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การวิจัยคร้ังนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ ผูบริโภคที่เคยซ้ือและใช
สินคาน้ํามันอเนกประสงค จํานวน 120 คน ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล สถิติที่ใชใน
การวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถี่ คารอยละ และทดสอบสมมติฐานดวยสถิติไค-สแควร  

ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย สําเร็จการศึกษาระดับปริญญา
ตรีข้ึนไป มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป และประกอบอาชีพลูกจาง หรือพนักงานบริษัท 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานคุณสมบัติผลิตภัณฑที่สําคัญที่สุด ไดแก น้ํามันไมมีกล่ินฉุน 
ปจจัยดานบรรจุภัณฑที่สําคัญที่สุด ไดแก ขนาดบรรจุภัณฑมีหลากหลายขนาดใหเลือก ปจจัยดานตรา
สินคาที่สําคัญที่สุด  ไดแก  คุณคาตราสินคาในดานผลิตภัณฑเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม ไมมีสาร CFC 
ดานราคาที่สําคัญที่สุด ไดแก การใหสวนลดกรณีชําระเงินสด ดานชองทางการจัดจําหนายที่สําคัญ
ที่สุด ไดแก รานฮารดแวร และดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดที่สําคัญที่สุด ไดแก การโฆษณา
ผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ หรือ นิตยสาร ดานพฤติกรรมการซื้อพบวา สวน
ใหญซื้อบรรจุภัณฑขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) โดยใชหลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด มี
คาใชจายในการซื้อตอคร้ัง ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 บาท มีความถี่ในการซื้อ 6 เดือน 1 คร้ัง ตัดสินใจซื้อ
ดวยตนเอง ซื้อเม่ือจําเปนตองนําผลิตภัณฑมาใชงาน และในอนาคตมีแนวโนมซื้อตามความตองการ
เมื่อจะใชงาน 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญ 0.1 พบวา 

1. เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ในดานขนาดบรรจุภัณฑที่
ซื้อ ความถี่ในการซื้อ และบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  

2. รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ในดาน
ประโยชนในการใชงาน ความถี่ในการซื้อ และโอกาสในการซื้อ  

3. อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ในดานขนาดบรรจุภัณฑ
ที่ซื้อ และคาใชจายในการซื้อ 



 

 

 

4. ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ในดาน
ขนาดบรรจุภัณฑที่ซื้อ และประโยชนในการใชงาน 

5. ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ในดาน
ขนาดบรรจุภัณฑที่ซื้อ บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ และโอกาสในการซื้อ 

6. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-
40 ในดานประโยชนในการใชงาน คาใชจายในการซื้อ ความถี่ในการซื้อ บุคคลที่มีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ โอกาสในการซื้อ และแนวโนมการซื้อในอนาคต 

7. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 
ในดานประโยชนในการใชงาน ความถี่ในการซื้อ บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ และโอกาสใน
การซื้อ 
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The purpose of this research was to study the factors affecting purchasing 
behaviors on WD-40 Multipurpose Lubricant among Consumers in Bangkok Metropolis.  The 
samples used were 120 consumers purchasing and using the product.  Questionnaire was 
used as a tool for data collection.  Statistics for data analysis consisting of frequency, 
percentage and hypothesis tested by Chi-square.  

The research revealed that the majority of respondents were male, held Bachelor’s 
Degree or higher, earned average monthly income higher than 30,001 Baht, and worked as 
private company employees.  The most important marketing mix in product factor was oil’s 
odorless.  In packaging factor was a variety of packages providing.  In brand name factor 
was brand equity of eco-friendly product with CFC free.  In price factor was cash discount.  
In distribution channel factor was hardware shop.  In promotion factor was advertising 
through media such as TV, newspaper or magazine.  Consumer’s purchasing behavior 
results shown that most consumers purchased small size (191 ml).  The purpose of using 
the product was to stop squeaks and free sticky mechanisms.  The average money 
spending per time was 200 Baht or lower.  The purchasing frequency was 1 time per 6 
months.  Most consumers made purchasing decision by themselves.  Most consumers 
purchased once it was necessary to use the product.  Most consumers trended to purchase 
the product when required in the future. 

The results of hypothesis analysis at significance level at 0.1 were shown as 
followed: 

1. Gender has affected purchasing behaviors on WD-40 multipurpose lubricant in 
terms of packaging size purchase, purchasing frequency, and influential person for 
purchasing decision.  



 

 

 

2. Average monthly income has affected purchasing behaviors on WD-40 
multipurpose lubricant in terms of using benefits, purchasing frequency, and purchasing 
occasion.   

3. Occupation has affected purchasing behaviors on WD-40 multipurpose lubricant 
in terms of packaging size purchase, and buying expense.  

4. Packaging factor has affected purchasing behaviors on WD-40 multipurpose 
lubricant in terms of packaging size purchase, and using benefits.  

5. Brand name factor has affected purchasing behaviors on WD-40 multipurpose 
lubricant in terms of packaging size purchase, influential person for purchasing decision, 
and purchasing occasion.  

6. Distribution channel factor has affected purchasing behaviors on WD-40 
multipurpose lubricant in terms of using benefits, buying expense, purchasing frequency, 
influential person for purchasing decision, purchasing occasion, and purchasing trend in 
the future.  

7. Promotion factor has affected purchasing behaviors on WD-40 multipurpose 
lubricant in terms of using benefits, purchasing frequency, influential person for purchasing 
decision, and purchasing occasion.  



 

 

 

ประกาศคุณูปการ 

 

สารนิพนธฉบับนี้ สําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาอยางสูงของ อาจารย ดร.ธนภูมิ อติเวทิน 
อาจารยที่ปรึกษา ที่ไดใหคําปรึกษา คําแนะนํา และตรวจแกไขขอบกพรองตางๆ ในงานวิจัยนับต้ังแต
เร่ิมตนดําเนินงานจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณ ผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งในความกรุณาและขอกราบขอบพระคุณ
ทานอาจารยเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 

ขอกราบขอบพระคุณอาจารย นาฏอนงค นามบุดดี และอาจารย รสิตา สังขบุญนาค ที่ได
กรุณาเปนผูเชี่ยวชาญในการตรวจแบบสอบถามซ่ึงไดชวยแกไขเคร่ืองมือที่ใชในงานวิจัยคร้ังนีเ้ปนอยาง
ดีพรอมทั้งใหขอเสนอแนะที่เปนประโยชนอันดียิ่ง และขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทานใน
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต รวมถึงอาจารยและวิทยากรจากหนวยงานตางๆ ที่ไดประสิทธิ์
ประสาทความรู อบรมส่ังสอน ตลอดจนใหประสบการณที่ดีมีประโยชนแกผูวิจัย 

ขอขอบคุณเพื่อนนิสิตรวมไปถึงเจาหนาที่ในมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒทุกทานที่ไดให
มิตรภาพ ความชวยเหลือ และอํานวยความสะดวกแกผูวิจัยดวยดีเสมอมา 

คุณคาและประโยชนที่พึงไดจากสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบเปนเคร่ืองบูชาพระคุณอัน
ยิ่งใหญของบิดา มารดา และครอบครัว ผูที่ใหความรัก กําลังใจและใหการสนับสนุน ครู อาจารยที่ให
วิชาความรูมาแตเยาววัย ตลอดจนมิตรสหายที่ใหกําลังใจเสมอมา 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 

ปจจุบันน้ํามันอเนกประสงคเปนส่ิงจําเปนในหลายวงการ เชน ธุรกิจอุตสาหกรรมการผลิต 
ธุรกิจการบิน ธุรกิจยานยนต รวมไปถึงการใชงานท่ัวไปในครัวเรือน เปนตน เนื่องจากประโยชนของ
น้ํามันอเนกประสงคมีคุณสมบัติหลักคือ หลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายติดขัด ไลความชื้น ปองกัน
และคลายสนิม ทําความสะอาดอุปกรณ น้ํามันอเนกประสงคชั้นนํายี่หอ WD-40 ไดถือกําเนิดข้ึนในป 
พ.ศ. 2495 ที่ประเทศสหรัฐอเมริกา โดยบริษัท Rocket Chemical Company และไดรับการพัฒนาทั้ง
ในดานสวนผสมและบรรจุภัณฑอยางตอเนื่องจนสินคาไดรับความนิยมไปทั่วโลก  

บริษัท เค.ที. แม็กซ จํากัด บริษัทในเครือ เกรียงไทยวัฒนา กรุป เปนกลุมบริษัทผูนําเขาและจัด
จําหนายเคร่ืองมือกอสรางและเคร่ืองมืออุตสาหกรรมจากผูผลิตช้ันนําของโลก ไดรับการแตงต้ังใหเปน
ผูนําเขาและจัดจําหนายผลิตภัณฑยี่หอ WD-40 แตเพียงผูเดียวในประเทศไทย เม่ือป พ.ศ. 2547 ผาน
ชองทางการจัดจําหนายหลักของบริษัทฯ คือ  

1. ขายสงผานตัวแทน เชน รานฮารดแวร ทั่วประเทศไทย  

2. ขายตรงเขาโรงงานโดยพนักงานขายของบริษัท เนนผูใชงาน (End user)  

3. รานคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) เชน โฮม โปรดักส เซ็นเตอร ไทวัสดุ เปนตน  

สภาพการแขงขันของตลาดในประเทศไทย ผูนําตลาดคือน้ํามันครอบจักวาลยี่หอ SONAX แต
เม่ือพิจารณาลักษณะผลิตภัณฑแลวน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 มีความโดดเดนในดานคุณภาพ 
สวนผสม และการบรรจุกระปอง อีกทั้งผลิตภัณฑยี่หอ WD-40 ไดรับความนิยมเปนที่ยอมรับและ
ประสบความสําเร็จในตลาดประเทศอ่ืนๆ โดยเฉพาะประเทศสหรัฐอเมริกา สินคายี่หอ WD-40 มีติดใช
งานประจําบานแทบทุกครัวเรือน   

ดังนั้นผูวิจัยจึงเกิดความสนใจที่จะศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ที่นําไปสูพฤติกรรม
การซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภค โดยจะศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเปน
ขอมูลตอผูนําเขาและจัดจําหนายในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดจําหนาย การขยาย
ตลาด ตลอดจนการตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดรับความพึงพอใจสูงสุดตอไป 
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ความมุงหมายของการวิจัย 

การวิจยัคร้ังนีผู้ดําเนนิการวจิัยไดกําหนดความมุงหมายไวดังนี ้
1. เพื่อศึกษาลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน อาชีพ ที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

ความสําคัญของการวิจัย 

1. เพื่อทราบถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร เพื่อชวยพัฒนายอดขายและขยายกลุมลูกคาในอนาคต  

2. เพื่อนําผลของการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการกําหนดนโยบายและพัฒนาปจจัยทางดาน
สวนประสมทางการตลาด ใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค  

3. เพื่อเปนขอมูลพื้นฐานและเปนประโยชนแกผูที่สนใจเปนตัวแทนจําหนายน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ไดกําหนดขอบเขตของการศึกษาคนควาและทําวิจัยดังนี้ 

 

ประชากรท่ีใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ ผูบริโภคที่เคยซ้ือและใชสินคาน้ํามันอเนกประสงค ใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนที่แนนอน 

 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 

เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่ใชน้ํามันอเนกประสงค ที่แนนอน ผูวิจัยกําหนดขนาด
ตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณประชากรกลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วานิชย
บัญชา. 2545: 25-26) และเนื่องจากเร่ืองที่ศึกษาเปนสินคาที่มีผูใชเฉพาะกลุม ผูวิจัยจึงขอปรับลด
ระดับความเช่ือมั่นเปน 90% (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 245) คํานวณขนาดกลุมตัวอยางที่ปรับลด
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ไดเทากับ 67 ตัวอยาง ผูวิจัยขอเพิ่มเปน 120 ตัวอยาง โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางจากวิธีสุมตัวอยาง
แบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไว
นําเก็บขอมูลตามกลุมตางๆ จนครบจํานวนที่กําหนด โดยกลุมเปาหมายคือ กลุมคนข่ีจักรยาน กลุมคน
ข่ีรถจักรยานยนตขนาดใหญหรือบ๊ิกไบค กลุมคนที่ชื่นชอบการยิงปน ลูกคาที่เขามาซ้ือสินคา WD-40 ที่
บริษัท เกรียงไทยวัฒนา กรุป  รานคาฮารดแวร งานแสดงสินคา หรือ โฮมโปร เปนตน 
 

ตัวแปรที่ศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงเปน 

1.1 ลักษณะสวนบุคคล ไดแก 

1.1.1 เพศ 

1.1.1.1 ชาย 

1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 ระดับการศึกษา 

1.1.2.1 ตํ่ากวาปริญญาตรี 

1.1.2.2 ปริญญาตรีข้ึนไป 

1.1.3 รายไดเฉล่ียตอเดือน 

1.1.3.1 ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 

1.1.3.2 10,001 – 20,000 บาท 

1.1.3.3 20,001 – 30,000 บาท 

1.1.3.4 30,001 บาทข้ึนไป 

1.1.4 อาชีพ 

1.1.4.1 ชาง / ชางซอมบํารุง 

1.1.4.2 ลูกจาง / พนักงานบริษัท 

1.1.4.3 ขาราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
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1.1.4.4 ธุรกิจสวนตัว / อาชพีอิสระ 

1.1.4.5 วิศวกร 

1.1.4.6 อ่ืนๆ 

1.2 สวนประสมทางการตลาด ไดแก 

1.2.1 ดานผลิตภัณฑ 

1.2.2 ดานราคา 

1.2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 

1.2.4 ดานการสงเสริมการตลาด 

2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก 

พฤติกรรมการซ้ือน้ํามนัอเนกประสงค WD-40 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 
ในการวิจัยคร้ังนี้ไดกําหนดนิยามศัพทเฉพาะไวดังนี้ 

