difference (LSD) เพื่อหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกนัที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 

 

ตาราง  11  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ 

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามสถานภาพการสมรส 

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ความพึงพอใจโดยรวม 5.139** 2 397 0.006 

 

การทดสอบ พบวา sig. < 0.01 แสดงวา varience แตกตางกนั  
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ตาราง  11  (ตอ) 

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ 

  Statistic df1 df2 Prob 

ความพึงพอใจโดยรวม Brown-Forsythe 2.439 2 114.966 0.092 

 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

จากตาราง 11 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซ จําแนกตามสถานภาพการสมรส โดยผลจากการทดสอบคาแปรปรวน

ของขอมูลทุกกลุมสถานภาพการสมรส โดย Levene test ปรากฏวาคา sig ที่ไดนอยกวา .01 แสดงวา

คาแปรปรวนของทุกกลุมสถานภาพการสมรส ไมเทากนัจึงใชการทดสอบความแตกตางดวย Brown-

Forsythe ผลจากการทดสอบ พบวา ความพงึพอใจโดยรวมมีคา Probability (p) เทากับ .092 ซึ่ง

มากกวา .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมีผลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซไมแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05  

 

สมมติฐานขอที่ 1.4   ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกัน 

สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้

H0 : ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีผลตอความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซไมแตกตางกนั 

H1 : ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีผลตอความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ

เชื่อมั่นรอยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเมือ่คาระดับนัยสําคัญทางสถติิมีคานอยกวา .05  

หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากนัใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคา

แปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใด
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ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกนั  

จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธทีดสอบแบบ  Least Significant 

Difference (LSD) เพื่อหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกนัที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 

 

ตาราง  12  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามระดับการศึกษา 

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ความพึงพอใจโดยรวม 0.501 2 397 0.606 

 

การทดสอบ พบวา sig. > 0.05) แสดงวา varience ไมแตกตางกนั 

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ 

แหลงความ

แปรปรวน 

SS df MS F F-Prop 

ความพึงพอใจโดยรวม  ระหวางกลุม 0.053 2 0.027 0.071 0.932 

 ภายในกลุม 148.944 397 0.375   

 รวม 148.998 399    

 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

จากตาราง 12 ผลการทดสอบความแปรปรวนของทกุกลุมตัวอยางดวย Levene’s test  

พบวาคาความแปรปรวนมคีาเทากนั จึงใช F-test  

ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถติิ F-test ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 

(One-Way Analysis of Variance) พบวา ความพึงพอใจโดยรวมมีคา Probability (p) เทากับ .932 ซึ่ง

มากกวา .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
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ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนัมผีลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซไมแตกตางกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

 

 สมมติฐานขอที่ 1.5   ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกัน 

สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้

H0 : ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกนัมผีลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซไมแตกตางกัน 

H1 : ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกนัมผีลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ

เชื่อมั่นรอยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเมือ่คาระดับนัยสําคัญทางสถติิมีคานอยกวา .05  

หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากนัใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคา

แปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใด

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกนั  

จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธทีดสอบแบบ  Least Significant 

Difference (LSD) เพื่อหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกนัที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 

 

ตาราง  13  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามอาชพี 

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ความพึงพอใจโดยรวม 0.550 3 392 0.648 

 

การทดสอบ พบวา sig. > 0.05) แสดงวา varience ไมแตกตางกนั  
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ตาราง  13   (ตอ) 

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ 

แหลงความ

แปรปรวน 

SS df MS F F-Prop 

ความพึงพอใจโดยรวม  ระหวางกลุม 9.122 3 3.041 8.525** 0.000 

 ภายในกลุม 139.815 392 0.357   

 รวม 148.937 395    

 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

จากตาราง 13 ผลการทดสอบความแปรปรวนของทกุกลุมตัวอยางดวย Levene’s test  

พบวามีคาเทากัน จึงใช F-test ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามอาชพี โดยใชสถิติ F-test ใชวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) พบวา ความพงึพอใจโดยรวมมีคา Probability 

(p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกันมีผลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซแตกตางกนั อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

เพื่อใหทราบวา ผูบริโภคทีม่ีอาชีพตางกนั มีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ แตกตางกนัเปนรายคูใดบาง ดังนัน้ผูวิจยัจึงทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ย

เปนรายคูโดยใชวิธีการทดสอบแบบ LSD ปรากฏผลดังตารางตอไปนี ้
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ตาราง 14 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามอาชพี โดยเปรียบเทยีบรายคูดวยวธิี LSD 

 

อาชีพ  นักเรียน หรือ 

นิสิตนักศกึษา 

รับ

ราชการ 

รัฐ 

วิสาหกิจ 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

 X . 4.03 3.75 4.33 3.82 

นักเรียน หรือ นิสิต 4.03  0.28 -0.30* 0.21 

นักศึกษา   (0.057) (0.036) (0.052) 

รับราชการ 3.75   -0.58** -0.07 

    (0.000) (0.524) 

รัฐวิสาหกิจ 4.33    0.51** 

     (0.000) 

พนกังานบริษทัเอกชน 3.82     

      

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

จากตาราง 14 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของของความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซ จําแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวธิี LSD พบวา 

1.  ผูบริโภคที่มีอาชพีนกัเรียน หรือ นิสิตนักศกึษา กับผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังาน

รัฐวสิาหกิจ ม ีProbability (p) เทากับ .036 ซึ่งนอยกวา .05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชพีนกัเรียน 

หรือนิสิตนกัศึกษา มีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู)  

เซลล็อกซ แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีอาชพีพนักงานรัฐวิสาหกิจ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพนกัเรียน หรือ นสิิตนักศกึษา มีความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ นอยกวาผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ

โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.30 

2. ผูบริโภคที่มีอาชพีรับราชการ กับผูบริโภคที่มีอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกจิ มี 

Probability (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพรับราชการ มีความพงึ

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ แตกตางเปนรายคูกบัผูบริโภคที่มีอาชีพ
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พนกังานรัฐวิสาหกจิ อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพรับราชการมีความพึง

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ นอยกวาผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังาน

รัฐวิสาหกิจโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.58 

3.  ผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังานรัฐวิสาหกจิ กับผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังานบริษทัเอกชน 

มี Probability (p) เทากบั .000 ซึ่งนอยกวา .01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังานรัฐวิสาหกิจ 

มีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่

มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังาน

รัฐวิสาหกิจมคีวามพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ มากกวาผูบริโภคที่มี

อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.51 

 สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตางอยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที ่ 1.6   ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกนัมผีลตอความพงึ

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้

H0 : ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือนแตกตางกันมีผลตอความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซไมแตกตางกนั 

H1 : ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือนแตกตางกันมีผลตอความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA)  หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความ

เชื่อมั่นรอยละ 95 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเมือ่คาระดับนัยสําคัญทางสถติิมีคานอยกวา .05  

หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากนัใหทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคา

แปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใหทดสอบความแตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใด

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกนั  

จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison)  โดยใชวิธทีดสอบแบบ  Least Significant 

Difference (LSD) เพื่อหาวาคูเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกนัที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 
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ตาราง  15  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ความพึงพอใจโดยรวม 8.687** 3 396 0.000 

 

การทดสอบ พบวา sig. < 0.01 แสดงวา varience แตกตางกนั  

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ 

  Statistic df1 df2 Prob 

ความพึงพอใจโดยรวม Brown-Forsythe 2.868* 3 283.420 0.037 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

จากตาราง  15  ผลการทดสอบความแปรปรวนของทกุกลุมตัวอยางดวย Levene’s test  

พบวามีคาเทากัน จึงใช F-test ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ จําแนกตามรายไดเฉลีย่ตอเดือน โดยใชการทดสอบแบบ 

Brown-Forsythe   พบวา ความพึงพอใจโดยรวมมีคา Probability (p) เทากับ .0037 ซึ่งนอยกวา .05 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มรีายได

เฉลี่ยตอเดือนแตกตางกนัมผีลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ

แตกตางกนั อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 

 

เพื่อใหทราบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกนั มีความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ แตกตางกนัเปนรายคูใดบาง ดังนัน้ผูวจิัยจึงทําการทดสอบ

ความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีการทดสอบแบบ LSD ปรากฏผลดังตารางตอไปนี ้
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ตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยเปรียบเทยีบรายคูดวยวธิี LSD 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน  5,001 - 

10,000 บาท 

10,001 - 

15,000 บาท 

15,001 - 

20,000 บาท 

20,001  

บาทขึน้ไป 

 X . 4.09 3.85 3.87 3.82 

5,001 - 10,000 บาท 4.09  0.23* 0.22* 0.27** 

   (0.026) (0.031) (0.004) 

10,001 - 15,000 บาท 3.85   -0.02 0.03 

    (0.857) (0.682) 

15,001 - 20,000 บาท 3.87    0.05 

     (0.517) 

20,001 บาท ข้ึนไป 3.82     

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

จากตาราง  16  ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของของความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยเปรียบเทียบรายคูดวย

วิธี LSD พบวา 

1.  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 10,001 - 15,000 บาท ม ี Probability (p) เทากับ .026 ซึ่งนอยกวา .05 หมายความวา 

ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท มีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 - 15,000 บาท 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05  โดยผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท มี

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 10,001 - 15,000 บาท โดยมีผลตางคาเฉลีย่เทากบั  0.23 

2.  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 15,001 - 20,000 บาท มี Probability (p) เทากับ .031 ซึ่งนอยกวา .05 หมายความวา 

ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท มีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ



 78

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 20,000 บาท 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05  โดยผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 มีความ

พึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 15,001 - 20,000 บาท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากบั  0.22 

3.  ผูบริโภคที่มรีายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 20,001 บาทขึ้นไปมี Probability (p) เทากับ .004 ซึ่งนอยกวา .01 หมายความวา ผูบริโภคที่

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท มีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 บาทขึน้ไป อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท มีความพึง

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซ มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

20,001 บาทขึน้ไป โดยมีผลตางคาเฉลีย่เทากบั  0.27 

สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตางอยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที ่2 ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซมี

ความสัมพนัธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ  สามารถเขียน

เปนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 2.1 ความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็

อกซมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคา

เฉลี่ยในการซือ้ตอคร้ัง 

สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้

H0 : ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ย

ในการซื้อตอคร้ัง 

H1 : ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ย

ในการซื้อตอคร้ัง 

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของ

เพียรสัน (Pearson product   moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 จะ
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ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคญัทางสถิติ มคีานอยกวา .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 

 

ตาราง  17  แสดงการวเิคราะหความสมัพันธระหวางความพึงพอใจโดยรวมผลิตภัณฑ   กระดาษ  

ชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ กบัพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ

ดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง 

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ  

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

(ทิชชู) เซลล็อกซ n r p ระดับ

ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

ความพึงพอใจโดยรวม 400 0.168 0.067 ไมสัมพันธกนั - 

      

 

จากตาราง  17  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซ

ดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 

product moment correlation coefficient) พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .067  ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลลอ็กซไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานมลูคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังอยางมีนยัสําคญัทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 

 

 สมมติฐานขอที ่ 2.2 ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลลอ็กซมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 
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สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้

H0 : ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ใน

การซื้อในรอบ 3 เดือน 

H1 : ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ใน

การซื้อในรอบ 3 เดือน 

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของ

เพียรสัน (Pearson product   moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 จะ

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคญัทางสถิติ มคีานอยกวา .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 

 

ตาราง 18 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลลอ็กซ กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดาน

ความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

 

ความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ  

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

(ทิชชู) เซลล็อกซ n r p ระดับ

ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

ความพึงพอใจโดยรวม 400 0.043 0.644 ไมสัมพันธกนั - 

      

  

จากตาราง 18  ผลการวิเคราะหความสมัพันธระหวางความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซ

ดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 

(Pearson product moment correlation coefficient) พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .644  ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความ

พึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซไมมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อ
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ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือนอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 3 ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวม

ตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้

H0 : ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑไมมีความสัมพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

H1 : ความพงึพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพนัธกับความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของเพียร

สัน (Pearson product   moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนยัสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา .05 ผลการทดสอบสมมติฐาน

แสดงดังตาราง ตอไปนี ้

 

ตาราง 19 แสดงการวิเคราะหความสมัพันธระหวางความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ กับความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

 

ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ 

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

 n r p ระดับความสมัพันธ ทิศทาง 

ดานประโยชนหลัก      

ใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกได 400 0.300** 0.000 สัมพันธระดับคอนขางต่ํา เดียวกนั 

สะดวกใชงานทําความ

สะอาด 

400 0.406** 0.000 สัมพันธระดับปานกลาง เดียวกนั 

ดานประโยชนหลักโดยรวม 400 0.394** 0.000 สัมพันธระดับคอนขางต่ํา เดียวกนั 

ดานลักษณะทางกายภาพ  

ทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ ์ 400 0.219** 0.000 สัมพันธระดับคอนขางต่ํา เดียวกนั 

ความนุมของผลิตภัณฑ 400 0.254** 0.000 สัมพันธระดับคอนขางต่ํา เดียวกนั 
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ตาราง 19   (ตอ) 

 

ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ 

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

 n r p ระดับความสมัพันธ ทิศทาง 

ปริมาณบรรจุตอมวน/กลอง 400 0.292** 0.000 สัมพันธระดับคอนขางต่ํา เดียวกนั 

การซึมซับ 400 0.241** 0.000 สัมพันธระดับคอนขางต่ํา เดียวกนั 

ขนาดของกระดาษ 400 0.227** 0.000 สัมพันธระดับคอนขางต่ํา เดียวกนั 

ดานลักษณะทางกายภาพ

โดยรวม 

400 0.333** 0.000 สัมพันธระดับคอนขางต่ํา เดียวกนั 

ดานตราสนิคา      

ตราสินคาดึงดดูความสนใจ 400 0.274** 0.000 สัมพันธระดับคอนขางต่ํา เดียวกนั 

ชื่อเสียงของตราสินคา 400 0.421** 0.000 สัมพันธระดับปานกลาง เดียวกนั 

ดานตราสนิคาโดยรวม 400 0.382** 0.000 สัมพันธระดับคอนขางต่ํา เดียวกนั 

ดานผลิตภัณฑโดยรวม 400 0.463** 0.000 สัมพันธระดับปานกลาง เดียวกนั 

 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

จากตาราง 19 ผลการวิเคราะหความสมัพันธระหวางความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ กับความ

พึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยาง

งายของเพยีรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  

หมายความวา ความพงึพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพนัธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ 

(r) เทากับ  .463  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอผลิตภัณฑมาก จะมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

 

ดานประโยชนหลัก พบวา มคีา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคอื 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึงพอใจตอ
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ผลิตภัณฑดานประโยชนหลกัมีความสัมพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากบั  

.394  แสดงวา  ตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่าํ กลาวคือ  

ถาผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอผลิตภัณฑดานประโยชนหลักมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่าํและเมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา 

1. ใชชําระซมึซับส่ิงสกปรกได พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอย

กวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึง

พอใจตอการใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกได มีความสัมพนัธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ 

(r) เทากับ  .300  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอการใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกไดมาก จะมีความพึงพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

2. สะดวกใชงานทําความสะอาด พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอย

กวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึง

พอใจตอความสะดวกใชงานทาํความสะอาด มีความสัมพนัธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ 

(r) เทากับ  .406  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอความสะดวกใชงานทาํความสะอาดมาก จะมคีวามพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับปานกลาง 

 

ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) 

เทากับ  .333  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพมาก จะมีความพึงพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่ําและเมื่อพิจารณาเปน

รายขอ พบวา 
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1. ทาํจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ ์พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอย

กวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึง

พอใจตอการทาํจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ ์ มีความสัมพนัธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ 

(r) เทากับ  .219  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอการทาํจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ์มาก จะมีความพึงพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

2. ความนุมของผลิตภัณฑ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา 

.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอความนุมของผลิตภัณฑมีความสมัพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .254  

แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถา

ผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอความนุมของผลิตภัณฑมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

3. ปริมาณบรรจุตอมวน/กลอง พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอย

กวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึง

พอใจตอปริมาณบรรจุตอมวน/กลองมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) 

เทากับ  .292  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอปริมาณบรรจุตอมวน/กลองมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวม

ตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

4. การซึมซับ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคอื 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึงพอใจตอการซึม

ซับมีความสมัพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .241  แสดงวา  ตัวแปรทั้ง

สองมีความสมัพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่าํ กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึง

พอใจตอการซมึซับมาก จะมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ

เพิ่มข้ึนในระดบัคอนขางต่ํา 

5. ขนาดของกระดาษ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอ
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ขนาดของกระดาษมีความสมัพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซ อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .227  แสดงวา  

ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถาผูบริโภคมี

ความพึงพอใจตอขนาดของกระดาษมากจะมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่าํ 

 

 ดานตราสนิคา พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานตราสินคามคีวามสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .382  

แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถา

ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑดานตราสินคามาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ําและเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ตราสินคาดึงดูดความสนใจ พบวา มคีา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอย

กวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึง

พอใจตอตราสินคาดึงดูดความสนใจมีความสัมพนัธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) 

เทากับ  .274  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอตราสินคาดึงดดูความสนใจมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวม

ตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

2. ชื่อเสียงของตราสินคา พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .000  ซึ่งนอยกวา .01 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ชื่อเสียงของตราสินคามีความสัมพนัธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .421  

แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถา

ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอชื่อเสยีงของตราสินคามาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 

  

  สมมติฐานขอที่ 4 ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ

ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ  สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังนี ้
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สมมติฐานขอที่ 4.1 ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง 

สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้

H0 : ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

H1 : ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่

มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง  

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของ

เพียรสัน (Pearson product   moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 จะ

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคญัทางสถิติ มคีานอยกวา .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 

 

ตาราง 20 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางความพงึพอใจตอผลิตภัณฑ กับพฤตกิรรมการซื้อ

ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

 

ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

 n r p ระดับความสมัพันธ ทิศทาง 

ดานประโยชนหลัก      

ใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกได 400 -0.042 0.650 ไมสัมพันธกนั - 

สะดวกใชงานทําความ

สะอาด 

400 -0.117 0.202 ไมสัมพันธกนั - 

ดานประโยชนหลักโดยรวม 400 -0.089 0.332 ไมสัมพันธกนั - 

ดานลักษณะทางกายภาพ      

ทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ ์ 400 -0.056 0.545 ไมสัมพันธกนั - 

ความนุมของผลิตภัณฑ 400 -0.079 0.393 ไมสัมพันธกนั - 

ปริมาณบรรจุตอมวน/กลอง 400 -0.073 0.429 ไมสัมพันธกนั - 

การซึมซับ 400 -0.259** 0.004 สัมพันธในระดับ

คอนขางต่ํา 

ตรงขามกนั 

ขนาดของกระดาษ 400 -0.155 0.091 ไมสัมพันธกนั - 
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ตาราง 20  (ตอ) 

 

ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

 n r p ระดับความสมัพันธ ทิศทาง 

ดานลักษณะทางกายภาพ

โดยรวม 

400 -0.167 0.069 ไมสัมพันธกนั - 

ดานตราสนิคา      

ตราสินคาดึงดดูความสนใจ 400 0.156 0.089 ไมสัมพันธกนั - 

ชื่อเสียงของตราสินคา 400 0.079 0.392 ไมสัมพันธกนั - 

ดานตราสนิคาโดยรวม 400 0.129 0.160 ไมสัมพันธกนั - 

ดานผลิตภัณฑ 400 -0.037 0.691 ไมสัมพันธกนั - 

 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

จากตาราง 20 ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ กับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง 

โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสมัพันธอยางงายของเพยีรสัน (Pearson product moment correlation 

coefficient) พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .691 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั 

(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑไมมีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

 

ดานประโยชนหลัก พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .332 ซึ่งมากกวา .05 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานประโยชนหลกัไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลลอ็กซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกได พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .650 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ
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ตอใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกไดไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2. สะดวกใชงานทําความสะอาด พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .202 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอสะดวกใชงานทาํความสะอาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู)เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .069 ซึ่งมากกวา .05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพไมมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมลูคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ ์พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .545 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ์ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2. ความนุมของผลิตภัณฑ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .393 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอความนุมของผลิตภัณฑไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

3. ปริมาณบรรจุตอมวน/กลอง พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .429 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอปริมาณบรรจุตอมวน/กลองไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู)เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

4. การซึมซับ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .004 ซึ่งนอยกวา .01 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอการซึม

ซับมีความสมัพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานมูลคา

เฉลี่ยในการซือ้ตอคร้ัง อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01 โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) 

เทากับ -.259 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางตรงขามกนัในระดับคอนขางต่ํา 

กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอการซึมซับมาก จะมพีฤตกิรรมมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง
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ลดลงในระดับคอนขางต่ํา เนื่องจากผูบริโภคมคีวามพึงพอใจในคุณภาพของผลิตภัณฑเนือ่งจาก 

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเปนผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดี การซึมซับดีเยี่ยมจงึใชในปริมาณทีน่อยลง

มีผลทําใหมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังลดลงผูบริโภคไมตองซื้อซ้ําบอยครั้ง 

5. ขนาดของกระดาษ พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .091 ซึ่งมากกวา .05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ขนาดของกระดาษไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

 ดานตราสนิคา พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .160 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานตราสินคาไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลลอ็กซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ตราสินคาดึงดูดความสนใจ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .089 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคอื ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอตราสินคาดงึดูดความสนใจไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู)เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2. ชื่อเสียงของตราสินคา พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .392 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ชื่อเสียงของตราสินคาไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 4.2 ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้

H0 : ความพงึพอใจตอผลิตภัณฑไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของ 

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

H1 : ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่

มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 
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สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของ

เพียรสัน (Pearson product   moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 จะ

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคญัทางสถิติ มคีานอยกวา .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 

 

ตาราง 21 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางความพงึพอใจตอผลิตภัณฑ กับพฤตกิรรมการซื้อ

ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

 

ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็

อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

 n r p ระดับ

ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

ดานประโยชนหลัก      

ใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกได 400 0.116 0.208 ไมสัมพันธกนั - 

สะดวกใชงานทําความ

สะอาด 

400 -0.076 0.407 ไมสัมพันธกนั - 

ดานประโยชนหลักโดยรวม 400 0.019 0.834 ไมสัมพันธกนั - 

ดานลักษณะทางกายภาพ      

ทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ ์ 400 -0.029 0.754 ไมสัมพันธกนั - 

ความนุมของผลิตภัณฑ 400 0.064 0.484 ไมสัมพันธกนั - 

ปริมาณบรรจุตอมวน/กลอง 400 0.061 0.508 ไมสัมพันธกนั - 

การซึมซับ 400 -0.128 0.164 ไมสัมพนัธกนั - 

ขนาดของกระดาษ 400 -0.098 0.285 ไมสัมพันธกนั - 

ดานลักษณะทางกายภาพ

โดยรวม 

400 -0.034 0.716 ไมสัมพันธกนั - 

ดานตราสนิคา      

ตราสินคาดึงดดูความสนใจ 400 0.046 0.615 ไมสัมพันธกนั - 

ชื่อเสียงของตราสินคา 400 -0.067 0.470 ไมสัมพันธกนั - 

ดานตราสนิคาโดยรวม 400 -0.011 0.907 ไมสัมพันธกนั - 

ดานผลิตภัณฑ 400 -0.009 0.926 ไมสัมพันธกนั - 



 91

จากตาราง 21 ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ กับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 

เดือน โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของเพยีรสัน (Pearson product moment 

correlation coefficient) พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .926 ซึง่มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ใน

การซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

 

 ดานประโยชนหลัก พบวา มคีา Probability (p) เทากับ .834 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานประโยชนหลกัไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกได พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .208 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคอื ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกไดไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

2. สะดวกใชงานทําความสะอาด พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .407 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอสะดวกใชงานทาํความสะอาดไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 

 

ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .716 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพไมมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ ์พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .754 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ
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ตอทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ์ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

2. ความนุมของผลิตภัณฑ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .484 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอความนุมของผลิตภัณฑไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

3. ปริมาณบรรจุตอมวน/กลอง พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .508 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอปริมาณบรรจุตอมวน/กลองไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 

4. การซมึซับ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .164 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอการซึม

ซับ ไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดาน

ความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

5. ขนาดของกระดาษ พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .285 ซึ่งมากกวา .05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ขนาดของกระดาษไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 ดานตราสนิคา พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .907 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานตราสินคาไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ตราสินคาดึงดูดความสนใจ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .615 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอตราสินคาดงึดูดความสนใจไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 
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2. ชื่อเสียงของตราสินคา พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .470 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ชื่อเสียงของตราสินคาไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

 สมมติฐานขอที่ 5 ความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานทีจ่ัด

จําหนาย และการสงเสริมการตลาดมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ  สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 5.1 ความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานที่

จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังสามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้

H0 : ความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานทีจ่ัดจําหนาย 

และการสงเสรมิการตลาดไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

H1 : ความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานทีจ่ัดจําหนาย 

และการสงเสรมิการตลาดมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของ

เพียรสัน (Pearson product   moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 จะ

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคญัทางสถิติ มคีานอยกวา .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 
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ตาราง 22 แสดงการวิเคราะหความสมัพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น กับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอ

คร้ัง 

 

ความพึงพอใจตอสวนประสม

การตลาดอื่น 

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

 n r p ระดับ

ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

ดานราคา      

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 400 0.002 0.985 ไมสัมพันธกนั - 

ราคามีความเปนมาตรฐาน 400 0.035 0.705 ไมสัมพันธกนั - 

ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกับยี่หออ่ืน

ในทองตลาด 

400 0.155 0.091 ไมสัมพันธกนั - 

ดานราคาโดยรวม 400 0.076 0.407 ไมสัมพันธกนั - 

ดานสถานที่จดัจําหนาย      

หาซื้อไดงายตามรานคาทัว่ไป 400 0.143 0.119 ไมสัมพันธกนั - 

แบงแยกประเภทไดชัดเจนตาม

ลักษณะการใชงาน 

400 0.192* 0.036 สัมพันธระดับตํ่า เดยีวกนั 

ติดราคาเหน็ไดชัดเจน 400 0.163 0.074 ไมสัมพันธกนั - 

มีสินคาจัดเรียงเพยีงพอ 400 0.151 0.100 ไมสัมพันธกนั - 

ดานสถานที่จดัจําหนายโดยรวม 400 0.211* 0.021 สัมพันธระดับ

คอนขางต่ํา 

เดียวกนั 

ดานการสงเสริมการตลาด      

บรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ 400 0.157 0.087 ไมสัมพันธกนั - 

มีการลดราคาหากซื้อ 2 แพ็คหอ 400 0.217* 0.017 สัมพันธระดับ

คอนขางต่ํา 

เดยีวกนั 

แถมของใช เชน น้าํยาลางจาน น้ํามัน

พืช 

400 0.188* 0.040 สัมพันธระดับตํ่า เดียวกนั 

กระตุนการซื้อใช เชน แจกในปม

น้ํามนั 

400 0.193* 0.034 สัมพันธระดับตํ่า เดียวกนั 



 95

ตาราง 22  (ตอ) 

 

ความพึงพอใจตอสวนประสม

การตลาดอื่น 

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

 n r p ระดับ

ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตาม

หางสรรพสินคา 

400 0.048 0.606 ไมสัมพันธกนั - 

มีกิจกรรมใหรวมสนกุ เชน คูปอง 

ชิงโชค 

400 0.119 0.195 ไมสัมพันธกนั - 

แถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน 

ฟรี 2 มวน 

400 -0.010 0.915 ไมสัมพันธกนั - 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 400 0.173 0.058 ไมสัมพันธกนั - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 

 

จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสม

การตลาดอื่น กับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ย

ในการซื้อตอคร้ัง โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product 

moment correlation coefficient) พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .058 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอสวน

ประสมการตลาดอื่นไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณา

เปนรายดาน พบวา 

 ดานราคา พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .407 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอดานราคา ไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ย

ในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิคา พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .985 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ
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พึงพอใจตอราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมลูคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 

2. ราคามีความเปนมาตรฐาน พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .705 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอราคามีความเปนมาตรฐานไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

3. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยี่หออ่ืนในทองตลาด พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .091 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ความพงึพอใจตอราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยีห่ออ่ืนในทองตลาดไมมีความสมัพันธ

กับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอ

คร้ัง อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

ดานสถานที่จดัจําหนาย พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .021 ซึง่นอยกวา .05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอดาน

สถานที่จัดจาํหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็

อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธ (r) เทากับ .211  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับ

คอนขางต่ํา กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอดานสถานทีจ่ัดจําหนายมาก จะมพีฤตกิรรม

มูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัคอนขางต่ําอยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05  และ

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. หาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไป พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .119 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอหาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไปไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2. แบงแยกประเภทไดชัดเจนตามลกัษณะการใชงาน พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .036 ซึ่งนอยกวา .05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  

หมายความวา ความพึงพอใจตอแบงแยกประเภทไดชดัเจนตามลกัษณะการใชงานมีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ .192  แสดงวา ตัว
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แปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับตํ่า กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจ

ตอแบงแยกประเภทไดชัดเจนตามลกัษณะการใชงานมาก จะมีพฤติกรรมมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง

เพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

3. ติดราคาเหน็ไดชัดเจน พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .074 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ติดราคาเหน็ไดชัดเจนไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

4. มีสินคาจัดเรียงเพียงพอ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .100 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอมีสินคาจัดเรียงเพียงพอไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  

ดานการสงเสริมการตลาด พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .058 ซึ่งมากกวา .05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอดาน

การสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณา

เปนรายขอ พบวา 

1. บรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .087 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอบรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มี

ตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 

2. มีการลดราคาหากซื้อ 2 แพ็คหอ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .017 ซึ่ง

นอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอมีการลดราคาหากซื้อ 2 แพ็คหอมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มี

ตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

.05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากบั .217  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปใน

ทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่าํ กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอมีการลดราคาหากซื้อ 2 

แพ็คหอมาก จะมีพฤตกิรรมมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัคอนขางต่ํา 
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3. แถมของใช เชน น้าํยาลางจาน น้ํามนัพืช พบวา มคีา Probability (p) เทากับ 

.040 ซึ่งนอยกวา .05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความ

วา ความพึงพอใจตอแถมของใช เชน น้ํายาลางจาน น้าํมันพืชมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคญัทาง

สถิติที่ระดับ .05  โดยมคีาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .188 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับต่ํา กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอแถมของ

ใช เชน น้าํยาลางจาน น้ํามนัพืชมาก จะมพีฤติกรรมมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 

4. กระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนั พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .034 

ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอกระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนัมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคญัทาง

สถิติที่ระดับ .05  โดยมคีาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .193 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับตํ่า กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอกระตุน

การซื้อใช เชน แจกในปมน้าํมันมาก จะมพีฤติกรรมมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 

5. มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสินคา พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .606 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ความพงึพอใจตอมีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสินคาไมมีความสมัพันธ

กับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอ

คร้ัง อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

6. มีกิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชค พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .195 

ซึ่งมากกวา .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ความพึงพอใจตอมีกิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชคไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคญัทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 

7. แถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวน พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .915 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ความพงึพอใจตอแถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวนไมมีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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สมมติฐานขอที่ 5.2 ความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานที่

จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ

ชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน  สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติได

ดังนี ้

H0 : ความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานทีจ่ัดจําหนาย 

และการสงเสรมิการตลาดไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

H1 : ความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานทีจ่ัดจําหนาย 

และการสงเสรมิการตลาดมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของ

เพียรสัน (Pearson product   moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 จะ

ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคญัทางสถิติ มคีานอยกวา .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 

 

ตาราง 23 แสดงการวิเคราะหความสมัพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น กับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 

เดือน 

 

ความพึงพอใจตอสวนประสม

การตลาดอื่น 

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อ 

ในรอบ 3 เดือน 

 n r p ระดับ

ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

ดานราคา      

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 400 -0.073 0.428 ไมสัมพันธกนั - 

ราคามีความเปนมาตรฐาน 400 -0.136 0.138 ไมสัมพันธกนั - 

ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกับยี่หออ่ืน

ในทองตลาด 

400 0.002 0.980 ไมสัมพันธกนั - 

ดานราคาโดยรวม 400 -0.079 0.391 ไมสัมพันธกนั - 
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ตาราง 23  (ตอ) 

 