1. น้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 หมายถึง ชื่อของน้ํามันที่ใช หลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึม
คลายติดขัด ไลความชื้น ปองกันและคลายสนิม ทําความสะอาดอุปกรณ หรือเรียกวาน้ํามัน
ครอบจักรวาลก็ได ผลิตและบรรจุในประเทศสหรัฐอเมริกา โดย WD-40 Company ขนาดบรรจุภัณฑที่
มีจําหนายคือ 191 มิลลิลิตร 300 มิลลิลิตร 333 มิลลิลิตร 400 มิลลิลิตร 1 แกลอน 5 แกลอน  
55 แกลอน บรรจุภัณฑแบบ Smart Straw (แบบ 2 หัวฉีด) 12 ออนซ (354.8 มิลลิลิตร) และบรรจุภัณฑ
แบบ No mess pen (ปากกาอเนกประสงค) 7.7 มิลลิลิตร   

2. สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ส่ิงที่กอใหเกิดความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดวย 4 ดาน 

 2.1 ดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย คุณสมบัติผลิตภัณฑของน้ํามันอเนกประสงค ไดแก 
น้ํามันไมเหนียวเหนอะทิ้งคราบหลังการใช น้ํามันไมมีกล่ินฉุน ฟลมน้ํามันมีความหนาเคลือบผิวได
ยาวนาน และ น้ํามันมีโอกาสติดไฟไดนอยกวา ดานบรรจุภัณฑของนํ้ามันอเนกประสงค ไดแก ขนาด
บรรจุภัณฑมีหลากหลายขนาดใหเลือก บรรจุภัณฑมีความทนทาน บรรจุภัณฑมีความสวยงามนาใช 
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และบรรจุภัณฑมีน้ําหนักเบาสะดวกตอการใชงาน ดานตราสินคาของน้ํามันอเนกประสงค ไดแก 
คุณคาตราสินคาในดานผลิตภัณฑเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม ไมมีสาร CFC ความมีชื่อเสียงของ
ผลิตภัณฑ ตราสินคาเปนช่ือที่งายตอการจดจําและบอกตอ และเปนตราสินคาที่ผูบริโภคคํานึงถึงเปน
อันดับตนๆ ในการเลือกซื้อสินคา 

 2.2 ดานราคา ไดแก การใหสวนลดกรณีชําระเงินสด การใหสวนลดกรณีที่ซื้อเปนจํานวน
มาก การต้ังราคารวมหอเพื่อใหถูกกวาแยกซื้อ เชน ซื้อยกแพ็กราคาพิเศษ การใหราคาพิเศษเมื่อซื้อ
รวมกับสินคาประเภทอ่ืนๆ และการคงราคาระดับเดิมในระยะยาว 

 2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย ไดแก รานฮารดแวร รานคาปลีกสมัยใหม เชน โฮมโปร 
งานแสดงสินคาตางๆ อินเตอรเน็ต พนักงานขาย และหนาราน บริษัท เกรียงไทยวัฒนา กรุป 

 2.4 ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณาผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน
หนังสือพิมพ หรือ นิตยสาร การสงเสริมการขายตางๆ เชนสวนลดราคาพิเศษ หรือ ของแถม ผลิตภัณฑ
เขารวมงานแสดงสินคาตางๆ การไดรับขอมูลผลิตภัณฑจากผูขายหรือพนักงานขาย และการตลาด
ทางตรง เชน การสงแคตาล็อก การสงขอเสนอพิเศษทางไปรษณีย หรือ SMS 

3. พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง กระบวนการคิด การตัดสินใจอยางถี่ถวนที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาจาก 
ขนาดบรรจุภัณฑที่ซื้อ ประโยชนในการใชงาน คาใชจายในการซ้ือ ความถี่ในการซื้อ บุคคลที่มีสวนรวม
ในการตัดสินใจซื้อ โอกาสในการซื้อ และแนวโนมการซื้อในอนาคต  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
การวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี้ 

ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

ลักษณะสวนบุคคล 
 

‐ เพศ 

‐ ระดับการศึกษา 

‐ รายไดเฉล่ียตอเดือน  

‐ อาชีพ 

 

พฤติกรรมการซ้ือน้ํามนั
อเนกประสงค WD-40 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

‐ ดานผลิตภัณฑ 

‐ ดานราคา 

‐ ดานชองทางการจัดจําหนาย 

‐ ดานการสงเสริมการตลาด 
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สมมติฐานในการวิจัย 

1. ลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน อาชีพ มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 



บทที่ 2 
ทบทวนวรรณกรรม แนวคิดและทฤษฎี 

 
ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยศึกษาคนควาขอมูล โดยอาศัยพื้นฐานจากแนวความคิดทฤษฎี

ตางๆ ที่เกี่ยวของกับเนื้อหาของงานวิจัย และไดนําเสนอตามหัวขอดังตอไปนี้ 

1. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

2. แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

3. ทฤษฎีเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ 

4. ประวัติความเปนมาและขอมูลเกี่ยวกับน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด   
  ฟลิปส คอทเลอร (Philip Kotler. 2003: 16) สวนประสมการตลาด เปนตัวแปรที่สามารถ
ควบคุมไดทางการตลาด หมายถึง การสนองความตองการเปนตัวแปรที่สามารถควบคุม และสนอง
ความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 29) กลาววา สวนประสมการตลาด หมายถึง องคประกอบที่สําคัญ 
ในการดําเนินงานการตลาดเปนปจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได กิจการธุรกิจจะตองสรางสวนประสม 
การตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด 

กุลวดี คูหะโรจนานนท (2545: 16) กลาวสรุปไววา สวนประสมทางการตลาดเปนปจจัยที่
สามารถควบคุมได และสามารถที่จะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงใหเหมาะสมกับ สภาพแวดลอม เพื่อทํา
ใหกิจการอยูรอดหรืออาจเรียกไดวาสวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือทางการตลาดที่ถูกใชเพื่อ
สนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย ทําใหลูกคากลุมเปาหมายพอใจและมีความสุขได 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541: 35-36) สรุปวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมไดที่องคกรจะตองนํามาใชรวมกัน เพื่อสนอง
ความพึงพอใจของตลาดเปาหมาย 

การพัฒนาสวนประสมทางการตลาดเปนสวนสําคัญในการตลาดมาก เพราะการที่จะเลือกใช 
กลยุทธการตลาดใหตรงกับตลาดเปาหมายไดถูกตองนั้น จะตองสรางสรรคสวนประสมทางการตลาด



9 

ข้ึนมาในอัตราสวนที่พอเหมาะกัน ซึ่งในการกําหนดสวนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) หรือ 
(4P’s) นั้น ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอเพื่อขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได 

2. ราคา (Price) จํานวนเงินที่ตองชําระเพื่อใหไดสินคาหรือบริการ หรือมีส่ิงที่มีคาอ่ืนๆที่
ผูบริโภคตองนําไปแลกเปลี่ยนกับประโยชนที่ไดรับ จากการมีหรือไดใชสินคาหรือบริการ (Kotler and 
Armstrong, 1996) หรือเปนส่ิงที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑออกมาในรูปของเงินตราผูบริโภคจะ
เปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ และราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น โดยถาคุณคาสูงกวา
ราคาเขาจะตัดสินใจซื้อ 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place or Distribution Channel) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ
และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย
ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคคนสุดทาย หรือผูใชทางอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซึ่งเปนกิจกรรมที่ชวย
กระจายสินคา ประกอบดวย (1) การขนสง (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
(Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) และ (3) การบริการสินคาคงเหลือ (Inventory 
Management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสรางความพึงพอใจตอตรา
สินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล เพื่อจูงใจใหเกิดความตองการ เพื่อเตือนความทรงจํา 
(Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อของผูซื้อ
หรือเปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ 
การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน ซึ่งเครื่องมือใน
การติดตอส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ซึ่งตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing Communication: IMC.) 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 
เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญประกอบดวย การโฆษณา(Advertising) การขายโดยใช
พนักงานขาย (Personal selling) การสงเสริมการขาย (Sales promotion) การใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations: PR) และการตลาดทางตรง (Direct marketing) 
 ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช (2551: 50-59) กลาววา การสรางความพึงพอใจแก
ลูกคา ตองคํานึงถึงส่ิงที่จะสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาได ประกอบดวยการพัฒนา
ผลิตภัณฑที่ลูกคาตองการในราคาท่ีเหมาะสม จัดจําหนายในสถานที่และวิธีการที่ลูกคาจะเกิดความ
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สะดวกสบาย และใชส่ิงที่จะกระตุนใหลูกคารับรู อยากใช และทําการซ้ือดวยวิธีการที่เหมาะสม 
ประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสรางความพึงพอใจแกลูกคา
โดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑที่ เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑ
ประกอบดวยสินคา บริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และมีมูลคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ
ตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 
  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เปนการพิจารณาถึงการสราง
จุดเดนของผลิตภัณฑใหมีความแตกตางจากคูแขงขัน และทําใหกลุมเปาหมายมองเห็นและยอมรับใน
ความแตกตางนั้น ซึ่งสามารถทําไดหลายรูปแบบ เชน ความแตกตางดานคุณภาพ ความแตกตางดาน
รูปลักษณ การออกแบบ การใชงาน หรือแมกระทั่งเวลาและสถานที่ที่ลูกคาจะสามารถหาซ้ือไดสะดวก 
เปนตน 
 1.2 ความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) การสรางความแตกตาง
สามารถทําไดหลายรูปแบบ นอกเหนือจากการสรางความแตกตางดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑแลว 
ยังสามารถใชเคร่ืองมือทางการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ สรางความแตกตางได ที่สําคัญคือ ลูกคาตอง
มองเห็นและยอมรับในความแตกตางนั้น 
 1.3 สวนประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) ผลิตภัณฑหนึ่งๆ จะมีหนาที่ตางๆ 
ของผลิตภัณฑที่ประกอบข้ึนจากคุณสมบัติหลักที่ลูกคาคาดหวัง และคุณสมบัติเสริมตางๆ ที่สงเสริมให
ผลิตภัณฑมีคุณคาสมบูรณ ที่สามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได นักการตลาดตองพิจารณาวา 
ในแตละผลิตภัณฑควรจะประกอบดวยคุณสมบัติในสวนใดบาง 
 1.4 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ / ตราผลิตภัณฑ (Product / Brand Positioning) 
เปนการกําหนดความสามารถของผลิตภัณฑที่จะนําไปเปนจุดเดนในการแขงขันกับผลิตภัณฑอ่ืนๆ ที่
ตลาดกลุมเปาหมายรับรู ซึ่งการกําหนดตําแหนงที่ดีตองพิจารณาปจจัยที่สําคัญ 2 ประการคือ 
 1.4.1 ส่ิงที่สามารถสรางความแตกตางจากคูแขงขันในสายตาของกลุมเปาหมายได 
 1.4.2 ส่ิงนั้นตองสามารถสรางคุณประโยชนที่ตลาดเปาหมายตองการได 
 1.5 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) พฤติกรรมผูบริโภคเปล่ียนแปลงเสมอ 
สงผลใหผลิตภัณฑที่เคยอยูในความสนใจอาจเปลี่ยนแปลงตามไปดวย ในขณะที่พฤติกรรมและความ
สนใจเปลี่ยน อาจมีผูที่พัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมารองรับการเปล่ียนแปลงนั้น จึงดึงความสนใจของ
ผูบริโภคไดมาก ทําใหผลิตภัณฑเดิมที่เคยรุงโรจนเร่ิมเขาสูภาวะตกตํ่า แสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑมีวงจร
ชีวิตของตน หากธุรกิจไมพัฒนาผลิตภัณฑใหสามารถรองรับตอการเปลี่ยนแปลงของผูบริโภคได 
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ผลิตภัณฑนั้นก็จบวงจรชีวิต แตก็สามารถพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมาได จะกระตุนวงจรชีวิตใหฟนข้ึนมาได
อีก ธุรกิจที่ประสบความสําเร็จจึงตองทําการพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง 
 1.6 สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) เปนการ
แบงประเภทของผลิตภัณฑ เพื่อการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ ซึ่งสามารถแบงออกเปนสาย
ผลิตภัณฑ หรือตระกูลผลิตภัณฑไดอยางหลากหลาย 

2. ราคา (Price) หมายถึงมูลคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน อันเปนตนทุน (Cost) ของสินคาใน
การตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) กับราคาของผลิตภัณฑ ถามูลคาของ
ผลิตภัณฑในสายตาหรือความรูสึกของลูกคาเห็นวามีมูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคา ลูกคาก็จะ
ตัดสินใจซื้อ เพื่อใหนักการตลาดสามารถกําหนดราคาไดเหมาะสม ผูที่มีหนาที่ในการกําหนดราคา
จะตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 

 2.1 ลูกคา ตองคํานึงถึงอุปสงคของตลาดและการยอมรับในคุณคาของผลิตภัณฑ วามี
ความเหมาะสมกับมูลคาที่กําหนด ซึ่งลูกคาจะตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑที่มีคุณคามากเพียงพอ 

 2.2 ตนทุน ตองคํานึงถึงตนทุนทุกสวนที่เกี่ยวของ ทั้งตนทุนในการผลิต การบริหาร และ
การตลาดสําหรับผลิตภัณฑนั้นๆ รวมถึงคาใชจายที่เกี่ยวของทั้งทางตรงและทางออม 

 2.3 การแขงขันในตลาด ตองพิจารณาความเขมแข็งของคูแขงขัน การตั้งราคาของคูแขงขัน 
และความรุนแรงของการแขงขัน 

 2.4 ปจจัยอ่ืนๆ เชน สภาพเศรษฐกิจ นโยบายของธุรกิจ และขอกําหนดกฎหมาย เนื่องจาก
ผลิตภัณฑบางอยางผูผลิตไมสามารถต้ังราคาไดตามที่ตองการ แตตองต้ังราคาตามที่กฎหมายควบคุม
ไว เปนตน 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางจําหนาย ซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมในการเคล่ือนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด โดยสถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมในการกระจายสินคาประกอบดวย การ
ขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง เราสามารถแบงองคประกอบหลักของการจัด
จําหนายออกเปน 3 สวนดังนี้ 

 3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑและ/
หรือกรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด โดยเร่ิมตนจากแหลงผลิตผานผูขายไปสูผูซื้อ 
ดังนั้นในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม ซึ่งจะเลือกใชจํานวนคนกลางกี่ระดับ หรือจะไมเลือกใชคนกลางเลยในการจัดจําหนาย ก็
ตองพิจารณาจากประเภทของสินคาวาเหมาะสมกับชองทางรูปแบบใด การกระจายตัวของ
กลุมเปาหมายเปนอยางไร ศักยภาพของธุรกิจในการจัดการชองทางและการเลือกชองทางของคูแขงขัน 
เปนตน 
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 3.2 การกระจายสินคา (Physical Distribution) หมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการ
เคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายสินคาจึง
ประกอบดวยการขนสง (Transportation) การเก็บรักษาและการคลังสินคา (Storage and 
Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) การเลือกวิธีการกระจาย
สินคาจะพิจารณาเชนเดียวกับการเลือกชองทางการจัดจําหนายคือ พิจารณาจากประเภทของสินคา 
การกระจายตัวของลูกคากลุมเปาหมาย ศักยภาพของธุรกิจ และวิธีการกระจายสินคาของคูแขงขันเปน
หลัก ซึ่งในปจจุบันมีธุรกิจที่รับจัดการระบบการกระจายสินคาครบวงจร ต้ังแตการขนสงการคลัง และ
การบริหารขอมูลการคลังสินคา จึงทําใหหลายธุรกิจเกิดความสะดวก เนื่องจากไมตองทําการกระจาย
สินคาเอง 

 3.3 การเลือกทําเลที่ต้ัง (Location) ปกติการเลือกทําเลที่ต้ังของธุรกิจเปนหนาที่ของผูกอต้ัง
ธุรกิจต้ังแตเร่ิม และเปนปจจัยที่ตองใหความสําคัญมากเปนอันดับตนๆ เนื่องจากทําเลเปนปจจัยแหง
ความสําเร็จของธุรกิจอยางหนึ่ง หากเลือกทําเลที่เหมาะสมก็ถือไดวามีชัยไปกวาคร่ึง บางคร้ังการตลาด
ก็เกี่ยวของในการสรรหาทําเลในการวางผลิตภัณฑ ขยายสาขา เพื่อเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากข้ึน 
ลูกคามีความสะดวกมากข้ึน จึงตองคํานึงถึงปจจัยในดานทําเลของธุรกิจ 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลผลิตภัณฑ
ระหวางผูซื้อกับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทํา
การขายโดยตรง (Personal Selling) หรือใชส่ือเปนเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสาร (Non-personal 
Selling) การสงเสริมการตลาดสามารถแบงออกเปน 6 ประเภทใหญๆ ดังนี้ 

 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการเสนอขาวสารเกี่ยวกับรายละเอียดของผลิตภัณฑ 
บุคคล หรือองคการ โดยสรางสรรคงานโฆษณาที่นาสนใจและสามารถดึงดูดกลุมเปาหมายไดและทํา
การโฆษณาผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพตางๆ ส่ือเคลื่อนที่ตางๆ และปายโฆษณา เปนตน 
โดยมีคาใชจายในการใชส่ือในรูปแบบของคาซ้ือเวลาในการออกอากาศ คาพื้นที่โฆษณาในส่ือส่ิงพิมพ 
หรือการเปนผูอุปถัมภ (Sponsor) ในรายการตางๆ 

 4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการแจงขาวสารและจูงใจตลาด
โดยใชบุคคล ซึ่งมีงานที่เกี่ยวของคือ 

 4.2.1 กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย เปนการพิจารณาถึงกลยุทธที่จะใชในการ
ขายใหประสบความสําเร็จ โดยจัดการสงเสริมทั้งสําหรับลูกคาใหตัดสินใจซื้องายข้ึนและซ้ือในปริมาณ
ที่มากข้ึน และสําหรับพนักงานเพื่อความกระตือรือรนในการขาย 

 4.2.2 การบริหารทีมขาย (Salesforce Management) ตองคํานึงถึงต้ังแตการสรรหา
และการคัดเลือก การฝกอบรม การประเมินผลการทํางาน และการจายผลตอบแทน ซึ่งมีความสําคัญ
อยางยิ่งตอความสําเร็จของการใชการสงเสริมการตลาดโดยใชพนักงาน 
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 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมกระตุนใหเกิดความสนใจและ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ ที่นอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสัมพันธ และการขายโดยใชพนักงาน
ขาย โดยการสงเสริมการขายแบงออกเปน 3 ลักษณะคือ 

 4.3.1 การสงเสริมการขายมุงที่ผูบริโภค (Consumer Promotion) เปนกิจกรรมที่ทํากับ
ผูบริโภคโดยตรง เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจ หาซ้ือ และใชสินคา เชน การลดราคา การชิง
โชค และการแถมของ ฯลฯ ที่มอบใหกับผูบริโภคโดยตรง 

 4.3.2 การสงเสริมการขายมุงที่คนกลาง (Trade Promotion) เปนกิจกรรมที่ทํากับคน
กลางเพื่อเปนการกระตุนใหทําหนาที่ทางการตลาดให เชน การมอบสวนลดการคา การแถมผลิตภัณฑ 
และการมอบผลประโยชนพิเศษ ฯลฯ 

 4.3.3 การสงเสริมการขายมุงที่พนักงานขาย (Salesforce Promotion) เปนกิจกรรมที่
ทํากับพนักงานขาย เพื่อกระตุนใหทําการขาย เนื่องจากพนักงานขายมีหนาที่ในการกระตุนลูกคาใหทํา
การซื้อ เชน การฝกอบรมและการกระตุนขวัญกําลังใจ การมอบของรางวัลพิเศษ หรือใหคานายหนา 
ฯลฯ 

 4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนการใหขอมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑและ/หรือบริษัทโดยผานส่ือ อาจทําไดหลายวิธี เชน การฝากขาวประชาสัมพันธของ
องคกรไปกับส่ือตางๆ โดยไมเสียคาใชจายใดๆ ซึ่งอาจตองมีการซื้อพื้นที่โฆษณาเพ่ือเปนการ
แลกเปล่ียนในการลงขาวประชาสัมพันธในเวลาตอไป หรือการจัดงานเปดตัวสินคาใหมและเชิญส่ือเขา
รวมเพื่อนําไปเผยแพร ซึ่งถึงแมจะไมมีคาใชจายเกี่ยวกับการออกส่ือ แตจะมีคาใชจายในการจัด
กิจกรรมตางๆ ที่เกี่ยวของ เปนตน 

 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายโดยตรง 
ซึ่งนิยมใชกับส่ือโฆษณาและการมอบผลประโยชนพิเศษ เพื่อเปนการกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือได
ทันที ซึ่งเราสามารถทําการตลาดทางตรงผานส่ือตางๆ ไดหลายชองทาง เชน 
 4.5.1 ส่ือส่ิงพมิพ 

 - จดหมายตรง (Direct Mail) 
 - แคตาล็อก (Catalog) 
 - ปายหอยหนาประตู (Door Hangers) 
 - แทรกไปกับหีบหอสินคา (Package Inserts) 
 - แทรกไปกับส่ือส่ิงพิมพ เชน นิตยสาร หนังสือพิมพ 

 4.5.2 ส่ืออิเลก็ทรอนกิส 
 - โทรศัพท (Telemarketing) 
 - โทรสาร (Fax) 
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 - อินเทอรเน็ต (Internet) internet banner ads, pay-per-click ads 
 - Email Marketing 
  - โทรทัศน 
 - วิทย ุ

 4.6 การจัดกิจกรรมพิเศษ (Event) เปนการจัดกิจกรรมเพื่อดึงดูดใหกลุมเปาหมายเขามามี
ประสบการณกับผลิตภัณฑ โดยเนนใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ การเขามาสัมผัสและมีประสบการณ
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยใชกิจกรรมที่หลากหลายในการดึงดูดใหกลุมเปาหมายเขามามีสวนรวม ซึ่งการ
จัดกิจกรรมพิเศษสามารถทําไดหลายรูปแบบ เชน งานแสดงสินคา การเปดตัวสินคา จัดขบวนแหหรือ
การประชุมสัมมนา ฯลฯ 
 การจัดกิจกรรมพิเศษตองมีกิจกรรมที่ดึงดูดกลุมเปาหมาย เชน Redbull ใชกีฬา Extreme หรือ
รถจักรยานยนตที่มีกลุมเปาหมายเปนกลุมวัยรุนใชวงดนตรีร็อคที่อยูในความนิยม ใชการจัดสถานที่ให
เปนรูปแบบงานเทศกาลที่คึกคัก ฯลฯ การจัดกิจกรรมพิเศษจะประสบความสําเร็จไดตองอาศัยปจจัย
ทางการตลาดอ่ืนๆ ประกอบไดแก การสงเสริมการขาย มีการแจกส่ิงของแกผูเขารวมงาน การมอบ
เงื่อนไขพิเศษสําหรับผูที่ตัดสินใจซื้อในงาน มีสินคาราคาพิเศษอ่ืนๆ ใหเลือกซ้ือ ฯลฯ และที่สําคัญ ตอง
มีการสื่อสารใหกลุมเปาหมายทราบถึงงานที่จะเกิดข้ึน โดยใชการโฆษณาในรูปแบบตางๆ ที่เหมาะสม
กับกลุมเปาหมาย 
 จากแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ผูวิจัยไดนํามาประยุกตใชกับงานวิจัยนี้ คือ 
นํามาใชกับการออกแบบคําถามในแบบสอบถามที่ใชในการสอบถามผูบริโภคจากกลุมตัวอยางที่ผูวิจัย
สนใจที่จะศึกษาในดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค 
WD-40 
 

2. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค   
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค มีผูใหความหมายไวดังนี้ 

ธงชัย สันติวงษ (2546: 27-28) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควาการกระทําของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซึ่งสินคาและบริการทั้งนี้หมาย
รวมถึงกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งมีมาอยูกอนแลว และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว
ประเด็นสําคัญของคําจํากัดความขางตนก็คือ กระบวนการตัดสินใจที่มีมาอยูกอนแลว (Precede) ส่ิงที่
มีมากอนเหลานี้ หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคที่วาในขณะนั้น 

อดุลย จาตุรงคกุล (2546) ไดใหความหมายของผูบริโภควา หมายถึง บุคคลตางๆ ที่มี
ความสามารถในการซื้อ หรือทุกคนที่มีเงิน มีความเต็มใจที่จะซื้อสินคาหรือบริการนั้นๆ 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539: 3) ไดใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) 
หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchase) การใช (Using) การ
ประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะ
ตอบสนองความตองการของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตัดสินใจ และลักษณะกิจกรรมของแต
ละบุคคลเม่ือทําการประเมินผล (Evaluating) การจัดหา (Acquiring) การใช (Using) และการใชจาย 
(Disposing) เกี่ยวกับสินคาและบริการ 

ปริญ ลักษิตานนท (2544: 54) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการ
ตัดสินใจซึ่งเกิดข้ึนกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 

ในการศึกษาและทําความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค ผูศึกษาตองใชโมเดลที่เรียกวา โมเดล 
6W’s 1 H เพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับผูบริโภค ซึ่งประกอบไปดวย (ศิวฤทธ พงศกรรังศิลป. 2547) 

 
ตาราง 1 แสดงโมเดล 6 W’s 1 H 

              คําถาม 
    

    คําถาม 
    

1. ใครคือตลาดเปาหมาย 1. ลูกคากลุมเปาหมาย 

Who constitutes the market?   Occupants   

2. ลูกคาเปาหมายซ้ืออะไร 2. ส่ิงที่ลูกคาซือ้ 

What does the market buy?     Objects     

3. ทําไมลูกคาถึงซื้อสินคาหรือบริการนัน้   3. วัตถุประสงคในการซื้อ 

Why does the market buy?     Objectives   

4. ใครมีสวนรวมในการซื้อ     4. ผูที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ 

Who participates in the buy?   Organization   

5. ผูบริโภคซ้ืออยางไร     5. กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

How does the market buy?     Operations   

6. ผูบริโภคซ้ือเมื่อใด     6. โอกาสในการซ้ือ   

When does the market buy?   Occasions   

7. ผูบริโภคซ้ือที่ไหน     7. สถานที่จําหนายสินคาหรือบริการ 

Where does the market buy? 
  