ความพึงพอใจตอสวนประสม

การตลาดอื่น 

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อ 

ในรอบ 3 เดือน 

 n r p ระดับ

ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

ดานสถานที่จดัจําหนาย      

หาซื้อไดงายตามรานคาทัว่ไป 400 0.043 0.642 ไมสัมพันธกนั - 

แบงแยกประเภทไดชัดเจนตาม

ลักษณะการใชงาน 

400 0.081 0.379 ไมสัมพันธกนั - 

ติดราคาเหน็ไดชัดเจน 400 -0.046 0.615 ไมสัมพันธกนั - 

มีสินคาจัดเรียงเพยีงพอ 400 -0.001 0.992 ไมสัมพันธกนั - 

ดานสถานที่จดัจําหนายโดยรวม 400 0.021 0.823 ไมสัมพันธกนั - 

ดานการสงเสริมการตลาด      

บรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ 400 -0.059 0.519 ไมสัมพนัธกนั - 

มีการลดราคาหากซื้อ  2 แพ็คหอ 400 -0.002 0.986 ไมสัมพันธกนั - 

แถมของใช เชน น้ํายาลางจาน

น้ํามนัพืช 

400 0.054 0.557 ไมสัมพันธกนั - 

 

กระตุนการซื้อใช เชน แจกในปม

น้ํามนั 

400 -0.048 0.601 ไมสัมพันธกนั - 

มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตาม

หางสรรพสินคา 

400 -0.072 0.436 ไมสัมพันธกนั - 

มีกิจกรรมใหรวมสนกุ เชน คูปองชิง

โชค 

400 -0.069 0.451 ไมสัมพันธกนั - 

แถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 

มวน ฟรี 2 มวน 

400 0.065 0.481 ไมสัมพันธกนั - 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 400 -0.024 0.796 ไมสัมพันธกนั - 
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 จากตาราง 23 ผลการวิเคราะหความสมัพันธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาด

อ่ืนกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 

3 เดือน โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment 

correlation coefficient) พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .796 ซึง่มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอสวนประสม

การตลาดอื่นไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซ

ดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 และเมื่อพิจารณาเปนราย

ดาน พบวา 

ดานราคา พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .391 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอดานราคา ไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ใน

การซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิคา พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .428 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 

2. ราคามีความเปนมาตรฐาน พบวา มคีา Probability (p) เทากบั .1385 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอราคามีความเปนมาตรฐานไมมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 

3. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยี่หออ่ืนในทองตลาด พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .980 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ความพงึพอใจตอราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยีห่ออ่ืนในทองตลาดไมมีความสมัพันธ

กับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 

เดือน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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    ดานสถานที่จัดจําหนาย พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .823 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอดาน

สถานที่จัดจาํหนายไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. หาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไป พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .642 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอหาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไปไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 

2. แบงแยกประเภทไดชัดเจนตามลกัษณะการใชงาน พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .379 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ความพึงพอใจตอแบงแยกประเภทไดชัดเจนตามลกัษณะการใชงาน ไมมีความสัมพันธ

กับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 

เดือน  อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

3. ติดราคาเหน็ไดชัดเจน พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .615 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ติดราคาเหน็ไดชัดเจนไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

4. มีสินคาจัดเรียงเพียงพอ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .992 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอมีสินคาจัดเรียงเพียงพอไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

ดานการสงเสริมการตลาด พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .796 ซึ่งมากกวา .05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอดาน

การสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 
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1. บรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .519 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึง

พอใจตอบรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2. มกีารลดราคาหากซื้อ 2 แพ็คหอ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .986 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึ

พอใจตอการลดราคาหากซื้อ 2 แพ็คหอไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

3. แถมของใช เชน น้าํยาลางจาน น้ํามนัพืช พบวา มคีา Probability (p) เทากับ 

.557 ซึ่งมากกวา .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา ความพึงพอใจตอแถมของใช เชน น้าํยาลางจาน น้ํามนัพืชไมมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อ

ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

4. กระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนั พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .601 

ซึ่งมากกวา .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ความพึงพอใจตอกระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนั ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญ

ทางสถิติที่ระดบั 0.05 

5. มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสินคา พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .436 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ความพงึพอใจตอมีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสินคาไมมีความสมัพันธ

กับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 

เดือน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

6. มีกิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชค พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .451 

ซึ่งมากกวา .05 นัน่คอื ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ความพึงพอใจตอมีกิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชคไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญ

ทางสถิติที่ระดบั 0.05 

7. แถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวน พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .481 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
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หมายความวา ความพงึพอใจตอแถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวนไมมีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 

เดือน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 6 ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดอื่นมีความสัมพนัธกบั

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ  สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทาง

สถิติไดดังนี ้

H0 : ความพงึพอใจตอสวนประสมทางการตลาดอื่นไมมคีวามสัมพันธกับความพึง

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

H1 : ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดอืน่มีความสัมพนัธกับความพึง

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ  

สําหรับสถิติทีใ่ชในการวิเคราะห  ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของ

เพียรสัน (Pearson product   moment correlation coefficient) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 จะ

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคญัทางสถิติ มคีานอยกวา .05 ผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดังตาราง ตอไปนี้ 

 

ตาราง 24 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางความพงึพอใจตอสวนประสมทางการตลาดอื่นกับ

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

 

ความพึงพอใจตอสวนประสม

การตลาดอื่น 

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ 

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

 n r p ระดับ

ความสัมพันธ 

ทิศทาง 

ดานราคา      

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 400 0.406** 0.000 สัมพันธระดับ

ปานกลาง 

เดียวกนั 

ราคามีความเปนมาตรฐาน 400 0.480** 0.000 สัมพันธระดับ

ปานกลาง 

เดียวกนั 

ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกับยี่หออ่ืน

ในทองตลาด 

400 0.434** 0.000 สัมพันธระดับ

ปานกลาง 

เดียวกนั 
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ตาราง 24  (ตอ) 

 

ความพึงพอใจตอสวนประสม

การตลาดอื่น 

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ 

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

 n r p ระดับควาสัมพันธ ทิศทาง 

ดานราคาโดยรวม 400 0.507** 0.000 สัมพันธระดับ

ปานกลาง 

เดียวกนั 

ดานสถานที่จดัจําหนาย      

หาซื้อไดงายตามรานคาทัว่ไป 400 0.376** 0.000 สัมพันธระดับ

คอนขางต่ํา 

เดียวกนั 

แบงแยกประเภทไดชัดเจนตาม

ลักษณะการใชงาน 

400 0.437** 0.000 สัมพันธระดับ

ปานกลาง 

เดียวกนั 

ติดราคาเหน็ไดชัดเจน 400 0.361** 0.000 สัมพันธระดับ

คอนขางต่ํา 

เดียวกนั 

มีสินคาจัดเรียงเพยีงพอ 400 0.270** 0.003 สัมพันธระดับ

คอนขางต่ํา 

เดียวกนั 

ดานสถานที่จดัจําหนายโดยรวม 400 0.464** 0.000 สัมพันธระดับ

ปานกลาง 

เดียวกนั 

ดานการสงเสริมการตลาด      

บรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ 400 0.246** 0.007 สัมพันธระดับ

คอนขางต่ํา 

เดียวกนั 

มีการลดราคาหากซื้อ  2 แพ็คหอ 400 0.443** 0.000 สัมพันธระดับ

ปานกลาง 

เดียวกนั 

แถมของใช เชน น้ํายาลางจาน 

น้ํามนัพืช 

400 0.518** 0.000 สัมพันธระดับ

ปานกลาง 

เดียวกนั 

กระตุนการซื้อใช เชน แจกในปม

น้ํามนั 

400 0.411** 0.000 สัมพันธระดับ

ปานกลาง 

เดียวกนั 

มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตาม

หางสรรพสินคา 

400 0.280** 0.002 สัมพันธระดับ

คอนขางต่ํา 

เดียวกนั 

มีกิจกรรมใหรวมสนกุ 400 0.189* 0.038 สัมพันธระดับตํ่า เดียวกนั 
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ตาราง 24  (ตอ) 

 

ความพึงพอใจตอสวนประสม

การตลาดอื่น 

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ 

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

 n r p ระดับควาสัมพันธ ทิศทาง 

แถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 

มวน ฟรี 2 มวน 

400 0.506** 0.000 สัมพันธระดับ

ปานกลาง 

เดียวกนั 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 400 0.492** 0.000 สัมพันธระดับ

ปานกลาง 

เดียวกนั 

 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

จากตาราง 24 ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางความพงึพอใจตอสวนประสมทาง

การตลาดอื่นกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ โดยใชสถิติ

สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) 

พบวา  

ดานราคา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิาน

หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอดานราคามีความสมัพันธ

กับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลลอ็กซ อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากบั  .507 แสดงวา  ตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธ

เปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับปานกลาง กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอดานราคามาก 

จะมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 

และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิคา พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่ง

นอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิคามีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .406  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับ

ปานกลาง กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคามาก จะมคีวาม

พึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 
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2. ราคามีความเปนมาตรฐาน พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอย

กวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึง

พอใจตอราคามีความเปนมาตรฐาน มีความสัมพนัธกบัความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) 

เทากับ  .480  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอราคามีความเปนมาตรฐานมาก จะมีความพงึพอใจโดยรวม

ตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 

3. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยี่หออ่ืนในทองตลาด พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  

หมายความวา ความพึงพอใจตอราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยีห่ออ่ืนในทองตลาดมีความสัมพนัธกับ

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 

.01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากบั  .434  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไป

ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอราคาเหมาะสมเมื่อ

เทียบกับยีห่ออ่ืนในทองตลาดมาก จะมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็

อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 

 

 ดานสถานที่จดัจําหนาย มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอดาน

สถานที่จัดจาํหนายมีความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็

อกซ อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .464 แสดงวา  

ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคอื  ถาผูบริโภคมี

ความพึงพอใจตอดานสถานที่จัดจําหนายมาก จะมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. หาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไป พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .000  ซึ่งนอย

กวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึง

พอใจตอหาซือ้ไดงายตามรานคาทัว่ไปมีความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) 

เทากับ  .376  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอหาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไปมาก จะมีความพึงพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
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2. แบงแยกประเภทไดชัดเจนตามลกัษณะการใชงาน พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  

หมายความวา ความพึงพอใจตอแบงแยกประเภทไดชดัเจนตามลกัษณะการใชงานมีความสัมพนัธกับ

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 

.01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากบั  .437  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไป

ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอแบงแยกประเภทได

ชัดเจนตามลกัษณะการใชงานมาก จะมคีวามพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทชิชู) 

เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับปานกลาง 

3. ติดราคาเหน็ไดชัดเจน พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .000  ซึ่งนอยกวา .01 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ติดราคาเหน็ไดชัดเจนมีความสัมพนัธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .361  

แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถา

ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอติดราคาเหน็ไดชัดเจนมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

4. มีสินคาจัดเรียงเพียงพอ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .003  ซึ่งนอยกวา 

.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอมีสินคาจัดเรียงเพียงพอมีความสมัพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .270  

แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถา

ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอมีสินคาจัดเรียงเพยีงพอมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

5. ดานสถานที่จัดจําหนายโดยรวม  พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .003  ซึ่ง

นอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอดานสถานที่จัดจําหนายโดยรวมมีความสัมพนัธกับความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .464  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับ

ปานกลาง กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอดานสถานที่จัดจาํหนายโดยรวมมาก จะมีความพึง

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 
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 ดานการสงเสริมการตลาด มีคา Probability (p) เทากบั .000  ซึ่งนอยกวา .01 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึงพอใจตอดานการ

สงเสริมการตลาดมีความสมัพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซ อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .492 แสดงวา  

ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคอื  ถาผูบริโภคมี

ความพึงพอใจตอดานการสงเสริมการตลาดมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. บรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .007  ซึ่ง

นอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอบรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .246  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับ

คอนขางต่ํา กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอบรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจมาก จะมี

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

2. มีการลดราคาหากซื้อ  2 แพ็คหอ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่ง

นอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอมีการลดราคาหากซื้อ  2 แพ็คหอมีความสัมพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .443  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับ

ปานกลาง กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอมีการลดราคาหากซื้อ  2 แพ็คหอ มาก จะมีความ

พึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 

3. แถมของใช เชน น้าํยาลางจาน น้ํามนัพืช พบวา มคีา Probability (p) เทากับ 

.000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความ

วา ความพึงพอใจตอแถมของใช เชน น้ํายาลางจาน น้ํามนัพชืมีความสมัพนัธกับความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .518  แสดงวา  ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพนัธเปนไปในทศิทาง

เดียวกนัในระดับปานกลาง กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอแถมของใช เชน น้าํยาลางจาน 

น้ํามนัพืชมาก จะมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซเพิ่มข้ึนในระดับ

ปานกลาง 
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4. กระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนั พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  

ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอกระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนัมีความสัมพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .411  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับ

ปานกลาง กลาวคือ ถาผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอกระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามันมาก จะมี

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ(ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับปานกลาง 

5. มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสินคา พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .002  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  

หมายความวา ความพึงพอใจตอมีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสินคามีความสัมพนัธกับ

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 

.01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากบั  .280  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไป

ในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่าํ กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอมกีารเลนเกมส แจก

ของรางวัลตามหางสรรพสนิคามาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่าํ 

6. มีกิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชค พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .038  

ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอมีกิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชคมีความสัมพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .189  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับ

ตํ่า กลาวคือ ถาผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอมีกิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชคมาก จะมีความพงึ

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 

7. แถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวน พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  

หมายความวา ความพึงพอใจตอแถมทชิชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวนมีความสมัพันธกับ

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 

.01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากบั  .506  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไป

ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอแถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ 

เชน 6 มวน ฟรี 2 มวน จะมคีวามพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึน

ในระดับปานกลาง 
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สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

ตาราง  25  แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

สมมติฐาน 1  

ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรซึ่ง

ประกอบดวย เพศ อาย ุ สถานภาพการ

สมรส ระดับการศึกษา อาชพี รายไดเฉลีย่

ตอเดือน แตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซแตกตางกนั 

  

ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกนัมีผลตอความ

พึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

 

ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

 

 

t-test 

 

ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกนัมีผลตอความ

พึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

 

ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

 

 

Brown-Forsythe 

 

ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตาง

กันมีผลตอความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ

แตกตางกนั 

 

ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

 

 

   Brown-Forsythe 

ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนัมี

ผลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู)     เซลล็อกซแตกตาง

กัน 

 

ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

 

 

F-test 

 

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีผลตอความ

พึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

 

เปนไปตามสมมติฐาน 

 

 

F-test 
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ตาราง  25  (ตอ) 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตาง

กันมีผลตอความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ

แตกตางกนั 

 

เปนไปตามสมมติฐาน 

 

 

Brown-Forsythe 

 

 

สมมติฐานขอที่ 2  

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู)  

เซลล็อกซ 

  

2.1 ดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

2.2 ดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

สมมติฐานขอที่ 3  

ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมี

ความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

 

เปนไปตามสมมติฐาน 

 

 

Pearson Correlation 

3.1 ดานประโยชนหลัก เปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

3.2 ดานลกัษณะทางกายภาพ เปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

3.3 ดานตราสนิคา เปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

สมมติฐานขอที่ 4  

ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่

มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

  

4.1 ความพงึพอใจตอผลิตภัณฑมีความ 

สัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่

มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดาน

มูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

 

ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

 

 

Pearson Correlation 
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ตาราง  25   (ตอ) 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

4.1.1 ดานประโยชนหลกั ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

4.1.2 ดานลักษณะทางกายภาพ ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

4.1.3 ดานตราสินคา ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

4.2 ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

 

ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

 

 

Pearson Correlation 

4.1.1 ดานประโยชนหลกั ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

4.1.2 ดานลักษณะทางกายภาพ ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

4.1.3 ดานตราสินคา ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

สมมติฐานขอที่ 5  

ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอืน่ 

ไดแก ราคา สถานที่จัดจาํหนาย และการ

สงเสริมการตลาดมีความสมัพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

  

5.1 ความพึงพอใจตอสวนประสม

การตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานทีจ่ัด

จําหนาย และการสงเสริมการตลาดมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

 

ไมเปนไปตามสมมติฐาน 

 

 

Pearson Correlation 

5.1.1 ดานราคา ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

5.1.2 ดานสถานที่จัดจําหนาย เปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

5.1.3 ดานการสงเสริมการตลาด ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 
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ตาราง  25   (ตอ) 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช 

5.2 ความพึงพอใจตอสวนประสม

การตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานทีจ่ัด

จําหนาย และการสงเสริมการตลาดมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

  

5.1.1 ดานราคา ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

5.1.2 ดานสถานที่จัดจําหนาย ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

5.1.3 ดานการสงเสริมการตลาด ไมเปนไปตามสมมติฐาน Pearson Correlation 

สมมติฐานขอที่ 6  

ความพึงพอใจตอสวนประสมทาง

การตลาดอื่นมีความสมัพนัธกับความพงึ

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ 

  