Outlets 
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โมเดลนี้จะทําใหเกิดความเขาใจในพฤติกรรมของผูบริโภคได เพื่อใหธุรกิจสามารถหาสินคา
หรือบริการที่ดีและสอดคลองกับพฤติกรรมนั้นๆของผูบริโภค 

รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 
โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกของผู
ซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํา และผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะ
ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆของผูซื้อแลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อหรือการตัดสินใจของผูซื้อ 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2547) 

รูปแบบจําลองของพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบไปดวย 
1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเอง ทั้งภายในและภายนอก แตนักการตลาดจะ

สนใจที่จะจัดการและกระตุนความตองการภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑซึ่งถือ
วาส่ิงกระตุนเปนมูลเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ส่ิงกระตุนภายนอก ประกอบดวย 2 สวนคือ 

 1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงที่นักการตลาดสามารถควบคุม 
และจัดการใหเกิดข้ึนได เปนส่ิงที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)ประกอบดวย 

 - ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) 
 - ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) 
 - ส่ิงกระตุนดานการจัดการชองทางการจัดจําหนาย (Distribution or Place) 
 - ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก

ซึ่งเปนส่ิงที่ควบคุมไมได 
 - ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) 
 - ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) 
 - ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) 
 - ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) 
2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) เปนความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ

ที่ผูผลิตหรือผูขาย ไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคดวย 

 2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลมาจากปจจัย
ตางๆ คือ ดานวัฒนธรรม ดานสังคม สวนบุคคล ดานจิตวิทยา 

 2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดวยข้ันตอนตางๆ 
คือ การรับรู ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ 
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3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซื้อ 
(Buyer’s purchase decision) ผูบริโภคจะตองมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

 - การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
 - การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
 - การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
 - การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 
 - การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase amount) 
4. กระบวนการตัดสินใจ การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ประกอบไปดวยข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

(ฟลลิป ค็อตเลอร. 2546) 
 4.1 การรับรูปญหา (Problem of Need Recognition) ผูบริโภคจะรับรูถึงปญหาและความ

จําเปนที่ตองใชสินคาหรือบริการ ที่ไดรับการกระตุนทั้งจากภายในและภายนอก จนเกิดความตองการที่
จะหาส่ิงใดสิ่งหนึ่ง มาชวยแกปญหานั้น 

 4.2 การแสวงหาขอมูล (Search for Information) ผูบริโภคจะทําการหาขอมูลเกี่ยวกับ
สินคาจากแหลงขอมูลภายในที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาในประกอบดวย แหลงบุคคล แหลง
การคาแหลงชุมชน แหลงผูใช แตในบางคร้ังตองหาเพิ่มเติมจากแหลงภายนอกดวย เพื่อชวยในการ
ตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ 

 4.3 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) คือ การที่ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดมา
พิจารณา และประเมินผลทางเลือกเพื่อหาสินคาหรือบริการที่ดีที่สุด สําหรับผูบริโภค 

 4.4 การตัดสินใจและกระทําการซ้ือ (Purchase or Choice) หมายถึง การตัดสินใจเลือก
ทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง พรอมกับดําเนินการเพื่อใหไดทางเลือกนั้นมา 

 4.5 ความรูสึกหลังซ้ือ (Post Purchase Feeling or Outcomes of Choice) หมายถึง
ความรูสึกภายนอกหลังจากที่ผูบริโภคไดทดลองใชสินคาหรือบริการที่เลือกซื้อแลว แบงออกเปน
ความรูสึกพอใจและไมพอใจ ในสินคาและบริการนั้น ความพอใจเกิดข้ึนเมื่อผลลัพธจากการใชตรงกับ
ผูบริโภคคาดหวังไว และหากผูบริโภคผิดหวังกับการใชผลิตภัณฑหรือบริการนั้นก็จะรูสึกไมพอใจ 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
สามารถแบงปจจัยออกเปน 2 ดาน (ศิวฤทธ พงศกรรังศิลป. 2547) คือ 
1. ปจจัยภายนอก ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ ปจจัยทางวัฒนธรรม และปจจัยทาง

สังคม 
 1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนส่ิงที่ทําใหผูบริโภคแสดงพฤติกรรมที่

แตกตางกันออกมา และเกิดจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง สามารถแบงออกเปน 3 สวน คือ 
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 - วัฒนธรรม (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลที่ไดรับการถายทอดกันมาจาก
ครอบครัวและสภาพแวดลอมในสังคม และสงผลใหพฤติกรรมมีความคลายคลึงกัน 

 - วัฒนธรรมกลุมยอย (Sub-culture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มี
ลักษณะเฉพาะแตกตางกันซึ่งมีอยูในสังคมขนาดใหญ 

 - ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงสมาชิกในสังคมออกเปนระดับชั้นที่
แตกตางกัน โดยสมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะเดียวกัน และสมาชิกในช้ันสังคมที่แตกตางกันจะ
มีลักษณะที่แตกตางกัน เชน รายได การศึกษา อาชีพ เปนตน 

 1.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งจะประกอบไปดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู
ซื้อ 

2. ปจจัยภายใน ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค คือ 
 2.1 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูบริโภคซึ่งไดรับอิทธิพลจาก

ลักษณะสวนบุคคลดานตางๆ ไดแก อายุ อาชีพ สถานภาพ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพเปนตน 
 2.2 ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลที่ไดรับอิทธิพล

จากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งประกอบ 4 ปจจัย นั่นคือ ส่ิงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ 
 

3. ทฤษฎีเก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ   
 ความหมายของการตัดสินใจ  

การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําส่ิงใดสิ่งหนึ่ง
จากทางเลือกตางๆที่มีอยู ซึ่งผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆของสินคาและบริการอยู
เสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ การตัดสินใจจึงเปน
กระบวนการที่สําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ. 2550: 46)  

กระบวนการตัดสินใจซื้อ  
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Decision Process) แมผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน มี

ความตองการแตกตางกันแตผูบริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื้อที่คลายคลึงกัน ซึ่งกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ แบงออกเปน 5 ข้ันตอน ดังนี้  

1. การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need Recognition)  
จุดเร่ิมตนของปญหาเกิดข้ึนเมื่อบุคคลรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพที่เปนอุดมคติ 

(Ideal) คือ สภาพที่เขารูสึกวาดีตอตนเอง และเปนสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เปนอยูจริง (Reality) 
ของส่ิงตางๆ ที่เกิดข้ึนกับตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการที่จะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติ
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กับสภาพที่เปนจริง โดยปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันไป ซึ่งสามารถสรุปไดวา 
ปญหาของผูบริโภคอาจเกิดข้ึนจากสาเหตุ ตอไปนี้ 

 1.1 ส่ิงของที่ใชอยูเดิมหมดไป เม่ือส่ิงของเดิมที่ใชในการแกปญหาเร่ิมหมดลง จึงเกิดความ
ตองการใหมจากการขาดหายของส่ิงของเดิมที่มีอยู ผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาสิ่งใหมมาทดแทน  

 1.2 ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม เกิดจากการที่การใชผลิตภัณฑอยาง
หนึ่งในอดีตอาจกอใหเกิดปญหาตามมา เชน เมื่อสายพานรถยนตขาดแตไมสามารถหาสายพานเดิมได 
จึงตองใชสายพานอ่ืนทดแทนที่ไมไดมาตรฐาน ทําใหรถยนตเกิดเสียงดัง จึงตองไปหาสเปรยมาฉีด
สายพานเพื่อลดการเสียดทาน  

 1.3 การเปล่ียนแปลงสวนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดานวุฒิภาวะและคุณวุฒิ
หรือแมกระทั่งการเปล่ียนแปลงในทางลบ เชน การเจ็บปวย รวมถึงการเปล่ียนแปลงทางกายภาพ การ
เจริญเติบโตหรือแมกระทั่งสภาพทางจิตใจที่กอใหเกิดความเปล่ียนแปลงและความตองการใหมๆ  

 1.4 การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เชน 
การแตงงาน การมีบุตร ทําใหมีความตองการสินคาหรือบริการเกิดข้ึน  

 1.5 การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไมวาจะเปนการเปล่ียนแปลงของสถานะทาง
การเงินทั้งทางดานบวกหรือดานลบ ยอมสงผลใหการดําเนินชีวิตเปล่ียนแปลง  

 1.6 ผลจากการเปลี่ยนกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละชวงชีวิต และ
แตละกลุมสังคมที่แตกตางกัน ดังนั้นกลุมอางอิงจึงเปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจ
ของผูบริโภค  

 1.7 ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เม่ือการสงเสริมการตลาดตางๆ ไมวาจะ
เปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพนักงานหรือการตลาดทาง
ตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและเกิดความตองการขึ้นได  
เมื่อผูบริโภคไดตระหนักถึงปญหาที่เกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแกไขปญหานั้นหรือไมก็ได หากปญหาไม
มีความสําคัญมากนัก คือจะแกไขหรือไมก็ได แตถาหากปญหาที่เกิดข้ึนยังไมหายไป ไมลดลงหรือกลับ
เพิ่มข้ึนแลว ปญหานั้นก็จะกลายเปนความเครียดที่กลายเปนแรงผลักดันใหพยายามแกไขปญหา ซึ่ง
เขาจะเร่ิมหาทางแกไขปญหาโดยการเสาะหาขอมูลกอน  

2. การเสาะแสวงหาขอมูล (Search for Information)  
เมื่อเกิดปญหา ผูบริโภคก็ตองแสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อชวยในการ

ตัดสินใจ จากแหลงขอมูลตอไปนี้  
 2.1 แหลงบุคคล (Personal Search) เปนแหลงขาวสารที่เปนบุคคล เชน ครอบครัว มิตร

สหาย กลุมอางอิง ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดาน หรือผูที่เคยใชสินคานั้นแลว 
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 2.2 แหลงธุรกิจ (Commercial Search) เปนแหลงขาวสารที่ได ณ.จุดขายสินคา บริษัทหรือ
รานคาที่เปนผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย หรือจากพนักงานขาย  

 2.3 แหลงขาวทั่วไป (Public Search) เปนแหลงขาวสารที่ไดจากสื่อมวลชนตางๆ เชน 
โทรทัศน วิทยุ รวมถึงการสืบคนขอมูลจากอินเตอรเน็ต  

 2.4 จากประสบการณของผูบริโภคเอง (Experimental Search) เปนแหลงขาวสารที่ไดรับ
จากการลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช  

ผูบริโภคบางคนก็ใชความพยายามในการเสาะแสวงหาขอมูลในการใชประกอบการตัดสินใจ
ซื้อมากแตบางคนก็นอย ทั้งนี้ อาจข้ึนอยูกับปริมาณของขอมูลที่เขามีอยูเดิม ความรุนแรงของความ
ปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative)  
เม่ือผูบริโภค ไดขอมูลจากข้ันตอนที่ 2 แลว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่ดี

ที่สุด วิธีการที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับ
คุณสมบัติของแตละสินคาและคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซื้อจากหลากหลายตราย่ีหอใหเหลือ
เพียงตรายี่หอเดียว อาจข้ึนอยูกับความเชื่อนิยมศรัทราในตราสินคานั้นๆ หรืออาจข้ึนอยูกับ
ประสบการณของผูบริโภคที่ผานมาในอดีตและสถานการณของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกที่มีอยู
ดวย  

ทั้งนี้ มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อชวยประเมินแตละทางเลือก เพื่อใหตัดสินใจไดงายข้ึน 
ดังตอไปนี้  

 3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชนของสินคาที่ไดรับ (Benefit) คือ การพิจารณาถึง
ผลประโยชนที่จะไดรับ และคุณสมบัติของสินคาวา สามารถทําอะไรไดบางหรือมีความสามารถแคไหน
ผูแตละรายจะมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของลักษณะตางๆของผลิตภัณฑ ซึ่งผูบริโภคจะมอง
ลักษณะแตกตางของลักษณะเหลานี้วาเกี่ยวของกับตนเองเพียงใด และเขาจะใหความสนใจมากที่สุด
กับลักษณะที่เกี่ยวของกับความตองการของเขา  

 3.2 ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความสําคัญของ
คุณสมบัติ (Attribute Importance) ของสินคาเปนหลักมากกวาพิจารณาถึงความโดดเดนของสินคา 
(Salient Attributes) ที่เราไดพบเห็น ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตางๆของผลิตภัณฑในระดับ
แตกตางกันตามความสอดคลองกับความตองการของเขา  

 3.3 ความเชื่อถือตอตรายี่หอ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเชื่อถือตอยี่หอของ
สินคาหรือภาพลักษณของสินคา (Brand Image) ที่ผูบริโภคไดเคยพบเห็น รับรูจากประสบการณใน
อดีต ผูบริโภคจะสรางความเชื่อในตรายี่หอข้ึนชุดหนึ่งเกี่ยวกับลักษณะแตละอยางของตรายี่หอ ซึ่ง
ความเชื่อเกี่ยวกับตรายี่หอมีอิทธิพลตอการประเมินทางเลือกของผูบริโภค  
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 3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินวา มีความพอใจตอสินคาแตละยี่หอแค
ไหน ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผูบริโภคจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑที่เขาตองการแลว
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการกับคุณสมบัติของตราตางๆ 

 3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีนี้เปนอีกวิธีหนึ่งที่นําเอาปจจัย
สําหรับการตัดสินใจหลายตัว เชน ความพอใจ ความเชื่อถือในย่ีหอ คุณสมบัติของสินคามาพิจารณา
เปรียบเทียบใหคะแนน แลวหาผลสรุปวายี่หอใดไดรับคะแนนจากการประเมินมากที่สุด กอนตัดสินใจ
ซื้อตอไป  

โมเดลที่เกี่ยวของกับการประเมินทางเลือกของผูบริโภค คือ  
1. โดมิแนนซ โมเดล (Dominance Model) ผูบริโภคจะมีการเปรียบเทียบผลิตภัณฑหลายๆ

อยางแลวผูบริโภคจะคอยๆตัดผลิตภัณฑที่คุณสมบัติดอยกวาออกไปจนเหลือผลิตภัณฑที่ผูบริโภคคิด
วาดีที่สุด  

2. คอนจังซทีฟ โมเดล (Conjunctive Decision Model) เปนการตัดสินใจแบบไมทดแทนกัน 
ผูบริโภคจะกําหนดจุดตํ่าสุดที่ยอมรับไดของคุณสมบัติของผลิตภัณฑแลวประเมินคุณสมบัติของตรา
สินคาตางๆตราสินคาที่ตํ่ากวาจุดตํ่าสุดที่ยอมรับไดจะถูกตัดออกไป  

3. ดัสจังซทีฟโมเดล (Disjunctive Model) เปนกฎการตัดสินใจแบบไมทดแทนกันซ่ึงผูบริโภค
กําหนดจุดตํ่าสุดของคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่สามารถยอมรับได แลวเปรียบเทียบกับตราสินคาตางๆ 
ตราสินคาใดที่มีคุณสมบัติเลยจุดที่ยอมรับไดก็จะเปนตราที่ยอมรับได  

4. เล็กซิโคกราฟฟก โมเดล (Lexicographic Model) เปนการตัดสินใจในแบบไมทดแทนกัน 
ซึ่งผูบริโภคจัดลําดับความสําคัญของคุณสมบัติกอนแลวเปรียบเทียบตราสินคากับคุณสมบัติที่สําคัญ
สูงสุดกอนถาตราสินคาใดมีคะแนนสูงพอราคาสินคานั้นก็จะไดรับเลือกถาคะแนนไมเพียงพอก็จะมีการ
เปรียบเทียบคุณสมบัติที่สําคัญประการที่สอง และใชวิธีการเชนนี้ตอไปจนกวาจะเหลือทางเลือกที่มี
ความสามารถสูงสุดทางเดียว  

5. โมเดลการคาดคะเนมูลคา (Expectancy-Value Model) เปนโมเดลที่ใชหลักทฤษฎีความ
นาจะเปนเขามาชวยเพื่อคาดคะเนวาผลิตภัณฑแตละอยางวามีมูลคาเทาใด ผลิตภัณฑใดที่มีการ
คาดคะเนวามีมูลคาสูงสุดก็จะเลือกผลิตภัณฑนั้น  

6. โมเดลผลิตภัณฑในอุดมคติ (Ideal Product Model or Ideal Point Model) เปนโมเดลที่
ผูบริโภคกําหนดรูปแบบภาพลักษณเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ดีที่สุดที่ผูบริโภคตองการ เปนการกําหนด
ผลิตภัณฑในอุดมคติของผูบริโภค  

จากโมเดลที่กลาวมาขางตนแสดงวาผูบริโภคแตละคนจะมีวิธีการประเมินผลิตภัณฑแตกตาง
กัน ดังนั้นควรมีการศึกษาใหทราบวาผูบริโภคใชกลยุทธใดในการประเมินทางเลือกในการซื้อ เพื่อจะได
เลือกใชกลยุทธไดเหมาะสม 
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4. การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) โดยปกติแลวผูบริโภคแตละคนจะตองการขอมูลและ
ระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน คือ ผลิตภัณฑบางอยางตองการ
ขอมูลมาก ตองใชระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แตบางผลิตภัณฑผูบริโภคก็ไมตองการขอมูลหรือ
ระยะเวลาในการตัดสินใจนานนัก  

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 53-55) ไดอธิบายถึงรูปแบบพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค ซึ่งสามารถแบงออกไดตามระดับของความพยายามในการแกปญหา คือ  

 4.1 พฤติกรรมการแกปญหาอยางเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving: ESP) เปน
พฤติกรรมที่เกิดข้ึนในการตัดสินในการซ้ือคร้ังแรก สวนใหญเปนผลิตภัณฑที่มีราคาสูง และการซื้อ
เกิดข้ึนไมบอย นานๆถึงจะซ้ือสักคร้ังหนึ่ง มักเปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภคยังไมมีความคุนเคย จึงตองการ
ศึกษารายละเอียดของขอมูลมากและใชเวลาในการตัดสินใจนานกวาผลิตภัณฑที่คุนเคยแลว  

 4.2 พฤติกรรมการแกปญหาแบบจํากัด (Limited Problem Solving: LPS) เปนลักษณะ
ของการตัดสินใจที่ทางเลือกที่มีไมไดแตกตางกันมากนัก มีเวลาในการตัดสินใจไมมาก หรืออาจไมคิด
วามีความสําคัญมาก จึงไมใสความพยายามในการหาขอมูลและตัดสินใจอยางจริงจัง  

 4.3 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตามความเคยชิน เปนลักษณะของการซ้ือซ้ําที่เกิดมาจาก
ความเช่ือมั่นในการตัดสินใจจากการแกไขในคร้ังกอนๆ จึงทําการแกปญหาเหมือนเดิมที่สามารถสราง
ความพึงพอใจได จนทําใหเกิดการซ้ือผลิตภัณฑเดิมๆเกิดเปนความเคยชิน กลายเปนพฤติกรรมของ
ความภักดีในตราผลิตภัณฑ (Brand Loyally) หรืออีกสาเหตุหนึ่งอาจมาจากการเกิด ความเฉ่ือย 
(Inertia) ของผูบริโภค ที่จะตองเร่ิมศึกษาหรือแกปญหาใหมทุกคร้ัง จึงใชวิธีการใชความเคยชิน แตถึง
กระนั้น หากผูบริโภคถูกกระตุนก็สามารถที่จะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมใหทําการตัดสินใจใหมได  

 4.4 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือแบบทันที เปนลักษณะของการตัดสินใจที่เกิดข้ึนจาก
เหตุการณที่เกิดกะทันหันหรือจากการถูกกระตุนจากส่ิงเราทางการตลาดใหตัดสินใจในทันที รวมถึงถา
ผลลัพธที่ตามมามีความเสี่ยงตํ่าหรือมีประสบการณจากการใชสินคานั้นอยูแลว ทําใหเกิดพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อแบบทันทีได  

 4.5 พฤติกรรมที่ไมยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย เปนลักษณะของการตัดสินใจที่
ผูบริโภคจะทดลองใชผลิตภัณฑใหมๆอยูเสมอ ซึ่งอาจมีสาเหตุมาจากการที่ผูบริโภคตองการแสวงหา
สิ่งที่ดีที่สุดจึงทดลองหาส่ิงใหมๆอยูเร่ือยๆ  

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแลว ผูบริโภคจะไดรับ
ประสบการณในการบริโภค ซึ่งอาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ได ถาพอใจผูบริโภคไดรับทราบ
ถึงขอดีตางๆของสินคาทําใหเกิดการซื้อซ้ําไดหรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคารายใหม แตถาไมพอใจ 
ผูบริโภคก็อาจเลิกซื้อสินคานั้นๆในคร้ังตอไปและอาจสงผลเสียตอเนื่องจากการบอกตอ ทําใหลูกคาซ้ือ
สินคานอยลงตามไปดวย 
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ภาพประกอบ 1 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer buying decision process) 

จากทฤษฎีที่กลาวมา อธิบายไดวา พฤติกรรมผูบริโภค จะเปนเร่ืองที่เกี่ยวของกับ กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 5 ข้ันตอน ดังที่แสดงในภาพประกอบที่ 2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค (Consumer buying decision process) ซึ่งจะมีความสัมพันธกับความนึกคิด (Thought) 
ความรูสึก (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการดํารงชีวิตของมนุษยแตละคนซ่ึงไมจําเปนตอง
เหมือนกัน ทั้งนี้เพราะแตละคนมีทัศนคติ (Attitude) ส่ิงจูงใจ (Motive) ประสบการณ การรับรูหรือส่ิง
กระตุน (Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกตางกัน ปจจัยดังกลาวจะมีผลตอความรูสึกนึกคิดที่นําไปสู
กระบวนการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

 

4. ประวัติความเปนมาและขอมูลเก่ียวกับน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 

 บริษัท Rocket Chemical Company ในเมือง ซาน ดีเอโก ประเทศสหรัฐอเมริกา ไดกอต้ังข้ึน
ในป พ.ศ. 2495 และไดผลิตสินคาเพื่อใชในการปองกันและไลสนิมเพื่อใชสําหรับองคการดานอวกาศ
ของสหรัฐอเมริกา ตอมาในป พ.ศ. 2496 ไดเปดตัวสินคา WD-40 อยางเปนทางการครั้งแรก เพียงหนึ่ง
เดียวดวยคุณสมบัติที่วา “Water Displacement” คือ สามารถไลน้ําและความช้ืนได อีกทั้งยังปองกัน
การเกิดสนิม และไลสนิมได โดยการทดลองสูตรถึง 40 คร้ังกวาจะประสบผลสําเร็จ จึงเปนที่มาของช่ือ
ผลิตภัณฑ WD-40 โดย WD คือ การไลน้ํา ดูดความช้ืน (Water displacement formulation) + 40 
หมายถึงจํานวนคร้ังในการทดลองจนประสบความสําเร็จ ซึ่งองคการ NASA ไดนํา WD-40 มาใช
สําหรับปองกันสนิมและการสึกหรอของจรวด การยิงข้ึนสูอวกาศของจรวดมิสไซน “ATLAS” ในเวลานั้น 

 ปพ.ศ. 2498 ไดบรรจุกระปองและออกจําหนายสูตลาดผูบริโภค เนื่องจากบริษัทเล็งเห็นถึง 
ศักยภาพที่มีอยูของสินคาและไดรับความนิยมอยางแพรหลายในทันที ในปพ.ศ. 2503 สถานการณ
มักจะสรางวีรบุรุษเสมอ WD-40 ถูกส่ังซ้ือเพื่อไปใชในการชวยเหลืออุทกภัยคร้ังใหญจากพายุเฮอริเคน 
“Caria” ที่บริเวณชายฝงรัฐฟลอริดา โดยใชในการไลความชื้นรถยนต และเคร่ืองยนตตางๆ ที่ถูกน้ําซึม
เขาไปลัดวงจร ทําใหไมสามารถใชงานได ใหกลับมาใชงานไดอีกคร้ัง และในปเดียวกันนั้นเอง WD-40 

การรับรูปญหา 
(Problem 
Recognition) 

การคนหาขอมูล 
(Information 
Search) 

การประเมินผล
ทางเลือก 
(Evaluation of 
Alternatives) 

การตัดสินใจ
ซื้อ 
(Purchase) 

การประเมินผล
หลังการซ้ือ 
(Post Purchase 
Evaluation) 
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ก็ไดพัฒนาสูตรเพื่อยกเลิกการใชสาร Chlorofluorocarbon (CFC) เปนสวนประกอบ เนื่องจาก
คํานึงถึงผูใชงานและสภาพแวดลอม ที่อาจไดรับผลกระทบจากสารเคมี  

 ปพ.ศ. 2508 Rocket Chemical Company ไดนําสินคา WD-40 เขาสูตลาดอุตสาหกรรม 
เนื่องจากเห็นคุณสมบัติหลอล่ืน ปองกันติดขัด ไลความช้ืนและกันสนิม นั้นเหมาะสมในการใชกับ
เคร่ืองจักรและช้ินสวนตามโรงงานอุตสาหกรรม สินคา WD-40 ไดรับความนิยมอยางแพรหลายทั่วทั้ง
ตลาดอุตสาหกรรมในเวลาตอมาไมนาน 

 ปพ.ศ. 2512 ไดมีการเปลี่ยนช่ือบริษัทเปน WD-40 ตามชื่อผลิตภัณฑ ปจจุบันสํานักงานใหญ
อยูที่เมือง ซาน ดีเอโก ประเทศสหรัฐอเมริกา WD-40 ไดผลิตสินคาที่มีคุณภาพออกมาอยางตอเนื่อง
ภายใตยี่หอ 3 IN ONE, Carpet Fresh, Spot Shot เปนตน เพื่อตอบโจทยความตองการของผูบริโภค
และสงสินคาไปขายท่ัวโลก โดยเฉพาะตลาด ยุโรป อเมริกา เอเชีย และขายกวา 160 ประเทศทั่วโลก 
รวมถึงประเทศไทยดวย สินคาไดรับการยอมรับและเลือกใชจากบริษัทชั้นนํา เชน องคการนาซา, 
Boeing, GE, IBM, FORD, GM, Toyota เปนตน  

 คุณสมบัติของน้ํามนัอเนกประสงค WD-40  

 ดวยสูตรลับเฉพาะที่ไดรับการพัฒนามากกวา 56 ป ใหประสิทธิภาพหลอล่ืนและปองกันสนิม
ได ใช CO2 เปนตัวขับ ไมใชกาซไฮโดรคารบอนจึงปลอดภัย ติดไฟยาก ไมมีสารกอมะเร็ง และไมมีสาร 
CFC ปลอดภัยตอส่ิงแวดลอม ปราศจากสารตองหามตามขอกําหนดควบคุมสารเคมีตองหามของ
สหภาพยุโรป Restriction of Hazardous Substances Directive (RoHS) น้ํามันอเนกประสงค WD-
40 ผลิตและบรรจุในสหรัฐอเมริกา คุณสมบัติเดน 5 ประการมีดังนี้  

1. หลอล่ืนอุปกรณ (Stops Squeaks) ทําใหสวนเคล่ือนไหวตางๆ ทํางานคลองข้ึน ลดการ
เสียดสีระหวางชิ้นสวน 

2. แทรกซึมเพื่อคลายความติดขัด (Free Sticky Mechanisms) ชวยใหชิ้นสวนที่ติดแนนคลาย
ตัวออกดวยสูตรแทรกซึมสูงของ WD-40 เชน แมกุญแจที่ไขยาก น็อตที่ติดแนนคลายลําบาก บานพับ
ฝดเสียงดัง 

3. ไลความชื้น (Displaces Moisture) น้ํามันมีแรงยึดติดกับผิวโลหะสูงมาก จึงแทรกซึมเปน
เกราะปองกันระหวางความชื้นและโลหะ โดยไมเปนส่ือนําไฟฟา ชวยปองกันการลัดวงจร 

4. ปองกันและคลายสนิม (Protect Against & Loosens Rust) ปองกันและจํากัดไมใหเกิด
สนิมทําใหสนิมที่เกิดแลวไมสามารถลามออกไปได 
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5. ทําความสะอาดอุปกรณ (Cleans & Protects) WD-40 สามารถแทรกซึมเขาใตส่ิงสกปรก 
ทําใหส่ิงสกปรกหลุดออก และยังชวยลอกฉลากออกไดงาย ใชทําความสะอาดจาระบีจากช้ินสวนเขมา
ในกระบอกปน เปนตน 