5.1.1 ดานราคา เปนไปตามสมมติฐาน 

 

Pearson Correlation 

5.1.2 ดานสถานที่จัดจําหนาย เปนไปตามสมมติฐาน 

 

Pearson Correlation 

5.1.3 ดานการสงเสริมการตลาด เปนไปตามสมมติฐาน 

 

Pearson Correlation 

 

 

 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 

ในการวิจัยครัง้นี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี ้

1.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความพึงพอใจของผูบริโภคตอกระดาษชําระ(ทิชชู) 

เซลล็อกซ  ในเขตกรุงเทพมหานคร ใน 4 ดาน คือ 

ดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา 

ดานการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการขาย 

2.  เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคกับพฤติกรรมของผูบริโภคตอผลิตภัณฑ 

กระดาษชาํระ (ทิชชู)  เซลล็อกซ  ในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้ 4 ดาน โดยจาํแนกตามเพศ อายุ 

สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และระยะเวลาในการใชผลิตภัณฑ 

3.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางความพึงพอใจของผูบริโภคทั้ง  4  ดาน  กับความพึง

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ 

4. เพื่อรวบรวมขอเสนอแนะในการใชผลิตภัณฑกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานการวิจัย 
 

1. ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรซึ่งประกอบดวย  เพศ  อายุ  สถานภาพการสมรส  

ระดับการศึกษา  อาชพี  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  แตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษ(ทชิชู)เซลล็อกซแตกตางกัน 

2. ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ(ทิชชู)เซลลอ็กซ  มคีวามสัมพันธกับ

พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ(ทิชชู)เซลล็อกซ 

3. ความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ(ทิชชู)เซลลอ็กซ  มีความสัมพันธกับความ

พึงพอใจตอผลิตภัณฑ 
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4. ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ(ทิชชู)เซลลอ็กซ  มคีวามสัมพันธกับ

พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ(ทิชชู)เซลล็อกซ 

5. พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ(ทิชชู)เซลล็อกซ  มีความสัมพันธกับความพงึ

พอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น 

 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 

1. การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 
2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

4. การจัดทาํและการวิเคราะหขอมูล 

5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 
การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้นี้  หมายถงึ  ผูบริโภคหรือลูกคาที่ใชกระดาษชาํระ(ทชิชู)

เซลล็อกซ  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึง่ไมทราบจาํนวนประชากรที่แนนอน 

 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวจิัย 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยั  คือ  ผูบริโภคที่ใชกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  ซึง่อาศัย

ในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน  400  คน  ซึ่งไดจากสูตรการหาขนาดตัวอยางจากสูตรที่ไมทราบ

จํานวนประชากร  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน. 2541:222-223)  ที่มีระดับความเชื่อมั่น  95%  ไดประชากรกลุม

ตัวอยางจํานวน  400  คน   

 
การสรางเครือ่งมือที่ใชในการศึกษาคนควา 
 

ในการศึกษาคนควาครั้งนี ้  ผูวิจยัไดทําการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัยโดยการออก

แบบสอบถาม  ผูตอบแบบสอบถามสามารถทาํการเลือกคําตอบในแบบสอบถามไดดวยตนเอง  และ

เปนแบบสอบถามโดยใชวิธกีารเก็บรวบรวมขอมูลดวยตวัเองโดยผูวิจยั  ผลที่ไดจากการตอบ
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แบบสอบถามจะมีการนํามารวบรวม  และเก็บบันทกึใหอยูในรูปแบบเดียวกนักอนทีจ่ะประเมนิผลทาง

สถิติ 
ตัวแบบสอบถาม 

รูปแบบของแบบสอบถามทีใ่ชในการสาํรวจแบงเปน  6  สวน  ดังนี ้

 

สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  เพศ  อายุ  สถานภาพการ

สมรส  ระดับการศึกษา  อาชพี  รายไดเฉลีย่ตอเดือน  โดยใชคําถามลักษณะเลือกตอบ 

 

สวนที่  2  ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลล็

อกซ  ในดานประโยชนหลัก  ลักษณะทางกายภาพ  ตราสินคา  ความคาดหวงั  โดยลักษณะเปน

คําถามวัดความพึงพอใจ  โดยกําหนดระดับความมาก  นอยเกีย่วกับความสาํคัญโดยใชรูปแบบการวัด

แบบ  Likert  Scale  ซึ่งมีการกําหนดคาระดับคะแนนดงันี ้

5  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมากที่สุด 

4  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก 

3  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง 

2  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจ 

1  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจมาก 

 

สวนที่  3  ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นของผูบริโภคตอกระดาษ

ชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  ในดานราคา  การจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  โดยลักษณะเปน

คําถามวัดความพึงพอใจ  โดยกําหนดระดับความมาก  นอยเกีย่วกับความสาํคัญโดยใชรูปแบบการวัด

แบบ  Likert  Scale  ซึ่งมีการกําหนดคาระดับคะแนนดงันี ้

5  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมากที่สุด 

4  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก 

3  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง 

2  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจ 

1  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจมาก 
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สวนที่  4  ความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษชําระ(ทิชชู)

เซลล็อกซ  โดยลักษณะเปนคําถามวัดความพึงพอใจ  โดยกําหนดระดับความมาก  นอยเกี่ยวกับ

ความสาํคัญโดยใชรูปแบบการวัดแบบ  Likert  Scale  ซึ่งมีการกําหนดคาระดับคะแนนดังนี ้

5  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมากที่สุด 

4  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก 

3  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง 

2  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพงึพอใจ 

1  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจมาก 

เกณฑการแปลความหมายคาเฉลี่ย  แบงเปน  5  ระดับ  ดังนี ้

คาเฉลี่ยตั้งแต  4.51 – 5.00  หมายถึง  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมากที่สุด 

คาเฉลี่ยตั้งแต  3.51 – 4.50  หมายถึง  ผูบริโภคมีความพึงพอใจมาก 

คาเฉลี่ยตั้งแต  2.51 – 3.50  หมายถึง  ผูบริโภคมีความพึงพอใจปานกลาง 

คาเฉลี่ยตั้งแต  1.51 – 2.50  หมายถึง  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจ 

คาเฉลี่ยตั้งแต  1.00 – 1.50  หมายถงึ  ผูบริโภคมีความไมพึงพอใจมาก 

 

สวนที่  5  พฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลล็อกซ  โดยใช

คําถามในลักษณะเลือกตอบ 

 

สวนที่  6  เปนแบบสอบถามชนิดปลายเปด  (Open  Ended)  เพื่อรับขอเสนอแนะ

เพิ่มเติมนอกเหนือจากคําถามที่สรางขึ้น 

 
การเก็บรวบรวมขอมลู 
 

ผูวิจัยไดดําเนนิการเก็บรวบรวมขอมูล  เพือ่นํามาวิเคราะหตามขัน้ตอนดังนี ้

1. ผูวิจัยของหนงัสือแนะนาํตัวจากบัณฑิตวทิยาลยั  มหาวิทยาลัยศรนีครินทรวิโรฒ  

เพื่อขอความรวมมือในการเก็บรวบรวมไปยังหนวยงานของผูบริโภค 

2. เนื่องจากการวิจัยนี้เปนการศึกษาความพงึพอใจของผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร  เพื่อใหการเก็บขอมูลสามารกระทําไดสะดวก  รวดเร็ว  กลุมเปาหมายมคีวาม

หลากหลาย  ผูวิจัยใชวธิีการเก็บขอมูลแบบตามสะดวก    
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3. ผูวิจัยแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางและเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเองจะได
แบบสอบถามที่มีความสมบรูณครบถวนแลว  จาํนวน  400  ชุด 

 
การจัดทาํและการวิเคราะหขอมูล 
 

การศึกษาคนควาขอมูลคร้ังนี้  ผูวิจัยจะทําการประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป  

SPSS/PC  (Statistical  Package  for  the  Social  Sciences/Personal  computer  Plus)  โดย

ดําเนนิตามขัน้ตอนดังนี ้

1. ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดรวบรวมมาตรวจสอบความถกูตองสมบูรณ  เพื่อเตรียม

นํามาวิเคราะห 

2. วิเคราะหสถานภาพของกลุมตัวอยาง  ทีต่อบแบบสอบถามโดยวิธหีาคารอยละ 

3. วิเคราะหความพึงพอใจของผูบริโภค  โดยการหาคาเฉลี่ย  (Mean)  และคาความ

เบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard  Deviation)  เปนรายดานและรายขอ  ซึ่งพิจารณาประเมินตามเกณฑ

ดังนี ้

 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล   
  

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  มีดังนี ้

1. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

1.1  การหาคารอยละ  (Percentage)  เพื่อใชในการอธิบายลกัษณะขอมูลทัว่ไป

ของผูตอบแบบสอบถาม   

1.2  คาเฉลีย่  (Mean)  เพื่อใชอธิบายผลของขอมูล 

1.3  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  การหาคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: 

S.D.) เพื่อใชอธิบายผลของขอมูล   

2. สถิติที่ใชในการหาคุณภาพของแบบสอบถาม หาคาความเชื่อมัน่ (Reliability) ของ

แบบสอบถาม โดยใชวธิีหาคาสัมประสิทธิอั์ลฟา (Coefficient) ของ Cronbach   

3.  สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน ไดแก 

3.1  คาสถติิสหสัมพนัธอยางงายของเพียรสัน  (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) ที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ .05   
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3.2  คา t-test เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยทดสอบความแตกตางระหวางคะแนน

เฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม ของลักษณะทางดานประชากรศาสตรในดานเพศ โดยใชสถิติ 

Independent Sample t-test  ใชในการทดสอบสมมติฐานในกรณีที่ประชากรตัวอยางมีจาํนวนต่ํากวา 

30 คน ซึ่งเปนคําถามเกี่ยวกบัเร่ืองเพศ  

3.3  คา Anova (One-way Analysis of Variance) การวิเคราะหความแปรปรวน

ทางเดียวเพื่อทดสอบสมมตฐิานลกัษณะทางประชากรศาสตรอ่ืนๆ (ยกเวนเพศ) โดยใชสูตร F-test    

 

สรุปผลการคนควา 
 

ผลการศึกษา “เร่ือง ความพงึพอใจของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซในเขต

กรุงเทพมหานคร”   

 

ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตร 

เพศ   ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง จาํนวน 257 คน คิดเปนรอยละ 64.25 เปนเพศ

ชาย จํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 35.75  

อายุ   ผูบริโภคจํานวนมากที่สุดมีอาย ุ26-30 ป จํานวน 199 คน คิดเปนรอยละ 49.75  

รองลงมามีอายุ 36-45 ป จาํนวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.50 มีอายุนอยกวา 26 ป จํานวน 77  คน  

คิดเปนรอยละ 19.25 มีอาย ุ 46 ปข้ึนไป มีจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.50 และมีอาย ุ 31-35 ป 

จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.00 ตามลําดับ 

สถานภาพสมรส   ผูบริโภคสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 267 คน คิดเปนรอยละ 

66.75 รองลงมามีสถานภาพสมรส / อยูดวยกนั  จาํนวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.50 และมี

สถานภาพหยาราง / แยกกันอยู / หมาย จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.75 ตามลําดับ 

ระดับการศึกษา   ผูบริโภคมากกวาครึง่มรีะดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 219 คน 

คิดเปนรอยละ 54.75 รองลงมามีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 

28.25 และมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.00 ตามลําดับ 

อาชีพ   ผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จาํนวน 296 คน คิดเปนรอย

ละ 74.00 รองลงมามีอาชีพนักเรียน หรือ นิสิตนักศกึษา มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 มีอาชีพ

พนกังานรัฐวิสาหกจิ จาํนวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.25 มีอาชีพรับราชการ มจีํานวน 32 คน คิดเปน

รอยละ 8.00 และมีอาชีพอืน่ๆ (อาทิ รับจาง) จาํนวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 ตามลําดับ 
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รายไดเฉลีย่ตอเดือน   ผูบริโภคจํานวนมากที่สุดมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 บาท 

ข้ึนไป จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.25 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 20,000  บาท 

มีจํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.00 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 - 15,000 บาทจาํนวน 82 คน 

คิดเปนรอยละ 20.50 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท จาํนวน 57 คน คิดเปนรอยละ 

14.25 ตามลําดับ 

 
การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็
อกซ ในดานประโยชนหลกั ลกัษณะทางกายภาพ ตราสินคา 

ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ ในดานประโยชนหลัก ลักษณะทางกายภาพ ตราสินคา  ของผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยางใน

การศึกษาครั้งนี้จํานวน 400 คน พบวา ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลลอ็กซโดยรวมอยูในระดับพงึพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 เมื่อพิจารณารายดาน

พบวา 

ดานประโยชนหลัก  ผูบริโภคมีความพงึพอใจตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็

อกซ ในดานประโยชนหลักโดยรวมอยูในระดับพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 เมื่อพิจารณา

เปนรายขอพบวาขอทีม่ีความพึงพอใจอยูในระดับพงึพอใจมาก ไดแก ขอสะดวกใชงานทําความสะอาด 

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 รองลงมา ไดแก ขอใชชําระซมึซับส่ิงสกปรกได โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75  

ดานลักษณะทางกายภาพ  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยูในระดับพงึพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.79 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีความพึงพอใจอยูในระดับพึงพอใจมาก ไดแก ขอการซมึซับ 

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 รองลงมา ไดแก ขอความนุมของผลิตภณัฑ, ปริมาณบรรจุตอมวน/กลอง, 

ขนาดของกระดาษ และในขอทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ์ โดยมีคาเฉลีย่เทากับ 3.83, 3.78, 3.77, 3.69 

ตามลําดับ 

ดานตราสินคา  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลลอ็กซ 

ในดานตราสนิคาโดยรวมอยูในระดับพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา ขอที่มคีวามพึงพอใจอยูในระดับพงึพอใจมาก ไดแก ขอชื่อเสียงของตราสินคา โดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.86 รองลงมา ไดแก ขอตราสินคาดึงดูดความสนใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 
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การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ 
(ทิชชู) เซลลอ็กซ ในดานราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด   

ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นของผูบริโภคตอกระดาษ

ชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานราคา การจดัจําหนาย และการสงเสริมการตลาดของผูบริโภคที่เปนกลุม

ตัวอยางในการศึกษาครั้งนีจ้าํนวน 400 คน พบวา  

ดานราคา  ผูบริโภคมีความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นของผลติภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซ ในดานราคา โดยรวมอยูในระดับพงึพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.76 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีความพงึพอใจอยูในระดับพึงพอใจมาก ไดแก ขอราคา

เหมาะสมเมื่อเทียบกับยีห่ออ่ืนในทองตลาด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 รองลงมา ไดแก ขอราคามี

ความเปนมาตรฐาน และในขอราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิคา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 และ 3.68 

ตามลําดับ  

ดานสถานทีจ่ัดจําหนาย  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นของ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานสถานที่จัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับพึงพอใจมาก 

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มคีวามพึงพอใจอยูในระดับพงึพอใจ

มาก ไดแก ขอหาซื้อไดงายตามรานคาทัว่ไป โดยมคีาเฉลี่ยเทากับ 4.09 รองลงมา ไดแก ขอแบงแยก

ประเภทไดชัดเจนตามลกัษณะการใชงาน, ติดราคาเหน็ไดชัดเจน และในขอมีสินคาจัดเรียงเพียงพอ 

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82, 3.63 และ 3.57 ตามลําดับ  

ดานการสงเสริมการตลาด  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอืน่ของ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับพงึพอใจ

ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.44 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีขอที่มคีวามพึงพอใจอยูใน

ระดับพึงพอใจมาก ไดแก ขอมีการลดราคาหากซื้อ 2 แพ็คหอ โดยมคีาเฉลี่ยเทากบั 3.73 รองลงมา 

ไดแก ขอแถมทิชชูฟรีในแพค็ปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวน และในขอบรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ 

3.69 และ 3.51 ตามลําดับ สวนขอทีม่ีความพงึพอใจอยูในระดับพงึพอใจปานกลาง  ไดแก ขอแถมของ

ใช เชน น้ํายาลางจาน น้าํมนัพืช โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.42 รองลงมา ไดแก ขอกระตุนการซื้อใช เชน 

แจกในปมน้ํามัน, มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสนิคา  และในขอมกีิจกรรมใหรวมสนุก 

เชน คูปองชิงโชค โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.41, 3.17 และ 3.15 ตามลาํดับ 

 
การวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษชําระ (ทชิชู)  
เซลล็อกซ 

ผลการวิเคราะหขอมูลความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซของผูบริโภคที่เปนกลุมตัวอยาง พบวา ผูบริโภคมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ
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ของผูบริโภคตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซอยูในระดับพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 

เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา  

ผูบริโภคมีความพึงพอใจในความคุมคาตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซอยู

ในระดับพึงพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86  

ผูบริโภคมีความคาดหวงัในตวัผลิตภัณฑตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ

อยูในระดับพงึพอใจมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 

การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลลอ็กซ 

จําแนกตามตวัแปรไดดังนี้ 

สถานทีท่ี่ซื้อกระดาษทิชชู   ผูบริโภคสวนใหญมีสถานที่ที่ซื้อกระดาษทิชชูใน

หางสรรพสินคา จาํนวน 318 คน คิดเปนรอยละ 79.50 รองลงมา รานคาใกลบาน จํานวน 42 คน คิด

เปนรอยละ 10.50 และรานสะดวกซื้อ เชน 7 - 11 จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.00 ตามลําดบั 

รูปแบบกระดาษทชิชูที่ซื้อ   ผูบริโภคสวนใหญมีรูปแบบกระดาษทิชชูที่ซื้อเปนแบบแพ็ค 

เชน แพ็ค 6 มวน, 12 มวน, 24 มวน หรือแพ็ค จํานวน 347 คน คิดเปนรอยละ 86.75 รองลงมา เปน

แบบมวนเดีย่วหรือกลองเดีย่ว จาํนวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.25 

ประเภทที่ซื้อ   ผูบริโภคสวนใหญมีประเภทที่ซื้อเกระดาษทชิชูปนประเภทมวน จํานวน 

278 คน คิดเปนรอยละ 69.50 รองลงมา ประเภทกลอง จาํนวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.00 ประเภท 

Pop Up จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ6.75และประเภทซองจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.75 ตามลําดับ 

ผลการวิเคราะหขอมูลพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซ เมื่อพิจารณารายขอ พบวา   

มูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง (บาท / คร้ัง) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซในดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง สูงสุด 500 บาท / คร้ัง ตํ่าสุด 20 บาท / คร้ัง โดยมี

มูลคาเฉลี่ยเทากับ 140.17 บาท / คร้ัง 

ความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน (คร้ัง/3เดือน) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการซื้อกระดาษ

ชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซในดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน สูงสดุ 5 คร้ัง/3เดือน ตํ่าสุด 1 คร้ัง/3

เดือน โดยมีมลูคาเฉลี่ยเทากับ 2.33 คร้ัง/3เดือน 
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การวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐาน   
 

สมมติฐานขอที่ 1   ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรซึ่งประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ

การสมรส ระดับการศึกษา อาชพี รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกนั  สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 1.1   ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

ผลการเปรยีบเทียบความแตกตางของความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภณัฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามเพศ  โดยใชสถิติทดสอบ Independent t-test   พบวา ความพงึพอใจ

โดยรวม มีคา Probability (p) เทากบั .321 ซึง่มากกวา .05 นัน่คือ   ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ

ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มเีพศแตกตางกนัมผีลตอความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซไมแตกตางกนั อยางมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 1.2   ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกตางของความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภณัฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามอาย ุโดยใชการทดสอบแบบ Brown-Forsythe   พบวา ความพงึพอใจ

โดยรวมมีคา Probability (p) เทากบั .874 ซึง่มากกวา .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏเิสธ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคทีม่ีอายุแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซไมแตกตางกนั อยางมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 1.3   ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมีผลตอความพงึ

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ จําแนกตามสถานภาพการสมรส โดยใชการทดสอบแบบ Brown-Forsythe   

พบวา ความพึงพอใจโดยรวมมีคา Probability (p) เทากบั .092 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรส

แตกตางกนัมผีลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซไมแตกตางกนั 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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สมมติฐานขอที่ 1.4   ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนัมีผลตอความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกัน 

ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ F-test ใชวิเคราะหความแปรปรวนทาง

เดียว (One-Way Analysis of Variance) พบวา ความพงึพอใจโดยรวมมีคา Probability (p) เทากับ 

.932 ซึ่งมากกวา .05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซไมแตกตางกัน อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 1.5   ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ จาํแนกตามอาชีพ โดยใชสถติิ F-test ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 

(One-Way Analysis of Variance) พบวา ความพึงพอใจโดยรวมมีคา Probability (p) เทากับ .000 ซึ่ง

นอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีผลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็

อกซแตกตางกัน อยางมีนยัสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  และ  เพื่อใหทราบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกนั 

มีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ แตกตางกันเปนรายคูใดบาง 

ดังนัน้ผูวิจยัจึงทาํการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีการทดสอบแบบ LSD 

พบวาปรากฏผลดังนี ้

1.  ผูบริโภคที่มีอาชพีนกัเรียน หรือ นิสิตนักศกึษา กับผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังาน

รัฐวิสาหกิจ ม ีProbability (p) เทากับ .036 ซึ่งนอยกวา .05 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชพีนกัเรียน 

หรือนิสิตนกัศึกษา มีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซ แตกตางเปน

รายคูกับผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยผูบริโภคที่มี

อาชีพนักเรียน หรือ นิสิตนกัศึกษา มีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็

อกซ นอยกวาผูบริโภคที่มีอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  0.30 

2. ผูบริโภคที่มีอาชพีรับราชการ กับผูบริโภคที่มีอาชีพพนกังานรัฐวิสาหกจิ มี 

Probability (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพรับราชการ มีความพึง

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ แตกตางเปนรายคูกบัผูบริโภคที่มีอาชีพ

พนกังานรัฐวิสาหกจิ อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพรับราชการมีความพึง
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พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ นอยกวาผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังาน

รัฐวิสาหกิจโดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.58 

3.  ผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังานรัฐวิสาหกจิ กับผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังานบริษทัเอกชน 

มี Probability (p) เทากบั .000 ซึ่งนอยกวา .01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังานรัฐวิสาหกิจ 

มคีวามพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่

มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังาน

รัฐวิสาหกิจมคีวามพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ มากกวาผูบริโภคที่มี

อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.51 

สําหรบัรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตางอยางมีนยัสําคญัทางสถิติ 

 

สมมติฐานขอที่ 1.6   ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีผลตอความพงึ

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชการทดสอบแบบ Brown-Forsythe   

พบวา ความพึงพอใจโดยรวมมีคา Probability (p) เทากบั .0037 ซึ่งนอยกวา .05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มรีายไดเฉลี่ยตอเดือน

แตกตางกนัมผีลตอความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกนั 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05  และ  เพื่อใหทราบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือนตางกัน มี

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ แตกตางกนัเปนรายคูใดบาง 

ดังนัน้ผูวิจยัจึงทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีการทดสอบแบบ LSD 

พบวาปรากฏผลดังนี ้

1.  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 10,001 - 15,000 บาท ม ี Probability (p) เทากับ .026 ซึ่งนอยกวา .05 หมายความวา 

ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท มีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 - 15,000 บาท 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05  โดยผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 - 15,000 บาท มี

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 10,001 - 15,000 บาท โดยมีผลตางคาเฉลีย่เทากบั  0.23 

2.  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 15,001 - 20,000 บาท มี Probability (p) เทากับ .031 ซึ่งนอยกวา .05 หมายความวา 
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ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท มีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 20,000 บาท 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05  โดยผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 มีความ

พึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 15,001 - 20,000 บาท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากบั  0.22 

3.  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 20,001 บาทขึ้นไปมี Probability (p) เทากับ .004 ซึ่งนอยกวา .01 หมายความวา ผูบริโภคที่

มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท มีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ แตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 บาทขึน้ไป อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท มีความพึง

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซ มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

20,001 บาทขึน้ไป โดยมีผลตางคาเฉลีย่เทากบั  0.27 

สําหรับรายคูอ่ืนไมพบวามีความแตกตางอยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 2 ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซ 

สามารถเขยีนเปนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 2.1 ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมลูคา

เฉลี่ยในการซือ้ตอคร้ัง 

ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดาน

มูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง โดยใชสถติิสัมประสิทธิส์หสัมพนัธอยางงายของเพยีรสัน (Pearson 

product moment correlation coefficient) พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .067  ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลลอ็กซไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคญัทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานขอที่ 2.2 ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานความถี่

ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ กับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดาน

ความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 

product moment correlation coefficient) พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .644  ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลลอ็กซไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญ

ทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 3 ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพนัธกบัความพึงพอใจโดยรวม

ตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ กับความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของ

เพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) พบวา มีคา Probability (p) เทากับ 

.000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความ

วา ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากบั  

.463  แสดงวา  ตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ  

ถาผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอผลิตภัณฑมาก จะมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

ดานประโยชนหลัก พบวา มคีา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคอื 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานประโยชนหลกัมีความสัมพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากบั  

.394  แสดงวา  ตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่าํ กลาวคือ  

ถาผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอผลิตภัณฑดานประโยชนหลักมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอ
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ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่าํและเมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา 

1. ใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกได พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา 

.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอการใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกได มีความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) 

เทากับ  .300  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอการใชชําระซึมซับส่ิงสกปรกไดมาก จะมีความพึงพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

2. สะดวกใชงานทําความสะอาด พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .000  ซึ่งนอยกวา 

.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอความสะดวกใชงานทาํความสะอาด มีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ 

(r) เทากับ  .406  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอความสะดวกใชงานทาํความสะอาดมาก จะมีความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับปานกลาง 

ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) 

เทากับ  .333  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพมาก จะมีความพึงพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่ําและเมื่อพิจารณาเปน

รายขอ พบวา 

1. ทาํจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ ์พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา 

.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอการทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ์ มีความสัมพนัธกบัความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) 

เทากับ  .219  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
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กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอการทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ์มาก จะมีความพึงพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

2. ความนุมของผลิตภัณฑ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ความนุมของผลิตภัณฑมีความสัมพนัธกบัความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .254  

แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถา

ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอความนุมของผลิตภัณฑมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

3. ปริมาณบรรจุตอมวน/กลอง พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา 

.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอปริมาณบรรจุตอมวน/กลองมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากบั  

.292  แสดงวา  ตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่าํ กลาวคือ  

ถาผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอปริมาณบรรจุตอมวน/กลองมาก จะมคีวามพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดบัคอนขางต่ํา 

4. การซึมซับ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึงพอใจตอการซึมซับมี

ความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญ

ทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมคีาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .241  แสดงวา  ตัวแปรทัง้สองมี

ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอ

การซึมซับมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนใน

ระดับคอนขางต่ํา 

5. ขนาดของกระดาษ พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึงพอใจตอขนาด

ของกระดาษมคีวามสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .227  แสดงวา  ตัว

แปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความ

พึงพอใจตอขนาดของกระดาษมากจะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็

อกซเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
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ดานตราสนิคา พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอผลิตภัณฑดาน

ตราสินคามีความสัมพนัธกบัความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซ อยาง

มีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .382  แสดงวา  ตัวแปร

ทั้งสองมีความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดยีวกนัในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถาผูบริโภคมคีวามพงึ

พอใจตอผลิตภัณฑดานตราสินคามาก จะมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่าํและเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ตราสินคาดึงดูดความสนใจ พบวา มคีา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา 

.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอตราสินคาดึงดูดความสนใจมีความสมัพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากบั  

.274  แสดงวา  ตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่าํ กลาวคือ  

ถาผูบริโภคมคีวามพงึพอใจตอตราสินคาดึงดูดความสนใจมาก จะมคีวามพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดบัคอนขางต่ํา 

2. ชื่อเสียงของตราสินคา พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ชื่อเสียงของตราสินคามีความสัมพนัธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .421  

แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถา

ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอชื่อเสียงของตราสินคามาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 

 

สมมติฐานขอที่ 4 ความพงึพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซ  สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 4.1 ความพงึพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อ

ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ กบัพฤติกรรมการซื้อ

ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง โดยใชสถิติ

สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) 
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พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .691 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ

ปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรม

การซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อพจิารณาเปนรายดาน พบวา 

 

ดานประโยชนหลัก พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .332 ซึ่งมากกวา .05 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานประโยชนหลกัไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ใชชําระซมึซับส่ิงสกปรกได พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .650 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอใช

ชําระซึมซับส่ิงสกปรกไดไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

2. สะดวกใชงานทําความสะอาด พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .202 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอสะดวกใชงานทําความสะอาดไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง  อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .069 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพไมมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมลูคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ทาํจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ์ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .545 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ์ไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2. ความนุมของผลิตภัณฑ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .393 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ
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ความนุมของผลิตภัณฑไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

3. ปริมาณบรรจุตอมวน/กลอง พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .429 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอปริมาณบรรจุตอมวน/กลองไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง  อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

4. การซึมซับ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .004  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึงพอใจตอการซึมซับมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ย

ในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากบั  -

.259  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางตรงขามกนัในระดับคอนขางต่ํา 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอการซึมซับมาก จะมีพฤตกิรรมมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง

ลดลงในระดับคอนขางต่ํา 

5. ขนาดของกระดาษ พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .091 ซึง่มากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอขนาด

ของกระดาษไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซ

ดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง  อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

ดานตราสินคา พบวา มคีา Probability (p) เทากบั .160 ซึง่มากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานตราสินคาไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลลอ็กซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังอยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ตราสนิคาดึงดูดความสนใจ พบวา มคีา Probability (p) เทากับ .089 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอตราสินคาดึงดูดความสนใจไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง  อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

2. ชื่อเสยีงของตราสินคา พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .392 ซึง่มากกวา .05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ
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ชื่อเสียงของตราสินคาไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง  อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 4.2 ความพงึพอใจตอผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อ

ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ กบัพฤติกรรมการซื้อ

ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน โดยใชสถิติ

สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) 

พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .926 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ

ปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรม

การซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือนอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

 

ดานประโยชนหลัก พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .834 ซึ่งมากกวา .05 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานประโยชนหลกัไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือนอยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05  และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ใชชําระซมึซับส่ิงสกปรกได พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .208 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคอื ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอใช

ชําระซึมซับส่ิงสกปรกไดไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2. สะดวกใชงานทําความสะอาด พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .407 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอสะดวกใชงานทําความสะอาดไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .716 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานลักษณะทางกายภาพไมมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ
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กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ทาํจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ์ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .754 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ์ไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

2. ความนุมของผลิตภัณฑ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .484 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ความนุมของผลิตภัณฑไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน  อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

3. ปริมาณบรรจุตอมวน/กลอง พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .508 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอปริมาณบรรจุตอมวน/กลองไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน  อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

4. การซึมซับ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .164 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอการซึมซับ ไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ใน

การซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

5. ขนาดของกระดาษ พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .285 ซึง่มากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอขนาด

ของกระดาษไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซ

ดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

ดานตราสินคา พบวา มคีา Probability (p) เทากบั .907 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑดานตราสินคาไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือนอยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ตราสนิคาดึงดูดความสนใจ พบวา มคีา Probability (p) เทากับ .615 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ
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ตอตราสินคาดึงดูดความสนใจไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

2. ชื่อเสยีงของตราสินคา พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .470 ซึง่มากกวา .05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอ

ชื่อเสียงของตราสินคาไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 5 ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานที่จัด

จําหนาย และการสงเสริมการตลาดมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซ  สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 5.1 ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานที่

จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง 

ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น กับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง 

โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสมัพันธอยางงายของเพยีรสัน (Pearson product moment correlation 

coefficient) พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .058 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั 

(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ย

ในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

 

ดานราคา พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .407 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอดานราคา ไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ย

ในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิคา พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .985 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ
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กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมลูคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 

2. ราคามีความเปนมาตรฐาน พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .705 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ราคามีความเปนมาตรฐานไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

3. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยี่หออ่ืนในทองตลาด พบวา มีคา Probability (p) เทากับ 

.091 ซึ่งมากกวา .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา ความพงึพอใจตอราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยีห่ออ่ืนในทองตลาดไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรม

การซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

ดานสถานทีจ่ัดจําหนาย พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .021 ซึ่งนอยกวา .05 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอดาน

สถานที่จัดจาํหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็

อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธ (r) เทากับ .211  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับ

คอนขางต่ํา กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอดานสถานทีจ่ัดจําหนายมาก จะมพีฤตกิรรม

มูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัคอนขางต่ํา และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. หาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไป พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .119 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอหาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไปไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

2. แบงแยกประเภทไดชัดเจนตามลกัษณะการใชงาน พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .036 ซึ่งนอยกวา .05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  

หมายความวา ความพึงพอใจตอแบงแยกประเภทไดชดัเจนตามลกัษณะการใชงานมีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ .192  แสดงวา ตัว

แปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับตํ่า กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจ
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ตอแบงแยกประเภทไดชัดเจนตามลกัษณะการใชงานมาก จะมีพฤติกรรมมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง

เพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

3. ติดราคาเหน็ไดชัดเจน พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .074 ซึ่งมากกวา .05 นัน่

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอติด

ราคาเหน็ไดชดัเจนไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

4. มีสินคาจัดเรียงเพียงพอ พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .100 ซึง่มากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอมี

สินคาจัดเรียงเพียงพอไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

ดานการสงเสริมการตลาด พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .058 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลลอ็กซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. บรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .087 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอบรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มี

ตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 

2. มีการลดราคาหากซื้อ 2 แพ็คหอ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .017 ซึ่งนอย

กวา .05 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึง

พอใจตอมีการลดราคาหากซือ้ 2 แพ็คหอมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .05  

โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .217  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปใน

ทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่าํ กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอมีการลดราคาหากซื้อ 2 

แพ็คหอมาก จะมีพฤตกิรรมมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัคอนขางต่ํา 

3. แถมของใช เชน น้าํยาลางจาน น้ํามันพชื พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .040 

ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 
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ความพึงพอใจตอแถมของใช เชน น้าํยาลางจาน น้ํามันพชืมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคญัทาง

สถิติที่ระดับ .05  โดยมคีาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .188 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับตํ่า กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอแถมของ

ใช เชน น้าํยาลางจาน น้ํามนัพืชมาก จะมพีฤติกรรมมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 

4. กระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนั พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .034 ซึ่ง

นอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอกระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนัมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสําคญัทาง

สถิติที่ระดับ .05  โดยมคีาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .193 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับตํ่า กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอกระตุน

การซื้อใช เชน แจกในปมน้าํมันมาก จะมพีฤติกรรมมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ังเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 

5. มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสนิคา พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .606 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ความพงึพอใจตอมีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสินคาไมมีความสมัพันธ

กับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอ

คร้ัง อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

6. มีกจิกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชค พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .195 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอมกีิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชคไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค

ที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

7. แถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวน พบวา มีคา Probability (p) เทากับ 

.915 ซึ่งมากกวา .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา ความพึงพอใจตอแถมทชิชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวนไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานขอที่ 5.2 ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น ไดแก ราคา สถานที่

จัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน 

ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น กับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 

เดือน โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธอยางงายของเพยีรสัน (Pearson product moment 

correlation coefficient) พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .796 ซึง่มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอสวนประสม

การตลาดอื่นไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซ

ดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05  และเมื่อพิจารณาเปน

รายดาน พบวา 

 

ดานราคา พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .391 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอดานราคา ไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ใน

การซื้อในรอบ 3 เดือนอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิคา พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .428 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 

2. ราคามีความเปนมาตรฐาน พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .1385 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอราคามีความเปนมาตรฐานไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

3. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยี่หออ่ืนในทองตลาด พบวา มีคา Probability (p) เทากับ 

.980 ซึ่งมากกวา .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา ความพงึพอใจตอราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยีห่ออ่ืนในทองตลาดไมมีความสมัพันธกับพฤตกิรรม

การซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ดานสถานทีจ่ัดจําหนาย พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .823 ซึ่งมากกวา .05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอดาน

สถานที่จัดจาํหนายไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือนอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. หาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไป พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .642 ซึ่งมากกวา 

.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอหาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไปไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

2. แบงแยกประเภทไดชัดเจนตามลกัษณะการใชงาน พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .379 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ความพึงพอใจตอแบงแยกประเภทไดชัดเจนตามลกัษณะการใชงาน ไมมีความสัมพันธ

กับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 

เดือน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

3. ติดราคาเหน็ไดชัดเจน พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .615 ซึ่งมากกวา .05 นัน่

คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความพึงพอใจตอติด

ราคาเหน็ไดชดัเจนไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

4. มีสินคาจัดเรียงเพียงพอ พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .992 ซึง่มากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอมี

สินคาจัดเรียงเพียงพอไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

ดานการสงเสริมการตลาด พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .796 ซึ่งมากกวา .05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความพงึพอใจตอ

ดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 และเมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. บรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .519 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ
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พึงพอใจตอบรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มี

ตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

2. มีการลดราคาหากซื้อ 2 แพ็คหอ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .986 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอการลดราคาหากซื้อ 2 แพ็คหอไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 

3. แถมของใช เชน น้าํยาลางจาน น้ํามันพชื พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .557 

ซึ่งมากกวา .05 นัน่คอื ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 

ความพึงพอใจตอแถมของใช เชน น้ํายาลางจาน น้ํามนัพืชไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมีนยัสําคัญ

ทางสถิติที่ระดบั 0.05 

4. กระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนั พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .601 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอกระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามัน ไมมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภค

ที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 

5. มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสนิคา พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .436 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา ความพงึพอใจตอมีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสินคาไมมีความสมัพันธ

กับพฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 

เดือน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

6. มีกจิกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชค พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .451 ซึ่ง

มากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา ความ

พึงพอใจตอมกีิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชคไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค

ที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 
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7. แถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวน พบวา มีคา Probability (p) เทากับ 

.481 ซึ่งมากกวา .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา ความพึงพอใจตอแถมทชิชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวนไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม

การซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมติฐานขอที่ 6 ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดอื่นมีความสมัพนัธกับความ

พึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ 

 

ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดอืน่

กับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ โดยใชสถิติสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธอยางงายของเพยีรสัน (Pearson product moment correlation coefficient) พบวา  

 

ดานราคา มีคา Probability (p) เทากบั .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอดานราคามี

ความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญ

ทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .507 แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมี

ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับปานกลาง กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอ

ดานราคามาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนใน

ระดับปานกลาง และเมื่อพจิารณาเปนรายขอ พบวา 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิคา พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอย

กวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึง

พอใจตอราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคามีความสัมพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ 

(r) เทากับ  .406  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิคามาก จะมีความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับปานกลาง 

2. ราคามีความเปนมาตรฐาน พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา 

.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอราคามีความเปนมาตรฐาน มีความสมัพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 
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(ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากบั  

.480  แสดงวา  ตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ  

ถาผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอราคามีความเปนมาตรฐานมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดบัปานกลาง 

3. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยี่หออ่ืนในทองตลาด พบวา มีคา Probability (p) เทากับ 

.000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความ

วา ความพึงพอใจตอราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกับยี่หออ่ืนในทองตลาดมีความสัมพนัธกับความพึง

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  โดย

มีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .434  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทศิทาง

เดียวกนัในระดับปานกลาง กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัยี่หอ

อ่ืนในทองตลาดมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึน

ในระดับปานกลาง 

 

ดานสถานทีจ่ัดจําหนาย มีคา Probability (p) เทากบั .000  ซึ่งนอยกวา .01 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอดาน

สถานที่จัดจาํหนายมีความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็

อกซ อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .464 แสดงวา  

ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคอื  ถาผูบริโภคมี

ความพึงพอใจตอดานสถานที่จัดจําหนายมาก จะมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. หาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไป พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .000  ซึ่งนอยกวา 

.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจ

ตอหาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไปมีความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากบั  

.376  แสดงวา  ตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่าํ กลาวคือ  

ถาผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอหาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไปมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทชิชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดบัคอนขางต่ํา 

2. แบงแยกประเภทไดชัดเจนตามลกัษณะการใชงาน พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  

หมายความวา ความพึงพอใจตอแบงแยกประเภทไดชดัเจนตามลกัษณะการใชงานมีความสัมพนัธกับ
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ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 

.01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากบั  .437  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไป

ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอแบงแยกประเภทได

ชัดเจนตามลกัษณะการใชงานมาก จะมคีวามพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทชิชู) 

เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับปานกลาง 

3. ติดราคาเหน็ไดชัดเจน พบวา มีคา Probability (p) เทากบั .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่น

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพงึพอใจตอติด

ราคาเหน็ไดชดัเจนมีความสมัพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซ อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .361  แสดงวา  

ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถาผูบริโภคมี

ความพึงพอใจตอติดราคาเหน็ไดชัดเจนมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

4. มีสินคาจัดเรียงเพยีงพอ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .003  ซึ่งนอยกวา .01 

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึงพอใจตอมี

สินคาจัดเรียงเพียงพอมีความสัมพนัธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดบั .01  โดยมีคาสัมประสทิธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .270  

แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ  ถา

ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอมีสินคาจัดเรียงเพยีงพอมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

5. ดานสถานที่จัดจําหนายโดยรวม  พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .003  ซึ่งนอย

กวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึง

พอใจตอดานสถานที่จัดจาํหนายโดยรวมมีความสมัพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ 

(r) เทากับ  .464  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง 

กลาวคือ  ถาผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอดานสถานที่จดัจําหนายโดยรวมมาก จะมีความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับปานกลาง 

 

ดานการสงเสริมการตลาด มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึงพอใจตอดานการ

สงเสริมการตลาดมีความสมัพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็
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อกซ อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  .492 แสดงวา  

ตัวแปรทั้งสองมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคอื  ถาผูบริโภคมี

ความพึงพอใจตอดานการสงเสริมการตลาดมาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา 

1. บรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .007  ซึ่ง

นอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอบรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจมีความสัมพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .246  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับ

คอนขางต่ํา กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอบรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจมาก จะมี

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 

2. มีการลดราคาหากซื้อ  2 แพ็คหอ พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอย

กวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา ความพึง

พอใจตอมีการลดราคาหากซือ้  2 แพค็หอมีความสมัพันธกับความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01  โดยมีคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ 

(r) เทากับ  .443  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง 

กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอมีการลดราคาหากซื้อ  2 แพ็คหอ มาก จะมีความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับปานกลาง 

3. แถมของใช เชน น้าํยาลางจาน น้ํามันพชื พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  

ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอแถมของใช เชน น้ํายาลางจาน น้ํามนัพืชมีความสมัพันธกับความพึงพอใจโดยรวม

ตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .518  แสดงวา  ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพนัธเปนไปในทศิทาง

เดียวกนัในระดับปานกลาง กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอแถมของใช เชน น้าํยาลางจาน 

น้ํามนัพืชมาก จะมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซเพิ่มข้ึนในระดับ

ปานกลาง 

4. กระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนั พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่ง

นอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอกระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนัมีความสัมพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์
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สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .411  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับ

ปานกลาง กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอกระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามันมาก จะมี

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับปานกลาง 

5. มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสนิคา พบวา มีคา Probability (p) 

เทากับ .002  ซ่ึงนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  

หมายความวา ความพึงพอใจตอมีการเลนเกมส แจกของรางวัลตามหางสรรพสินคามีความสัมพนัธกับ

ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 

.01  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากบั  .280  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธเปนไป

ในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่าํ กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพึงพอใจตอมกีารเลนเกมส แจก

ของรางวัลตามหางสรรพสนิคามาก จะมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) 

เซลล็อกซเพิม่ข้ึนในระดับคอนขางต่าํ 

6. มกีิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชค พบวา มีคา Probability (p) เทากับ .038  ซึ่ง

นอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความวา 

ความพึงพอใจตอมีกิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชคมีความสัมพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .189  แสดงวา  ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับ

ตํ่า กลาวคือ ถาผูบริโภคมคีวามพึงพอใจตอมีกิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชคมาก จะมีความพงึ

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 

7. แถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวน พบวา มีคา Probability (p) เทากับ 

.000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคอื ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  หมายความ

วา ความพงึพอใจตอแถมทชิชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 มวนมีความสมัพนัธกับความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .01  โดยมีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ (r) เทากับ  .506  แสดงวา  ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพนัธเปนไปในทศิทาง

เดียวกนัในระดบัปานกลาง กลาวคือ ถาผูบริโภคมีความพงึพอใจตอแถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 

มวน ฟรี 2 มวน จะมีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซเพิม่ข้ึนใน

ระดับปานกลาง 
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อภิปรายผล 
 

ผลการวิจยัเรื่อง  ความพงึพอใจของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซในเขต

กรุงเทพมหานคร  มีสาระสาํคัญที่นํามาอภิปรายผลไดดังนี ้

 
สมมติฐานขอที่ 1    

สมมติฐานขอที่ 1.1   ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซไมแตกตางกัน  อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่ง

สอดคลองกับ  บุญโชค  เนกขัมพิทกัษ  (2548)  ไดศึกษาเรื่องความพงึพอใจของผูมอํีานาจตัดสินใจซื้อ

ของรานสะดวกซื้อในสถานบีริการน้ํามันที่มีตอสินคาและบริการของบริษัทเนสทเล  (ไทย)  จาํกดั  ใน

เขตกรุงเทพมหานคร  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่มเีพศตางกันมคีวามพึงพอใจในการซื้อสินคาและ

บริการจากบรษิัทเนสทเล  (ไทย)  จํากัด  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ไมแตกตางกนั  และสอดคลองกับ  

ธารา  ธาดาธรีพัฒน  (2545)  ไดศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตออาหารสําเร็จรูปแชแข็ง

ในเขตกรุงเทพมหานคร  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่มีเพศตางกนัมีความพึงพอใจตออาหาร

สําเร็จรูปแชแข็งโดยรวมและรายดานไมตางกนั  และสอดคลองกับ  เจียน  ปนสุข  (2546)  ไดศึกษา

เร่ืองความพงึพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการซ้ําครั้งตอไปกับบริษัท  บุญชัยธุรกิจ

หาดใหญ  จํากัด  (เทเลวิช)  ในเขตจังหวดัสงขลา  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่มเีพศตางกันมคีวาม

พึงพอใจตอการซื้อสินคาหรอืบริการของบริษัท  บุญชยัธุรกิจหาดใหญ  จํากัด  (รานเทเลวิช)  ไม

แตกตางกนั 

 

สมมติฐานขอที่ 1.2   ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกนัมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซไมแตกตางกัน อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซ่ึง

สอดคลองกับ  บุญโชค  เนกขัมพิทกัษ  (2548)  ไดศึกษาเรื่องความพงึพอใจของผูมอํีานาจตัดสินใจซื้อ

ของรานสะดวกซื้อในสถานบีริการน้ํามันที่มีตอสินคาและบริการของบริษัทเนสทเล  (ไทย)  จาํกดั  ใน

เขตกรุงเทพมหานคร   จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีความพงึพอใจในการซื้อ

สินคาและบรกิารจากบริษัทเนสทเล  (ไทย)  จํากัด  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ไมแตกตางกนั  และ

สอดคลองกับ  เจียน  ปนสุข  (2546)  ไดศึกษาเรื่องความพงึพอใจของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือ

บริการซ้ําครั้งตอไปกับบริษัท  บุญชยัธุรกิจหาดใหญ  จํากัด  (เทเลวิช)  ในเขตจังหวัดสงขลา  จาก

การศึกษาพบวาผูบริโภคที่มอีายุตางกนัมคีวามพึงพอใจตอการซื้อสินคาหรือบริการของบริษัท  บุญชัย

ธุรกิจหาดใหญ  จํากัด  (รานเทเลวิช)  ไมแตกตางกัน  และสอดคลองกับ  วาสนา  เรืองปราชญ  
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(2548)  ไดศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอรานเบเกอรี่  มสิ.ซาซา  ในเขตกรุงเทพมหานคร  

จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีความพึงพอใจตอรานเบเกอรี่  มสิ.ซาซา  ในเขต

กรุงเทพมหานคร  ไมแตกตางกนั 

 

สมมติฐานขอที่ 1.3   ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกันมีผลตอความพงึ

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซไมแตกตางกนั อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05   ซึ่งสอดคลองกับ  บุญโชค  เนกขัมพทิักษ  (2548)  ไดศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผูมี

อํานาจตัดสินใจซื้อของรานสะดวกซื้อในสถานบีริการน้าํมันทีม่ีตอสินคาและบริการของบริษัทเนสทเล  

(ไทย)  จํากัด  ในเขตกรุงเทพมหานคร  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสตางกนัมี

ความพึงพอใจในการซื้อสินคาและบริการจากบริษทัเนสทเล  (ไทย)  จํากัด  ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ไมแตกตางกนั  และสอดคลองกับ  เจยีน  ปนสุข  (2546)  ไดศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผูบริโภคใน

การซื้อสินคาหรือบริการซ้ําครั้งตอไปกับบริษัท  บุญชยัธุรกิจหาดใหญ  จํากัด  (เทเลวิช)  ในเขตจังหวัด

สงขลา  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกนัมีความพึงพอใจตอการซื้อ

สินคาหรือบริการของบริษทั  บุญชัยธุรกิจหาดใหญ  จาํกัด  (รานเทเลวชิ)  ไมแตกตางกนั   

 

สมมติฐานขอที่ 1.4   ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกนัมีผลตอความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซไมแตกตางกนั  อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

.05    ซึ่งสอดคลองกับ  บุญโชค  เนกขมัพิทกัษ  (2548)  ไดศึกษาเรื่องความพงึพอใจของผูมีอํานาจ

ตัดสินใจซื้อของรานสะดวกซื้อในสถานีบริการน้าํมนัที่มตีอสินคาและบริการของบริษัทเนสทเล  (ไทย)  

จํากัด  ในเขตกรุงเทพมหานคร  จากการศกึษาพบวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความพงึ

พอใจในการซือ้สินคาและบริการจากบริษทัเนสทเล  (ไทย)  จํากัด  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ไม

แตกตางกนั  และสอดคลองกับ  เจยีน  ปนสุข  (2546)  ไดศึกษาเรื่องความพึงพอใจของผูบริโภคในการ

ซื้อสินคาหรือบริการซ้ําครั้งตอไปกับบริษัท  บุญชยัธุรกิจหาดใหญ  จํากัด  (เทเลวิช)  ในเขตจังหวัด

สงขลา  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคทีม่ีระดับการศึกษาแตกตางกนัมีความพงึพอใจตอการซื้อสินคา

หรือบริการของบริษัท  บุญชยัธุรกิจหาดใหญ  จํากัด  (รานเทเลวิช)  ไมแตกตางกนั 

 

สมมติฐานขอที่ 1.5   ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกันมีผลตอความพึงพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 โดย

ผูบริโภคที่มีอาชีพนักเรียน หรือ นิสิตนักศึกษา มคีวามพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ นอยกวาผูบริโภคที่มีอาชพีพนักงานรัฐวิสาหกิจ ผูบริโภคที่มีอาชพีรับราชการมีความ
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พึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ นอยกวาผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังาน

รัฐวิสาหกิจ และผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจมีความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ มากกวาผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังานบริษัทเอกชน  ซึง่สอดคลองกับ  วาสนา  

เรืองปราชญ  (2548)  ไดศึกษาเรื่องความพงึพอใจของผูบริโภคที่มตีอรานเบเกอรี ่  มิส.ซาซา  ในเขต

กรุงเทพมหานคร  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่มอีาชีพแตกตางกนัมีความพงึพอใจตอรานเบเกอรี่  

มิส.ซาซา  ในเขตกรุงเทพมหานคร  แตกตางกนั   

 

สมมติฐานขอที่ 1.6   ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีผลตอความพงึ

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซแตกตางกนั อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 โดยผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 - 15,000 บาท มีความพงึพอใจโดยรวมตอ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 - 15,000 

บาท  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 5,001 - 10,000 มีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ มากกวาผูบริโภคทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 - 20,000 บาท  และผูบริโภค

ที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือน 5,001 - 10,000 บาท มีความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลลอ็กซ มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 บาทขึน้ไป  ซึ่งสอดคลองกับ  

วาสนา  เรืองปราชญ  (2548)  ไดศึกษาเรื่องความพงึพอใจของผูบริโภคที่มีตอรานเบเกอรี ่  มิส.ซาซา  

ในเขตกรุงเทพมหานคร  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีผลตอ

ความพึงพอใจตอรานเบเกอรี ่ มิส.ซาซา  ในเขตกรุงเทพมหานคร  แตกตางกนั   

 
สมมติฐานขอที่ 2 

สมมติฐานขอที่ 2.1 ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ  ดาน

มูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง  อยางมนีัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งสอดคลองกับ  ลินจง  โพชารี  

(2550)  ไดศึกษาเรื่องความสัมพันธทางการตลาดกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการดาน

การทองเทีย่ว  จากการศึกษาพบวาความพึงพอใจในการซื้อสินคาและบริการดานการทองเที่ยว  ไมมี

ความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้สินคาและบริการดานการทองเที่ยว   

 

สมมติฐานขอที่ 2.2 ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็

อกซไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดาน

ความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน  อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งสอดคลองกับ  ลินจง  โพ
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ชารี  (2550)  ไดศึกษาเรื่องความสัมพันธทางการตลาดกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้สินคาและบริการ

ดานการทองเที่ยว  จากการศึกษาพบวาความพึงพอใจในการซื้อสินคาและบรกิารดานการทองเทีย่ว  

ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการดานการทองเที่ยว    

 
สมมติฐานขอที่ 3  

ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑมีความสมัพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซ ในทิศทางเดียวกนัในระดับปานกลาง โดยเมื่อพจิารณาเปนรายดาน 

พบวา ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑดานประโยชนหลัก ดานลักษณะทางกายภาพ และดานตราสนิคามี

ความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ อยางมนีัยสาํคัญ

ทางสถิติที่ระดบั .01 โดยมีความสัมพนัธเปนไปในทศิทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ําถงึปานกลาง  

ทั้งนี้เนื่องจากความพึงพอใจโดยรวมของผูบริโภคมีความสมัพันธกับพฤติกรรมการซื้อกระดาษชาํระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ ซึ่งสอดคลองกับ  วราภรณ  ชัยวัฒนมงคล  (2548)  ไดศึกษาเรื่องทัศนคต ิ  ความพึง

พอใจโดยรวม  และพฤติกรรมที่มีตอเพลงวยัรุนของบริษทั  จีเอ็มเอ็ม  แกรมมี่  จํากดั  (มหาชน)  ในเขต

กรุงเทพมหานคร  จากการศึกษาพบวาความพึงพอใจโดยรวมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการเลือก

ซื้อเพลงวัยรุนในดานชนิดของผลิตภัณฑที่ซื้อ  ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่ามากถึงคอนขางต่ํา 

 
สมมติฐานขอที่ 4  

สมมติฐานขอที่ 4.1 ความพงึพอใจตอผลิตภัณฑไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ  ดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพจิารณาเปนรายดาน พบวา ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑดาน

ประโยชนหลัก ดานลกัษณะทางกายภาพ และดานตราสินคาไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการซื้อ

ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง อยางมีนยัสาํคัญ

ทางสถิติที่ระดบั .05  ซึ่งสอดคลองกับ  ลินจง  โพชารี  (2550)  ไดศึกษาเรื่องความสัมพนัธทาง

การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการดานการทองเที่ยว  จากการศึกษาพบวาความ

พึงพอใจในการซื้อสินคาและบริการดานการทองเที่ยว  ไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

สินคาและบรกิารดานการทองเทีย่ว   

 

สมมติฐานขอที่ 4.2 ความพงึพอใจตอผลิตภัณฑไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพจิารณาเปนรายดาน พบวา ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑดาน
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ประโยชนหลัก ดานลกัษณะทางกายภาพ และดานตราสินคาไมมีความสัมพนัธกบัพฤติกรรมการซื้อ

ของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน  ซึ่งสอดคลอง

กับ  ลินจง  โพชาร ี  (2550)  ไดศึกษาเรื่องความสัมพันธทางการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

สินคาและบรกิารดานการทองเทีย่ว  จากการศึกษาพบวาความพงึพอใจในการซื้อสินคาและบริการ

ดานการทองเที่ยว  ไมมคีวามสัมพนัธกับพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อสินคาและบริการดานการทองเที่ยว   

 
สมมติฐานขอที่ 5 

สมมติฐานขอที่ 5.1 ความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นไมมีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานมูลคาเฉลีย่ในการซื้อตอคร้ัง 

อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ความพึงพอใจตอดาน

ราคา และดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภคที่มีตอ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลลอ็กซดานมูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง สวนความพงึพอใจตอดานสถานที่จัด

จําหนายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทชิชู) เซลล็อกซดาน

มูลคาเฉลี่ยในการซื้อตอคร้ัง โดยมีความสมัพนัธเปนไปในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 

เนื่องจากผูบริโภคมีความเชือ่มั่นในคุณภาพของผลิตภัณฑและภักดีในตราสินคา  ซึ่งสอดคลองกับ  

ลินจง  โพชารี  (2550)  ไดศึกษาเรื่องความสัมพนัธทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา

และบริการดานการทองเที่ยว  จากการศึกษาพบวาความพงึพอใจในการซื้อสินคาและบริการดานการ

ทองเที่ยว  ไมมีความสมัพนัธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการดานการทองเที่ยว   

  

สมมติฐานขอที่ 5.2 ความพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นไมมีความสัมพนัธกับ

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 

เดือน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพจิารณาเปนรายดาน พบวา ความพงึพอใจตอ

ดานราคา ดานสถานที่จัดจาํหนาย และดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมการ

ซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซดานความถี่ในการซื้อในรอบ 3 เดือน เนื่องจาก

ผูบริโภคมีความเชื่อมั่นในคณุภาพของผลติภัณฑและภักดีในตราสินคา  ซึง่สอดคลองกับ  ลินจง  โพ

ชารี  (2550)  ไดศึกษาเรื่องความสัมพันธทางการตลาดกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้สินคาและบริการ

ดานการทองเที่ยว  จากการศึกษาพบวาความพึงพอใจในการซื้อสินคาและบรกิารดานการทองเทีย่ว  

ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการดานการทองเที่ยว    
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สมมติฐานขอที่ 6  
ความพึงพอใจตอดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด และดานสถานที่จัดจาํหนาย มี

ความสัมพันธกับความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ โดยมี

ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ําถึงปานกลาง  เดือน เนื่องจากผูบริโภคมี

ความเชื่อมัน่ในคุณภาพของผลิตภัณฑ  และภักดีในตราสินคา   ซึง่สอดคลองกับ  วราภรณ ชัยวัฒนมง

คล  (2548)  ไดศึกษาเรื่องทศันคติ  ความพึงพอใจโดยรวม  และพฤตกิรรมที่มีตอเพลงวัยรุนของบริษัท  

จีเอ็มเอ็ม  แกรมมี่  จํากัด  (มหาชน)  ในเขตกรุงเทพมหานคร  จากการศึกษาพบปจจัยดานการตลาด  

ดานการสงเสริมการตลาดและดานสถานที่จัดจําหนายมีความสมัพนัธกับความพงึพอใจโดยรวมที่มีตอ

เพลงวัยรุนของบริษัท  จีเอม็เอ็ม  แกรมมี่  จํากัด  (มหาชน)  

 

ขอเสนอแนะงานวิจัย 
 

จากผลการศึกษาสามารถใชในการวางแผน  ปรับปรุงแผนการตลาด  เพื่อใหสอดคลองกับ

ความตองการของกลุมผูบริโภค  เพื่อสรางความสามารถทางการแขงขันในเชงิธุรกิจ  โดยบริษัท

สามารถกําหนดกลุมเปาหมายหรือขยายฐานกลุมเปาหมายทางการตลาดไดดวยการวิเคราะหขอมูล

ทางการวิจัย  โดยสามารถแยกประเด็นไดดังตอไปนี้ 

1.  กลุมผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง  ซึ่งใหความสนใจดานสนิคาอุปโภคมากกวา

เพศชาย  ชวงอายุ  26-30  ป   ซึ่งเปนชวงอายทุี่ผูบริโภคใสใจกับสินคาอุปโภคและสุขภาพตัวเองมาก

ข้ึน  ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน  มีความรูระดับการศึกษาปริญญาตรี  และมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน  20,001  บาทข้ึนไป  ดังนั้นการวเิคราะหกลุมเปาหมาย  เพือ่ที่บริษัทควรใหความสําคัญกับ

กลุมเปาหมาย  อีกทั้งตองคํานึงถึงกลยทุธที่จะนํามาใชประกอบธุรกจิตอไป เชน  อาจมีการทํารายการ

สงเสริมการขาย โดยพิจารณาจากรายไดนํามาเปนสวนประกอบ  เชน พนักงานรัฐวิสาหกิจมีความพงึ

พอใจตอผลิตภัณฑมากที่สุด  เชน  ทางบริษัททาํการสรางตรายีห่อใหมีชื่อเสียง  มีการ Build Brand 

Awareness หรือเปนการตอกย้ํา สรางตราสินคาใหนาจดจําตอไป  สวนในกลุมรับราชการควรจะทาํ

การสรางยอดขายโดยสงเสริมการขาย เชน การแถมกระดาษฟร ี 2 มวน หรือ น้ํายาลางจาน โดย

คํานึงถึงสิง่ที่จะนําไปใชประโยชนไดทนัทมีากกวาการสะสมแตม หรือการสะสมคปูอง  รวมถงึกลุม

ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง  ควรทาํการสงเสริมการขายที่เนนกลุมเพศหญงิ มากขึ้น  เชน  แถมผา

กันเปอนในหอของการดาษเอนกประสงค  หรือ  แถมน้าํมันพชืฟรีหากซื้อ 2 หอ  

2.  ดานประโยชนหลัก  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทชิชู)  
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เซลล็อกซ ในดานประโยชนหลักโดยรวมอยูในระดับพงึพอใจมาก  ไดแก ขอสะดวกใชงานทําความ

สะอาด เปนตน  บริษทัควรรักษามาตรฐานของประโยชนหลักของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคใหความพึง

พอใจมาก  เพือ่ใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจและรักษาฐานลกูคาเกาไดอยางตอเนือ่ง  และผลจากการ

วิจัยควรแยกประเภทของกระดาษชาํระ (ทิชชู) การใชงานใหชัดเจนเพื่อผูบริโภคจะไดใชใหถูกประเภท

การใชงาน 

3.  ดานลักษณะทางกายภาพ  ผูบริโภคมีความพงึพอใจตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ 

(ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยูในระดับพงึพอใจมาก  ไดแก  การซึมซบัของ

กระดาษชาํระ  เปนตน  บริษัทควรรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑทางกายภาพใหดีสม่ําเสมอ  เพื่อให

ผูบริโภคเกิดความพึงพอใจและรักษาฐานลูกคาเกาไดอยางตอเนื่องและควรมีการพฒันาผลิตภัณฑ

อยางตอเนื่องเพื่อรักษาคุณภาพและชื่อเสยีงของบริษทั 

4.  ดานตราสินคา  ผูบริโภคมีความพงึพอใจตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็

อกซ ในดานตราสินคาโดยรวมอยูในระดบัพึงพอใจมาก  ไดแก ขอชื่อเสียงของตราสินคา  เปนตน  

บริษัทควรรักษาตราสินคาใหอยูในพฤติกรรมผูบริโภคตอไป  เพื่อใหผูบริโภคมีความจดจาํตราสินคา  

ซึ่งจะนําไปสูพฤติกรรมการบริโภคตอไป เชนมีการโฆษณาตามสื่อโทรทศัน วทิยุ หรือตามนิตยสารเพื่อ

กระตุนใหเกิดการจดจําและระลึกถึงได 

5.  ดานราคา  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่นของผลิตภัณฑ

กระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานราคา โดยรวมอยูในระดับพึงพอใจมาก   ไดแก ขอราคา

เหมาะสมเมื่อเทียบกับยีห่ออ่ืนในทองตลาด  เปนตน  บริษัทควรกาํหนดราคาใหเหมาะสมในทองตลาด

เพื่อใหผูบริโภคพึงพอใจตอราคาเมื่อเทียบกับยี่หออ่ืนในทองตลาด  อีกทัง้บริษัทยังควรหาทางปรบัปรุง

กระบวนการผลิต  การเลือกสรรวัตถุดิบ  ตลอดจนวิธีการที่จะสามารถลดตนทนุของผลิตภณัฑได  ซึ่ง

ผลที่ไดจะสามารถนาํไปสูการลดราคาหรอืลดตนทุนการผลิตได  และรวมทั้งมกีารลดราคาบาง

ประจําป เพื่อกระตุนยอดขายและใหสูกบัคูแขงในตลาดได 

6.  ดานสถานที่จัดจาํหนาย  ผูบริโภคมีความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอืน่ของ

ผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานสถานที่จัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับพึงพอใจมาก  

ไดแก  ขอหาซือ้ไดงายตามรานคาทัว่ไป  เปนตน  บริษทัควรรักษาชองทางการจัดจําหนาย  ณ  ปจจุบัน