 

 

 

 

No Mess Pen 7.7 มิลลิลิตร     191 มิลลิลิตร  300 มิลลิลิตร    333 มิลลิลิตร     400 มิลลิลิตร 

 

 

Smart Straw 354.8 มิลลิลิตร     1 แกลอน   5 แกลอน  55 แกลอน 
 

ภาพประกอบ 2 ขนาดบรรจภัุณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
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5. งานวิจัยที่เก่ียวของ  
ธงชัย รุงเที่ยงธรรม (2547) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยทีใชในการเลือกซ้ือแชมพูสมุนไพรของ

ผูบริโภคในเขตพญาไท โดยมีความมุงหมายเพื่อศึกษาปจจัยที่ใชในการเลือกซื้อแชมพูสมุนไพรของ
ผูบริโภคที่เคยซ้ือและใชแชมพูสมุนไพร พบวาผูบริโภคใชปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคาในการเลือกซื้อ
แชมพูสมุนไพรในระดับมาก สวนดานการจัดจําหนายและสงเสริมการตลาดในระดับปานกลาง และ
ผูบริโภคที่มีชวงอายุตางกันจะใชปจจัยดานการจัดจําหนายในการเลือกซ้ือแชมพูสมุนไพรแตกตางกัน 
ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสและระดับการศึกษาตางกันจะใชปจจัยดานราคา ในการเลือกซื้อแชมพู
สมุนไพรตางกัน ผูบริโภคที่มีอาชีพและผูแนะนําใหซื้อตางกัน จะใชปจจัยดานผลิตภัณฑและราคาใน
การเลือกซื้อแชมพูสมุนไพรตางกัน ผูบริโภคที่มีเพศ รายได จํานวนครั้งที่ซื้อตอเดือนตางกันจะใชปจจัย
ดานผลติภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ในการเลือกซ้ือแชมพูสมุนไพรตางกัน 
และผูบริโภคสวนใหญมีความเห็นวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณสมบัติชวงปองกันรังแค ผมรวง 
สีสัน และวัสดุที่ใชในการทําบรรจุภัณฑ เปนปจจัยสําคัญที่ทําใหผูบริโภคเลือกซ้ือแชมพูสมุนไพร
ตางกัน และปจจัยดานราคา ไดแก ผลิตภัณฑควรมีราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ และมี
ราคาถูก เปนปจจัยสําคัญที่สุด 

มานะ ขุมพลกรัง (2549) ไดทําการศึกษาเร่ือง ทัศนคติและความพึงพอใจที่มีผลตอพฤติกรรม
การซื้อเครื่องสุขภัณฑของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนหญิง ชวงอายุระหวาง 21 – 30 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบ
อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท พฤติกรรมการซื้อ
สุขภัณฑของผูบริโภคสวนใหญใชเคร่ืองสุขภัณฑยี่หอคอตโต โดยซ้ือจากรานวัสดุตกแตง เชน บุญถาวร 
แกรนดโฮม สุขภัณฑเซ็นเตอร ในสวนของย่ีหอสุขภัณฑผูบริโภครับรูจากส่ือโทรทัศนมากที่สุด สมาชิก
ในครอบครัวมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสุขภัณฑ ในดานผลิตภัณฑที่มีตอเคร่ืองสุขภัณฑ ไดแก 
คุณภาพและการประหยัดน้ํา เหตุผลที่ต้ังใจซื้อกรณีหากมีการซื้ออีกในอนาคต ก็เพราะคุณภาพดีใช
แลวทนทานไดมาตรฐาน ทัศนคติในดานราคาอยูในระดับที่ดีมากเม่ือเทียบกับคุณภาพสินคา ทัศนคติ
ในดานการจัดจําหนายในระดับดีไดแกการจัดแสดงเคร่ืองสุขภัณฑ ตัวอยางในราน การหาซื้อภายใน
ราน รวมถึงการตกแตงราน ทัศนคติดานการสงเสริมทางการตลาดในระดับที่ดีมาก ไดแกการรับประกัน
สินคา และการลดราคาพิเศษ  

ขอเสนอแนะเพิ่มเติมของผูตอบแบบสอบถามพบวา ผูตอบแบบสอบถามตองการเคร่ือง
สุขภัณฑที่ทันสมัย เปนของดี สีสวย ราคาปานกลางไดรับความใสใจและบริการอยางเทาเทียมกันจาก
พนักงานขาย 

สุณีรัตน จิรเกรียงไกร (2551) ศึกษาเร่ือง การรับรูการสื่อสารทางการตลาดของผูบริโภคที่มีผล
ตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเวชสําอางในรานขายยาในกรุงเทพมหานคร การวิจัยคร้ังนี้มุง
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ศึกษาเร่ืองการรับรูการสื่อสารทางการตลาดของผูบริโภคที่มีผลตอ กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เวชสําอางในรานขายยาในกรุงเทพมหานคร เพื่อที่จะเปนประโยชน ตอบริษัทไดนําขอมูลเหลานี้ไปใช
ในการสรางการรับรูใหแข็งแกรง ตลอดจนวางแผนผานเคร่ืองมือ ส่ือสารทางการตลาดบริหารจัดการ 
ดานคุณภาพและรูปรางลักษณะของผลิตภัณฑ ในการสรางความ ไดเปรียบทางการแขงขันในสภาพ
ตลาดปจจุบันได 

อภิวัฒน เลิศสุทธิวงค (2549) ไดทําการศึกษาเร่ือง ทัศนคติดานสวนประสมทางการตลาดที่
สงผลตอพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองยิงตะปู JUMBO A ของผูประกอบการในกรุงเทพมหานคร พบวา
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูประกอบการประเภทรานคา Hardware มีระยะเวลาการ
ดําเนินงาน 4-6 ป รายไดเฉล่ียคร่ีงป 14,000,001 บาทข้ึนไป โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศชาย อายุ 31-40 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา และเปนเจาของกิจการ มีวิธีการซ้ือ
โดยตรงจากบริษัทผูนําเขาและซ้ือผานตัวแทนจําหนาย ความถี่ในการซื้อ 1 คร้ังตอเดือน ปริมาณใน
การซื้อ 20-80 ชิ้น สําหรับทัศนคติดานปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานสถานที่จัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด อยูในระดับปานกลาง วิธีการซ้ือ มี
ความสัมพันธกับ ประเภทของผูประกอบการ ระยะเวลาดําเนินงาน รายได และราคา อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ 0.05 ความถี่ในการซื้อ มีความสัมพันธกับ รายได ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ปริมาณการซื้อ มี
ความสัมพันธกับ ประเภทของผูประกอบการ ระยะเวลาการดําเนินงาน รายได ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา และดานการสงเสริมการตลาด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
ในการทําวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภค

ในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดทําการศึกษาและคนควาตามข้ันตอนดังนี้ 

1. การกําหนดประชากรและเลือกกลุมตัวอยาง 

2. การสรางเคร่ืองมือเพื่อใชในการศึกษาวิจัย 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 

4. การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 

5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

1. การกําหนดประชากรและเลือกกลุมตัวอยาง 
ประชากรที่ใชในการวิจัย 
ประชากรท่ีใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคที่เคยซ้ือและใชสินคาน้ํามันอเนกประสงค 

ในกรุงเทพมหานคร 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่ใชน้ํามันอเนกประสงค ที่แนนอน ผูวิจัยกําหนดขนาด

ตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณประชากรกลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วานิชย
บัญชา. 2545: 25-26) และเนื่องจากเร่ืองที่ศึกษาเปนสินคาที่มีผูใชเฉพาะกลุม ผูวิจัยจึงขอปรับลด
ระดับความเชื่อมั่นเปน 90% ความผิดพลาดที่ยอมรับไดไมเกิน 10% (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 
245) โดยใชสูตรดังนี้ 

   

 

เมื่อ n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

       Z แทน คาสถิติที่ระดับความเชื่อมัน่ทีก่ําหนดไว ในที่นี้ผูวิจัยไดกาํหนดไวที่ 90%  

n = 
Z2 pq 
E2 
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ดังนัน้จะมีคา Z1-α/2 = Z.95  

Z = 1.64 

    p แทน สัดสวนของประชากรหรือความนาจะเปนของประชากร ในที่นี้กําหนดความนาจะ
เปนของประชากร เทากับ 0.5  

    q แทน 1 – p 

    E แทน คาความคลาดเคลื่อนของกลุมทีย่อมใหเกิดข้ึนไดในที่นี ้กําหนด E = 0.1 

จากสูตรขางตนแทนคาในสูตรไดดังนี้ 

n = 
(1.64)2 (0.5)(1-0.5) 

(0.1)2 
          =  67.2 หรือ 67 คน 

 จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางทั้งหมด 67 คน และทําการเก็บตัวอยางเพิ่มอีก 53 คน รวม
จํานวนกลุมตัวอยางที่กําหนดไวทั้งส้ิน 120 คน 

การเลือกกลุมตัวอยาง 
ใชวิธีการเลือกตัวอยางจากวิธีสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บ

รวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไวนําเก็บขอมูลตามกลุมตางๆ จนครบจํานวนที่
กําหนด โดยกลุมเปาหมายคือ กลุมคนข่ีจักรยาน กลุมคนข่ีรถจักรยานยนตขนาดใหญหรือบ๊ิกไบค กลุม
คนที่ชื่นชอบการยิงปน ลูกคาที่เขามาซ้ือสินคา WD-40 ที่บริษัท เกรียงไทยวัฒนา กรุป รานคา
ฮารดแวร งานแสดงสินคา หรือ โฮมโปร เปนตน 

 

2. การสรางเครื่องมือเพื่อใชในการศึกษาวิจัย 
เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดสรางเคร่ืองมือและ

ข้ันตอนการสรางเคร่ืองมือ หรือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งประกอบดวยคําถาม 3 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามมีลักษณะเปน
แบบสอบถามปลายปด (Close-Ended Response Question) มี 4 ขอ ไดแก 

ขอที่ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
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ขอที่ 2 ระดับการศึกษา ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอที่ 3 รายไดเฉล่ียตอเดือน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอที่ 4 อาชีพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

สวนที่  2 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 มีลักษณะคําถามเปนแบบปลายปด (Close-Ended Response Question) ให
ผูตอบแบบสอบถามเลือกเพียงคําตอบเดียว มีจํานวน 6 ขอ ไดแก 

ขอที่ 1 ปจจัยดานคุณลักษณะผลิตภัณฑของนํ้ามันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด 
เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

1. น้าํมนัไมเหนียวเหนอะทิ้งคราบหลังการใช 

2. น้าํมนัไมมกีล่ินฉุน 

3. ฟลมน้าํมันมีความหนาเคลือบผิวไดยาวนาน 

4. น้าํมนัมีโอกาสติดไฟไดนอยกวา 

5. อ่ืนๆ 

ขอที่ 2 ปจจัยดานบรรจุภัณฑของน้ํามันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด เปนระดับการ
วัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

1. ขนาดบรรจุภัณฑมีหลากหลายขนาดใหเลือก 

2. บรรจุภัณฑมีความทนทาน 

3. บรรจุภัณฑมีความสวยงามนาใช 

4. บรรจุภัณฑมีน้ําหนักเบาสะดวกตอการใชงาน 

5. อ่ืนๆ 

ขอที่ 3 ปจจัยดานตราสินคาของน้ํามันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด เปนระดับการ
วัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

1. คุณคาตราสินคาในดานผลิตภัณฑเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม ไมมีสาร CFC 
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2. ความมีชื่อเสียงของผลิตภัณฑ 

3. ตราสินคาเปนชื่อทีง่ายตอการจดจําและบอกตอ 

4. เปนตราสินคาที่ผูบริโภคคํานึงถึงเปนอันดับตนๆ ในการเลือกซื้อสินคา   

5. อ่ืนๆ 

ขอที่ 4 กลยุทธดานราคาของน้ํามันอเนกประสงคที่ดึงดูดใจใหทานซ้ือน้ํามันอเนกประสงคมาก
ที่สุด ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

1. การใหสวนลดกรณีชําระเงินสด 

2. การใหสวนลดกรณีที่ซื้อเปนจํานวนมาก 

3. การต้ังราคารวมหอเพื่อใหถูกกวาแยกซ้ือ เชน ซื้อยกแพ็กราคาพิเศษ 

4. การใหราคาพิเศษเมื่อซ้ือรวมกับสินคาประเภทอ่ืนๆ 

5. การคงราคาระดับเดิมในระยะยาว  

ขอที่ 5 ชองทางการจัดจําหนายใดที่ดึงดูดใจใหทานซ้ือน้ํามันอเนกประสงคมากที่สุด ใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

1. รานฮารดแวร 

2. รานคาปลีกสมัยใหม เชน โฮมโปร 

3. งานแสดงสินคาตางๆ 

4. อินเตอรเน็ต 

5. พนักงานขาย  

6. หนาราน บริษัท เกรียงไทยวัฒนา กรุป  

ขอที่ 6 กิจกรรมสงเสริมทางการตลาดใดที่ทําใหทานซื้อน้ํามันอเนกประสงคมากที่สุด ใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

1. การโฆษณาผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ หรือ นิตยสาร 
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 2. การสงเสริมการขายตางๆ เชน สวนลดราคาพิเศษ หรือ ของแถม 

3. ผลิตภัณฑเขารวมงานแสดงสินคาตางๆ 

4. การไดรับขอมูลผลิตภัณฑจากผูขายหรือพนักงานขาย 

5. การตลาดทางตรง เชน การสงแคตาล็อก การสงขอเสนอพิเศษทางไปรษณีย หรือ 
SMS  

สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 มีลักษณะ
คําถามเปนแบบปลายปด (Close-Ended Response Question) ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกเพียง
คําตอบเดียว มีจํานวน 7 ขอ มีรายละเอียดดังนี้ 