อยางตอเนื่อง  ทัง้ในหางสรรพสินคา รานคาโชวหวย รานสะดวกซื้อตางๆ เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญมี

ความพึงพอใจมาก  อีกทัง้บริษัทยงัควรแสวงหาชองทางการจัดจาํหนายอื่นอกีดวย  เพื่อเปนการเพิ่ม

ยอดขายและเพิ่มความพงึพอใจใหแกผูบริโภคเพิ่มมากขึน้  นอกจากตามหางสรรพสินคาชั้นนําแลว  

ควรเขาถงึตามรานสะดวกซือ้  หรือตามสถานีบริการน้ํามนัดวย นอกจากสถานที่ตางๆแลว  การ

จัดเรียงในรานคาก็มีความสาํคัญเชนกนัควรจะมีการแยกประเภทของผลิตภัณฑตามลักษณะการใช
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งาน  เชน  กระดาษมวนควรจัดวางในกลุมเดียวกนัหรือวางใกลกนั  รวมทัง้อาจจดัเรียงในกลุมสินคา

หองน้ํา   สวนกระดาษกลองควรจัดเรียงกับกลุมเดียวกันเชนกนันอกจากจะสะดวกแกผูบริโภคในการ

เลือกซื้อแลวยงัเปนการใหความรูแกผูบริโภคในการเลือกใชผลิตภัณฑ ใหเหมาะกับการใชงานใหถกู

ประเภท  ยังเปนการเพิ่มยอดขายใหกับสินคาที่วางในกลุมนั้นๆดวย 

7.  ดานการสงเสริมการตลาด  ผูบริโภคมคีวามพงึพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น

ของผลิตภัณฑกระดาษชําระ (ทิชชู) เซลล็อกซ ในดานการสงเสรมิการตลาด โดยรวมอยูในระดับพึง

พอใจปานกลาง  ไดแก มีการลดราคาหากซื้อ 2 แพ็ค หรือรายการ 24 มวน ฟรี กระดาษทิชชู 1 ซอง 

รวมทัง้มีการติดคูปองลดราคาที่สินคา หรือ สงชิงโชคไดรางวัลเปนสนิคาของทางบริษัท เปนตน  โดย

ดานการสงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑผูบริโภคยังคงใหความพงึพอใจปานกลาง  เนื่องจากบริษัทยงั

ออกนโยบายดานการสงเสริมการตลาดไมจูงใจและเขาถึงพฤติกรรมผูบริโภคมากพอ  บริษัทควรศึกษา

การจูงใจและพฤติกรรมผูบริโภคมากกวาปจจุบัน  เพื่อที่จะไดตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคให

อยูในระดับมากขึ้นกวาเดิม  ดังนั้นทางบษิัทควรมกีารสงเสริมทางการตลาดอยางสม่ําเสมอ ไมวาจะ

เปนการลดราคาทุกๆสิน้ เดือน  หรือ ซื้อเปนคูราคาถูกกวาซื้อเดี่ยว   นอกจากจะมีการเสรมิเสริม

การตลาดทางดานราคาแลว  การแถมของก็เปนการกระตุนการซื้อจากผูบริโภคเชนกนั  เชน ซื้อ

กระดาษเช็ดหนาแพ็ค 3 กลอง แถมกระจก 1 อัน หรือ แถมของใชทีส่ามารถแพ็คติดกับตัวสินคาเลย

โดยไมตองไปรับที่จุดแลกของแถมเพื่อใหผูบริโภคมองเห็นของแถมไดเลย  นอกจากมีการสงเสรมิทาง

การตลาดแลว  การโฆษณาและการประชาสัมพนัธก็มีสวนชวยในการเพิ่มยอดขายไดดวย  เชน  มีการ

โฆษณาทางสือ่โทรทัศน  รวมทั้งการซื้อส่ือตามนิตยสารตางๆที่เหมาะสมกับกลุมลูกคา  หรือแทรกแผน

พับไปตามนิตยสารตางๆ  เพื่อสรางการจดจําตราสินคาใหแกผูบริโภค  

8.  ดานความพึงพอใจโดยรวม  ผูบริโภคที่มีอาชพีพนกังานรัฐวิสาหกจิมีความพงึพอใจ

โดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชําระ  (ทิชชู)  เซลล็อกซ  มากกวาผูบริโภคที่มีอาชพีอื่น  บริษัทควร

มุงเนนและศึกษาความพงึพอใจโดยรวมของผูบริโภคที่มอีาชีพพนกังานรัฐวิสาหกจิ  วาปจจัยใดทีท่ําให

เกิดความพึงพอใจโดยรวมสงูสุด  และศึกษาใหเปนแนวทางเพื่อนําไปปรับปรุงและแกไขผลิตภัณฑของ

บริษัท  ใหเขาถึงความพงึพอใจสูงสุดของผูบริโภคที่มีอาชีพอืน่  ซึง่จะทําใหเกิดความพงึพอใจโดยรวม

ตอผลิตภัณฑของบริษัท  และยอดขายที่เพิ่มมากขึ้น   

9.  ดานความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาด  ดานราคา  สถานที่จัดจาํหนาย  

และการสงเสรมิการตลาด  ผูบริโภคที่มีความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดมาก  จะมีความพงึ

พอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ  (ทิชชู)  เซลล็อกซ   เพิ่มข้ึนมากเชนกนั  เพราะฉะนั้นบริษัท

ควรมุงเนนและศึกษาความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดในดานที่กลาวมานั้น  และดานอื่นๆ  

ที่มีผลทาํใหผูบริโภคเกิดความพงึพอใจสงูสุด  ซึ่งเมื่อผุบริโภคมีความพึงพอใจตอสวนประสมทาง
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การตลาดเพิม่มากขึ้น  กจ็ะสงผลใหเกดิความพงึพอใจตอผลิตภัณฑของบริษทัเพิ่มมากขึ้น  และ

ยอดขายที่เพิม่ข้ึน 

 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 

1.  การวิจยัครั้งนี้มุงเนนศึกษากลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานครเทานัน้  ซึง่หากทาํการวิจยั

คร้ังตอไป  ผูวิจัยเสนอแนะใหทาํการวิจัยในกลุมตัวอยางที่แตกตางกนัทางลกัษณะภูมิประเทศในแตละ

ภูมิภาค  เพื่อจะไดผลการวจิัยที่แตกตางกันมาทาํการศึกษาเปรียบเทียบกนัไดอีกแนวทางหนึ่ง  อันจะ

เปนประโยชนตอธุรกิจมากยิง่ขึ้นตอการขยายกลุมลูกคาเปาหมายตอไป 

2.  ควรมกีารศึกษาดัชนชีี้วัดความสาํเร็จของธุรกิจประเภทผลิตภัณฑกระดาษชาํระ(ทิชชู)  

เพื่อใหผูประกอบการใชเปนขอมูลในการพฒันาธุรกิจตอไป 

3.  ควรทําการศึกษาปจจยัทางการตลาดบริการเชิงเปรียบเทียบระหวางผลิตภัณฑกระดาษ

ชําระ(ทิชชู)  เซลล็อกซ  กับผลิตภัณฑกระดาษชาํระ(ทชิชู)  ยีห่ออ่ืนๆ  ซึง่ผลการศึกษาจะทําใหทราบ

ความคิดเหน็ทีแ่ตกตางระหวางผลติภัณฑกระดาษชาํระ(ทชิชู)  เซลล็อกซ  กบัผลิตภณัฑกระดาษชาํระ

(ทิชชู)  ยี่หออ่ืนๆ  เพื่อจะทําใหสามารถพัฒนาปจจัยทางการตลาดของผลติภัณฑกระดาษชาํระ(ทชิชู)  

เซลลอ็กซ  ใหแตกตางจากคูแขงขันได 

4.  ควรใชวธิีเก็บรวบรวมขอมูลในลักษณะการสัมภาษณควบคูกับแบบสอบถาม  ซึ่งจะชวย

ในการแปลความหมายและการวิเคราะหขอมูลใหมีลักษณะที่ถกูตองและครอบคลุมมากยิง่ขึ้น 
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แบบสอบถาม 
 

เลขที่แบบสอบถาม………… 

 

เร่ือง ความพงึพอใจโดยรวมของผูใชกระดาษชําระ ตราเซลล็อกซในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจง แบบสอบถามแบงออกเปน  3  สวน 

สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่  2  ความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชาํระ (ทิชชู)  เซลล็อกซ 

สวนที่  3  ความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดอื่น 

สวนที่  4  ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ (ทิชชู)  เซลล็อกซ 

สวนที่ 5  พฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคที่มตีอกระดาษชาํระ(ทิชชู)  เซลล็อกซ    

สวนที่ 6  ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

………………………………………………………………………………………………………. 

สวนที่ 1    ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย    ลงใน  (    )   ในขอที่เปนคาํตอบของทาน 

 

1. เพศ 

[  ]  ชาย [  ]  หญิง 

 

2. อายุ 

 [  ]  อายุไมเกนิ 25 ป [  ]  26 - 30 ป 

 [  ]  36 - 45 ป [  ]  46 ปข้ึนไป 

 

3. สถานภาพสมรส 

 [  ]  โสด [  ]  สมรส 

 [  ]  หยาราง / แยกกนัอยู / หมาย 
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4. ระดับการศึกษาสงูสุด 

            [  ] ตํ่ากวาปริญญาตรี 

            [  ] ปริญญาตรี 

            [  ]  สูงกวาปริญญาตรี 

 

5. อาชีพ   

 [  ]  นักเรยีน หรือ นิสิตนักศกึษา 

 [  ]  รับราชการ  

             [  ]   รัฐวิสาหกิจ  

 [  ]  พนักงานบริษัทเอกชน 

 [  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………………………… 

 

6. รายไดเฉลีย่ตอเดือน 

 [  ]  ตํ่ากวา 10,000 บาท 

 [  ] 10,001 – 20,000 บาท 

 [  ] 20,001 – 30,000 บาท 

[  ] 30,001 บาทขึ้นไป 

 

สวนที่  2  ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑของผูบริโภคตอกระดาษชําระ ตราเซลล็อกซ 

 

คําชี้แจง ใหทานพิจารณาวาปจจัยตางๆ เหลานี้มีความสําคัญมากนอยเพียงไรตอการตัดสินใจ  เลือก

ซื้อกระดาษชาํระ ตราเซลล็อกซของทาน โดยใหทาํความเครื่องหมาย    ลงในชองระดับความสาํคัญ

ที่ตรงกับความเหน็ของทาน 

 

ความคิดเหน็ดานผลิตภัณฑทิชชูเซลล็อกซ 

ประโยชนหลัก 
ระดับความพงึพอใจ 

7. ใชชําระซมึซับส่ิงสกปรกได มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

8. สะดวกในการใชงานทาํความสะอาด  มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 
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ลักษณะทางกายภาพ ระดับความพงึพอใจ 

 

9. ทําจากเยื่อกระดาษบริสุทธิ ์

 

มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

10.  ความนุมของผลิตภัณฑ มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

11.  ปริมาณบรรจุตอมวน / กลอง มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

ลักษณะทางกายภาพ ระดับความพงึพอใจ 

 

12.  การซึมซบั มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

13. ขนาดของกระดาษ มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

ตราสินคา ระดับความพงึพอใจ 

 

14.  ตราสินคาดึงดูดความสนใจ มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

15.  ชื่อเสียงของตราสินคา มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

 

สวนที่ 3  ความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดอืน่                 

 

คําชี้แจง ใหทานพิจารณาวาปจจัยตางๆ เหลานี้มีความสําคัญมากนอยเพียงไรตอการตัดสินใจ  เลือก

ซื้อคอนกรีตผสมเสร็จของทาน โดยใหทําความเครื่องหมาย    ลงในชองระดับความสาํคัญที่ตรงกับ

ความเห็นของทาน 

 

ความพึงพอใจดานราคา ระดับความพงึพอใจ 

16. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 
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17. ราคามีความเปนมาตรฐาน มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

18.  ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกับยี่หออ่ืนใน 

ทองตลาด 

มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

ความพึงพอใจดานสถานที่จดัจําหนาย ระดับความพงึพอใจ 

 

19.  หาซื้อไดงายตามรานคาทั่วไป 

 

มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

ความพึงพอใจดานสถานที่จดัจําหนาย ระดับความพงึพอใจ 

 

20.  แบงแยกประเภทไดชดัเจนตามลกัษณะการ

ใชงาน 

มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

21.  ติดราคาเห็นไดชัดเจน มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

22.  มีสินคาจดัเรียงเพยีงพอ มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

ความพึงพอใจดานการสงเสริมการขาย ระดับความพงึพอใจ 

 

23.  บรรจุภัณฑหีบหอดึงดูดความสนใจ มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

24.  ความหลากหลายของผลิตภัณฑ เชน มวน 

กลอง ซอง 

มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

25.  มกีารลดราคาหากซื้อ 2  แพ็คหอ มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

26.  แถมของใช เชน น้าํยาลางจาน น้าํมนัพืช มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

27.  กระตุนการซื้อใช เชน แจกในปมน้ํามนั มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

28.  มีการเลนเกมส แจกของรางวัลตาม

หางสรรพสินคา 

มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 
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29.  มีกิจกรรมใหรวมสนุก เชน คูปองชิงโชค มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

30.  แถมทิชชูฟรีในแพ็คปกติ เชน 6 มวน ฟรี 2 

มวน 

มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

31.  ตืดปายใหรายละเอยีดสินคาไดชดัเจนที่ชัน้

วางขาย 

มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

32.  ติดปายลดราคาใหเห็นไดชัดเจน มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                  5      4       3        2       1 

 

สวนที่  4  ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑกระดาษชาํระ(ทิชชู)เซลล็อกซ 

 

คําชี้แจง ใหทานพิจารณาวาปจจัยตางๆ เหลานี้มีความสําคัญมากนอยเพียงไรตอการตัดสินใจ  เลือก

ซื้อคอนกรีตผสมเสร็จของทาน โดยใหทําความเครื่องหมาย    ลงในชองระดับความสาํคัญที่ตรงกับ

ความเห็นของทาน 

 

ความคิดเหน็ดานผลิตภัณฑ ระดับความพงึพอใจ 

33.  ความพึงพอใจโดยรวมในผลิตภัณฑทิชชู

เซลล็อกซ 

มากที่สุด :       :        :        :        :        : นอยที่สุด 

                   5      4       3        2       1 

34.  ความพึงพอใจในความคุมคา  คุมคามากที่สุด :       :        :        :        :        : ไมคุมคา 

                            5      4       3        2       1 

35.  ความคาดหวังในตัวผลภัิณฑ เหนือความคาดหวัง :       :        :        :        :        : ตํ่า

กวาที่คาดหวงั                    5      4       3        2        
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สวนที่  5  พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคที่มีตอกระดาษชําระ(ทิชชู)เซลล็อกซ 

 

คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย     ลงใน  (    )   ในขอที่เปนคาํตอบของทาน 

 

36.  ปกติทานซื้อกระดาษทชิชูที่ใด 

 [  ]  หางสรรพสินคา 

 [  ]  รานคาใกลบาน 

 [  ]  รานสะดวกซื้อ  เชน  7 – 11 

37.  รูปแบบกระดาษทิชชูทีท่านซื้อ 

 [  ]  แบบแพ็ค  เชน  แพ็ค  6  มวน , 12  มวน , 24  มวน  หรือแพ็ค  3  กลอง 

 [  ]  แบบมวนเดี่ยวหรือกลองเดี่ยว 

38.  เฉลี่ยมูลคาในการซื้อตอคร้ัง 

 [  ]  ตํ่ากวา  50  บาท  

[  ]  51 – 100  บาท 

 [  ]  101 – 150  บาท 

 [  ]  151 – 200  บาท 

 [  ]  200  บาทขึ้นไป 

39.  ความถี่ในการซื้อตอคร้ัง 

 [  ]  ตํ่ากวาสปัดาห 

 [  ]  1 – 2  สัปดาห 

 [  ]  3 – 4  สัปดาห 

 [  ]  4  สัปดาหข้ึนไป 

40.  ประเภทที่ซื้อ  (ระบุ) 

 [  ]  มวน 

 [  ]  กลอง 

 [  ]  Pop  Up 

 [  ]  ซอง 
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สวนที่  6  ขอเสนอแนะอืน่ๆ 

 

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................

.................... 

 

สุดทายนี้ ขอขอบคุณทานทีส่ละเวลาอนัมคีา กรอกแบบสอบถามชุดนี ้
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ภาคผนวก  ข 
รายนามผูเช่ียวชาญตรวจสอบแบบสอบถาม 
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