ขอที่ 1 ทานซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดใดมากที่สุด เปนระดับการวัดขอมูลประเภท
เรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

1. ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) 

 2. ขนาดกลาง (300-400 มิลลิลิตร) 

3. ขนาดใหญ (1 แกลอน) 

ขอที่ 2 ทานซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 เพื่อประโยชนใดมากที่สุด เปนระดับการวัดขอมูล
ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

1. ใชหลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด 

 2. ใชไลความช้ืน ปองกันและคลายสนิม 

3. ใชทําความสะอาดอุปกรณ 

ขอที่ 3 คาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 เปนจํานวนเงินตอคร้ังโดยเฉล่ียเทาใด 
ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

1. ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 บาท 

 2. 201 – 600 บาท 

3. 601 – 1,000 บาท 
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4. 1,001 บาทข้ึนไป 

ขอที่ 4 ความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของทาน เปนระดับการวัดขอมูลประเภท
เรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

1. 6 เดือน 1 คร้ัง  

2. ปละ 1 คร้ัง 

3. มากกวา 1 ปข้ึนไปตอ 1 คร้ัง    

ขอที่ 5 บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของทานมากที่สุด 
เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

1. ตนเอง 

 2. ผูมีประสบการณในการใชผลิตภัณฑ 

3. พนักงานขาย 

ขอที่ 6 ทานซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในโอกาสใด ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 

1. ซื้อเมื่อจําเปนใชงาน 

 2. ซื้อเมื่อสินคาลดราคา 

3. ซื้อเมื่อสินคาหมด 

ขอที่ 7 ในอนาคตอันใกลทานจะซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อีกหรือไม ใชระดับการวัด
ขอมูล ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

1. ซื้ออยางตอเนื่อง 

 2. ซื้อตามความตองการเมื่อจะใชงาน 

 3. ไมซื้อ 
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ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ 
ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเคร่ืองมือตามลําดับดังนี้ 

1. ศึกษาขอมูลจากตํารา เอกสารทางวิชาการ บทความ ทฤษฎีหลักการ และงานวิจัยที่
เกี่ยวของ เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามเพื่อใหคลอบคลุมตามความมุงหมายของการวิจัย 

2. นําขอมูลที่ไดมาสรางแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

3. นําแบบสอบถามที่สรางข้ึน เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพื่อเปนการตรวจสอบ ขอ
คําแนะนําในการนํามาปรับปรุงแกไขใหเหมาะสมกับวัตถุประสงคของการวิจัย 

4. นําแบบสอบถามที่แกไขแลวเสนอตอผูเช่ียวชาญ เพื่อตรวจสอบความถูกตองเหมาะสม 
ความเที่ยงตรงตามเนื้อหา กอนนําไปทดลองใชจํานวน 20 ชุด เพื่อตรวจสอบความถูกตองและ
ครบถวนของแบบสอบถาม 

5. นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปสอบถามกับกลุมตัวอยาง 

 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 งานวิจัย ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดทําการแบงลักษณะการเก็บขอมูล ออกเปน 2 ลักษณะ ดังนี้ 

1. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาจาก หนังสือ ตํารา 
บทความ สารนิพนธที่เกี่ยวของ แค็ตตาล็อกสินคาของบริษัท เกรียงไทยวัฒนา กรุป แหลงขอมูลทาง
อินเตอรเน็ต เพื่อใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ 

2. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากการตอบ
แบบสอบถามของกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานคร จํานวน 120 ชุด  

 

4. การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 เมื่อไดรับแบบสอบถามกลับคืนมาแลว ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการดังนี้ 

การจัดทําขอมูล 
1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) จากแบบสอบถาม ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการ

ตอบแบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
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2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ไดกําหนดไว
ลวงหนา  

3. การประมวลผลขอมูล โดยนําขอมูลที่ลงรหัสแลวมาบันทึกและประมวลผลโดยใชการ
ประมวลผลทางคอมพิวเตอร เพื่อวิเคราะหเชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐาน  

การวิเคราะหขอมูล 
1. การวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชสถิติดังนี้ 

แบบสอบถามสวนที่ 1 ลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน 
และอาชีพ แจกแจงเปนความถี่ (Frequency) และคาเปอรเซ็นตหรือรอยละ (Percentage) 

แบบสอบถามสวนที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
แจกแจงเปนความถี่ (Frequency) และคาเปอรเซ็นตหรือรอยละ (Percentage) 

แบบสอบถามสวนที่ 3 พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 แจกแจงเปนความถี่ 
(Frequency) และคาเปอรเซ็นตหรือรอยละ (Percentage) 

2. การวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชสถิติดังนี้ 

การทดสอบสมมติฐานทดสอบคาความแตกตางของตัวแปร 2 ตัวข้ึนไป ใชในการวิเคราะห

กลุมตัวอยางเชิงกลุม โดยคํานวณคาไค-สแควร Chi-Square (χ² ‐ test) จากคาความถี่ (กัลยา วานิชย

บัญชา. 2550: 93) สําหรับคานัยสําคัญทางสถิติที่ใชในการวิเคราะหคร้ังนี้ กําหนดไวที่ 0.1 

การทดสอบสมมติฐาน 
1. ลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน อาชีพ มีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 สถิติที่ใชทดสอบคือ Chi-Square 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ  มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 สถิติที่ใชทดสอบคือ Chi-Square 

3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค
ยี่หอ WD-40 สถิติที่ใชทดสอบคือ Chi-Square 

4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
น้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 สถิติที่ใชทดสอบคือ Chi-Square 
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5. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 สถิติที่ใชทดสอบคือ Chi-Square 

 

5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลในการศึกษาคนควาคร้ังนี้ ผูวิจัยนําขอมูลที่ลงรหัสแลวมาบันทึกและ
ประมวลผลโดยใชการประมวลผลทางคอมพิวเตอร เพื่อหาคาสถิติดังนี้ 

1. คาสถิติพืน้ฐาน 

 1.1 คารอยละ (Percentage) (กัลยา วานชิยบัญชา. 2550: 45) โดยใชสูตรดังนี ้

  

  

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

       f   แทน ความถี่ทีสํ่ารวจได 

       n   แทน จํานวนความถี่ทัง้หมด หรือ จํานวนกลุมตัวอยาง 

2. สถิติเพื่อการทดสอบสมมติฐาน 

 สถิติ Chi-Square (χ²  ‐  test) ใชในการวิเคราะหกลุมตัวอยางเชิงกลุมเพื่อหาความแตกตาง

ของตัวแปร 2 ตัวข้ึนไป โดยคํานวณคาไค-สแควร (Chi-Square) จากคาความถี่โดยใชสูตร ดังนี้ (กัลยา 
วานิชยบัญชา. 2550: 93) 

 

 

โดยที ่ χ²         =               คาไค-สแควร (Chi-Square) 

                = จํานวนหรือความถ่ีของขอมลูที่มีลักษณะที่ i ของตัวแปรที่หนึ่งและม ี

         ลักษณะที่ j ของตัวแปรที่สอง 

             r       =          จาํนวนลักษณะของตัวแปรที่หนึ่ง 

P = 
f x 100 

n 
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             c       =          จาํนวนลักษณะของตัวแปรที่สอง 

             = คาความถี่หรือจํานวนที่คาดไวของลักษณะที่ i ของตัวแปรที่หนึ่งและ 

            ลักษณะที่ j ของตัวแปรที่สอง 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลความหมายจากผลการวิเคราะหขอมูลใน

งานวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะห 
 n  แทน จํานวนผูตอบแบบสอบถามที่เปนกลุมตัวอยาง  
Sig. แทน ระดับนัยสําคัญทางสถติิในการทดสอบสมมติฐาน  

 χ² แทน คาที่ใชพจิารณาในไค-สแควร (Chi-square) 

0H  แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis)  

1H  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
  

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
ผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัยแบงการนําเสนอ

ออกเปน 2 สวน ดังนี้ 
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 
1.1 ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะสวนบุคคลไดแก เพศ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และ

อาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 
1.2 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่มีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ไดแก ดานผลิตภัณฑประกอบดวย คุณสมบัติผลิตภัณฑ 
ดานบรรจุภัณฑ และดานตราสินคา ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด 

1.3 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ไดแก ขนาดบรรจุภัณฑที่ซื้อ 
ประโยชนในการใชงาน คาใชจายในการซื้อ ความถี่ในการซื้อ บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 
โอกาสในการซ้ือ และแนวโนมการซื้อในอนาคต 
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สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
2.1 เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 
2.2 ระดับการศึกษา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภค

ในกรุงเทพมหานคร 
2.3 รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
2.4 อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร 
2.5 ปจจัยผลิตภัณฑดานคุณสมบัติ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-

40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
2.6 ปจจัยผลิตภัณฑดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-

40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
2.7 ปจจัยผลิตภัณฑดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 

ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
2.8 ปจจัยดานราคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภค

ในกรุงเทพมหานคร 
2.9 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 

WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
2.10 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-

40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

การวิเคราะหขอมูล 
สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 

1.1 ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน 
และอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม โดยนําเสนอในรูปแบบความถี่และรอยละ 
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ตาราง 2 แสดงความถี่และรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอ 

      เดือน และอาชีพ 

 

ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

เพศ     
ชาย 88 73.3 

หญิง 32 26.7 

รวม 120 100 

ระดับการศึกษา 

 7  5.8 ตํ่ากวาปริญญาตรี 
ปริญญาตรีข้ึนไป 113 94.2 

รวม 120 100 

รายไดเฉลีย่ตอเดือน 

 6  5.0 ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
10,001-20,000 บาท 39 32.5 

20,001-30,000 บาท 30 25 

30,001 บาทข้ึนไป 45 37.5 

รวม 120 100 

อาชีพ     
ชาง / ชางซอมบํารุง 5 4.2 

ลูกจาง / พนักงานบริษัท 83 69.2 

ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3 2.5 

ธุรกิจสวนตัว / อาชพีอิสระ 15 12.5 

วิศวกร 14 11.7 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 120 100 
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จากตาราง 2 ขอมูลดานลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ ระดับการศึกษา 
รายไดเฉล่ียตอเดือน และอาชีพ จํานวน 120 คน พบวามีรายละเอียดดังนี้  

เพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 73.3 และเปน
เพศหญิง จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 26.7 

ระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาในระดับปริญญาตรีข้ึนไป จํานวน 
113 คน คิดเปนรอยละ 94.2 และมีการศึกษาในระดับตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 
5.8 
 รายไดเฉล่ียตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 
จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 37.5 รองลงมามีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท จํานวน 39 
คน คิดเปนรอยละ 32.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 25 
และตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 5.0 
 อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพ ลูกจาง / พนักงานบริษัท  จํานวน 83 คน 
คิดเปนรอยละ 69.2 รองลงมาประกอบอาชีพ ธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 
12.5 อาชีพวิศวกร จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 11.7 อาชีพ ชาง / ชางซอมบํารุง จํานวน 5 คน คิด
เปนรอยละ 4.2 และอาชีพ ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.5 
 เนื่องจากมีบางกลุมของ รายไดเฉล่ียตอเดือน และอาชีพของประชากรกลุมตัวอยางมีความถี่
ของขอมูลจํานวนนอยเกินไป ผูวิจัยจึงไดทําการรวบรวมกลุมขอมูลใหมเพื่อใหการกระจายของขอมูลมี
ความสม่ําเสมอและเพื่อทําการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งไดกลุมใหม ดังนี้ 
 

ตาราง 3 แสดงความถี่และรอยละของกลุมตัวอยาง รายไดเฉล่ียตอเดือน และอาชีพที่มีการจัดกลุมใหม 
 

ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

รายไดเฉลีย่ตอเดือน   

ตํ่ากวาหรือเทากับ 20,000 บาท 45 37.5 
20,001-30,000 บาท 30 25 

30,001 บาทข้ึนไป 45 37.5 

รวม 120 100 
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ตาราง 3 (ตอ) 
 

ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

อาชีพ   
ลูกจาง / พนักงานบริษัท 83 69.2 

ชาง / ชางซอมบํารุง และ ธรุกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ 20 16.7 

ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ และ วิศวกร 17 14.2 

รวม 120 100 

 
จากตาราง 3 รายไดเฉล่ียตอเดือน และอาชีพ ที่มีการจัดกลุมใหมพบวา 
 รายไดเฉล่ียตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 
20,000 บาท จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 37.5 และมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 
จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 37.5 รองลงมามีรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 30 
คน คิดเปนรอยละ 25.0  

อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพ ลูกจาง / พนักงานบริษัท จํานวน 83 คน 
คิดเปนรอยละ 69.2 รองลงมาประกอบอาชีพ ชาง / ชางซอมบํารุง และธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ 
จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 16.7 และประกอบอาชีพ ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ และวิศวกร 
จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 14.2 

1.2 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่
มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ไดแก ดานผลิตภัณฑประกอบดวย 
คุณสมบัติผลิตภัณฑ ดานบรรจุภัณฑ และดานตราสินคา ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาด โดยนําเสนอในรูปแบบความถี่และรอยละ 
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ตาราง 4 แสดงความถี่และรอยละของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของน้ํามันอเนกประสงค WD-40  

      ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของนํ้ามันอเนกประสงค 
WD-40  จํานวน รอยละ 

ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑของน้ํามันอเนกประสงคที่มี
ความสาํคัญมากทีสุ่ด   

น้ํามันไมเหนยีวเหนอะทิ้งคราบหลังการใช 36 30 

น้ํามันไมมกีล่ินฉุน 42 35 

ฟลมน้าํมนัมีความหนาเคลือบผิวไดยาวนาน 22 18.3 

น้ํามันมีโอกาสติดไฟไดนอยกวา 20 16.7 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 120 100 

ปจจัยดานบรรจุภณัฑของน้ํามันอเนกประสงคที่มคีวามสาํคัญ
มากท่ีสุด    

ขนาดบรรจุภัณฑมีหลากหลายขนาดใหเลือก 42 35 

บรรจุภัณฑมีความทนทาน 29 24.2 

บรรจุภัณฑมีความสวยงามนาใช 20 16.7 

บรรจุภัณฑมีน้ําหนกัเบาสะดวกตอการใชงาน 29 24.2 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 120 100 

ปจจัยดานตราสินคาของน้ํามันอเนกประสงคที่มคีวามสาํคัญมาก
ที่สุด    

คุณคาตราสินคาในดานผลิตภัณฑเปนมติรกับส่ิงแวดลอมไมมีสาร CFC 45 37.5 

ความมีชื่อเสียงของผลิตภัณฑ 31 25.8 

ตราสินคาเปนช่ือที่งายตอการจดจําและบอกตอ 19 15.8 

เปนตราสินคาที่ผูบริโภคคํานึงถึงเปนอันดับตนๆ ในการเลือกซื้อสินคา 25 20.8 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 120 100 

 



44 

ตาราง 4 (ตอ) 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของนํ้ามันอเนกประสงค WD-40  จํานวน รอยละ 
กลยทุธดานราคาของนํ้ามันอเนกประสงคที่ดึงดูดใจใหซ้ือน้ํามนั
เอนกประสงคมากท่ีสุด     

การใหสวนลดกรณีชําระเงนิสด 40 33.3 

การใหสวนลดกรณีที่ซื้อเปนจํานวนมาก 22 18.3 

การต้ังราคารวมหอเพื่อใหถกูกวาแยกซ้ือ เชน ซื้อยกแพ็กราคาพเิศษ 14 11.7 

การใหราคาพิเศษเมื่อซ้ือรวมกับสินคาประเภทอ่ืนๆ 25 20.8 

การคงราคาระดับเดิมในระยะยาว  19 15.8 

รวม 120 100 

ดานชองทางการจัดจาํหนายที่ดึงดูดใจใหซ้ือน้ํามันอเนกประสงคมาก
ที่สุด      

รานฮารดแวร 40 33.3 

รานคาปลีกสมัยใหม เชน โฮมโปร 33 27.5 

งานแสดงสินคาตางๆ 21 17.5 

อินเตอรเน็ต 4 3.3 

พนกังานขาย 7 5.8 

หนาราน บริษทั เกรียงไทยวฒันา กรุป 15 12.5 

รวม 120 100 

ดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดท่ีทาํใหซ้ือน้ํามันอเนกประสงคมาก
ที่สุด      

การโฆษณาผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน หนงัสือพิมพ หรือ นิตยสาร 37 30.8 

การสงเสริมการขายตางๆ เชน สวนลดราคาพิเศษ หรือ ของแถม 35 29.2 

ผลิตภัณฑเขารวมงานแสดงสินคาตางๆ 22 18.3 

การไดรับขอมูลผลิตภัณฑจากผูขายหรือพนกังานขาย 24 20 

การตลาดทางตรง เชน การสงแคตาล็อก การสงขอเสนอพิเศษทางไปรษณีย 
หรือ SMS  

2 1.7 

รวม 120 100 
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จากตาราง 4 ขอมูลผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาดของนํ้ามัน
อเนกประสงค WD-40 จํานวน 120 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 

ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑของนํ้ามันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด กลุม
ตัวอยางผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาปจจัยที่สําคัญที่สุดไดแก น้ํามันไมมีกล่ินฉุน 
จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 35.0 รองลงมา ไดแก น้ํามันไมเหนียวเหนอะทิ้งคราบหลังการใช จํานวน 
36 คน คิดเปนรอยละ 30.0 ฟลมน้ํามันมีความหนาเคลือบผิวไดยาวนาน จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 
18.3 และน้ํามันมีโอกาสติดไฟไดนอยกวา จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 16.7  

ปจจัยดานบรรจุภัณฑของน้ํามันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด กลุมตัวอยางผูบริโภค
ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาปจจัยที่สําคัญที่สุดไดแก ขนาดบรรจุภัณฑมีหลากหลายขนาดให
เลือก จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 35.0 รองลงมา ไดแก บรรจุภัณฑมีความทนทาน จํานวน 29 คน 
คิดเปนรอยละ 24.2 บรรจุภัณฑมีน้ําหนักเบาสะดวกตอการใชงาน จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 24.2 
และบรรจุภัณฑมีความสวยงามนาใช จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 16.7 

ปจจัยดานตราสินคาของน้ํามันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด กลุมตัวอยางผูบริโภคที่
ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาปจจัยที่สําคัญที่สุดไดแก คุณคาตราสินคาในดานผลิตภัณฑเปน
มิตรกับส่ิงแวดลอม ไมมีสาร CFC จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 37.5 รองลงมา ไดแก ความมีชื่อเสียง
ของผลิตภัณฑ จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 25.8 เปนตราสินคาที่ผูบริโภคคํานึงถึงเปนอันดับตนๆ ใน
การเลือกซื้อสินคา จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 20.8 และตราสินคาเปนชื่อที่งายตอการจดจําและ
บอกตอ จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 15.8 

กลยุทธดานราคาของน้ํามันอเนกประสงคที่ดึงดูดใจใหซื้อน้ํามันเอนกประสงคมากที่สุด กลุม
ตัวอยางผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวากลยุทธที่สําคัญที่สุดไดแก การใหสวนลดกรณี
ชําระเงินสด จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 33.3 รองลงมา ไดแก การใหราคาพิเศษเมื่อซื้อรวมกับ
สินคาประเภทอ่ืนๆ จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 20.8 การใหสวนลดกรณีที่ซื้อเปนจํานวนมาก 
จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 18.3 การคงราคาระดับเดิมในระยะยาว จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 
15.8 และการต้ังราคารวมหอเพื่อใหถูกกวาแยกซื้อ เชน ซื้อยกแพ็กราคาพิเศษ จํานวน 14 คน คิดเปน
รอยละ 11.7  

ดานชองทางการจัดจําหนายที่ดึงดูดใจใหซื้อน้ํามันอเนกประสงคมากที่สุด กลุมตัวอยาง
ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาชองทางการจัดจําหนายที่ดึงดูดใจมากที่สุดไดแก ราน
ฮารดแวร จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 33.3 รองลงมา ไดแก รานคาปลีกสมัยใหม เชน โฮมโปร 
จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 27.5 งานแสดงสินคาตางๆ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 17.5 หนาราน 
บริษัท เกรียงไทยวัฒนา กรุป จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 12.5 พนักงานขาย จํานวน 7 คน คิดเปน
รอยละ 5.8 และอินเตอรเน็ต จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 3.3 
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ดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดที่ทําใหซื้อน้ํามันอเนกประสงคมากที่สุด กลุมตัวอยาง
ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวากิจกรรมสงเสริมทางการตลาดที่ทําใหซื้อมากที่สุดไดแก 
การโฆษณาผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ หรือ นิตยสาร จํานวน 37 คน คิดเปน
รอยละ 30.8 รองลงมา ไดแก การสงเสริมการขายตางๆ เชน สวนลดราคาพิเศษ หรือ ของแถม จํานวน 
35 คน คิดเปนรอยละ 29.2 การไดรับขอมูลผลิตภัณฑจากผูขายหรือพนักงานขาย จํานวน 24 คน คิด
เปนรอยละ 20.0 ผลิตภัณฑเขารวมงานแสดงสินคาตางๆ จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 18.3 และ
การตลาดทางตรง เชน การสงแคตาล็อก การสงขอเสนอพิเศษทางไปรษณีย หรือ SMS จํานวน 2 คน 
คิดเปนรอยละ 1.7 

เนื่องจากขอมูล ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด มีความถี่ของขอมูลจํานวนนอยเกินไป 
ผูวิจัยจึงไดทําการรวบรวมกลุมขอมูลใหมเพื่อใหการกระจายของขอมูลมีความสมํ่าเสมอและเพื่อทํา
การทดสอบสมมติฐาน ซึ่งไดกลุมใหม ดังนี้ 
 

ตาราง 5 แสดงความถี่และรอยละของปจจัยสวนประสมทางการตลาดของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

      ในดานชองทางการจัดจําหนาย และดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด ที่มีการจัดกลุมใหม 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของนํ้ามันอเนกประสงค WD-40  จํานวน รอยละ 
ดานชองทางการจัดจาํหนายที่ดึงดูดใจใหซ้ือน้ํามันอเนกประสงคมาก
ที่สุด      

รานฮารดแวร 40 33.3 

รานคาปลีกสมัยใหม เชน โฮมโปร 33 27.5 

งานแสดงสินคาตางๆ 21 17.5 

อินเตอรเน็ต พนักงานขาย และหนาราน บริษัท เกรียงไทยวัฒนา กรุป 26 21.7 

รวม 120 100 
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ตาราง 5 (ตอ) 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของนํ้ามันอเนกประสงค WD-40  จํานวน รอยละ 
ดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดท่ีทาํใหซ้ือน้ํามันอเนกประสงคมาก
ที่สุด      

การโฆษณาผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน หนงัสือพิมพ หรือ นิตยสาร 37 30.8 

การสงเสริมการขายตางๆ เชน สวนลดราคาพิเศษ หรือ ของแถม 35 29.2 

ผลิตภัณฑเขารวมงานแสดงสินคาตางๆ 22 18.3 

การไดรับขอมูลผลิตภัณฑจากผูขายหรือพนกังานขาย และการตลาดทางตรง 
เชน การสงแคตาล็อก การสงขอเสนอพเิศษทางไปรษณีย หรือ SMS  

26 21.7 

รวม 120 100 

 

จากตาราง 5 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ดานชองทาง
การจัดจําหนาย และดานกิจกรรมสงเสริมการตลาด ที่มีการจัดกลุมใหมพบวา 

ดานชองทางการจัดจําหนายที่ดึงดูดใจใหซื้อน้ํามันอเนกประสงคมากที่สุด กลุมตัวอยาง
ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาชองทางการจัดจําหนายที่ดึงดูดใจมากที่สุดไดแก ราน
ฮารดแวร จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 33.3 รองลงมา ไดแก รานคาปลีกสมัยใหม เชน โฮมโปร 
จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 27.5 งานแสดงสินคาตางๆ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 17.5 และ 
อินเตอรเน็ต พนักงานขาย และหนาราน บริษัท เกรียงไทยวัฒนา กรุป จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 
21.7  

ดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดที่ทําใหซื้อน้ํามันอเนกประสงคมากที่สุด กลุมตัวอยาง
ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวากิจกรรมสงเสริมทางการตลาดที่ทําใหซื้อมากที่สุดไดแก 
การโฆษณาผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ หรือ นิตยสาร จํานวน 37 คน คิดเปน
รอยละ 30.8 รองลงมา ไดแก การสงเสริมการขายตางๆ เชน สวนลดราคาพิเศษ หรือ ของแถม จํานวน 
35 คน คิดเปนรอยละ 29.2 ผลิตภัณฑเขารวมงานแสดงสินคาตางๆ จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 
18.3 และ การไดรับขอมูลผลิตภัณฑจากผูขายหรือพนักงานขาย และการตลาดทางตรง เชน การสงแค
ตาล็อก การสงขอเสนอพิเศษทางไปรษณีย หรือ SMS จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 21.7 

1.3 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ไดแก ขนาดบรรจุ
ภัณฑที่ซื้อ ประโยชนในการใชงาน คาใชจายในการซ้ือ ความถี่ในการซื้อ บุคคลที่มีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ โอกาสในการซื้อ และแนวโนมการซื้อในอนาคต โดยนําเสนอในรูปแบบความถี่และรอยละ 
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ตาราง 6 แสดงความถี่และรอยละของพฤติกรรมการซื้อน้ํามนัอเนกประสงค WD-40 
 

พฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40  จํานวน รอยละ 

ขนาดบรรจุภณัฑน้ํามนัอเนกประสงค WD-40 ที่ซ้ือ     

ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) 58 48.3 

ขนาดกลาง (300 - 400 มิลลิลิตร) 47 39.2 

ขนาดใหญ (1 แกลอน) 15 12.5 

รวม 120 100 

ประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน     

ใชหลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด 58 48.3 

ใชไลความช้ืน ปองกนัและคลายสนมิ 39 32.5 

ใชทําความสะอาดอุปกรณ 23 19.2 

รวม 120 100 

คาใชจายในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอครั้ง     

ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 บาท 67 55.8 

201 – 600 บาท 29 24.2 

601 – 1,000 บาท 14 11.7 

1,001 บาทข้ึนไป 10 8.3 

รวม 120 100 

ความถ่ีในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40     

6 เดือน 1 คร้ัง 71 59.2 

ปละ 1 คร้ัง 29 24.2 

มากกวา 1 ปข้ึนไปตอ 1 คร้ัง 20 16.7 

รวม 120 100 

บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40      

ตนเอง 73 60.8 

ผูมีประสบการณในการใชผลิตภัณฑ  33 27.5 

พนกังานขาย 14 11.7 

รวม 120 100 
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ตาราง 6 (ตอ) 

 

พฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40  จํานวน รอยละ 

โอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40      

ซื้อเมื่อจําเปนใชงาน 75 62.5 

ซื้อเมื่อสินคาลดราคา  27 22.5 

ซื้อเมื่อสินคาหมด 18 15 

รวม 120 100 

แนวโนมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต     

ซื้ออยางตอเนือ่ง 33 27.5 

ซื้อตามความตองการเมื่อจะใชงาน  85 70.8 

ไมซื้อ 2 1.7 

รวม 120 100 

 
จากตาราง 6 แสดงความถี่และรอยละของพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของ

ผูบริโภคที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษา จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 
ขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม

สวนใหญซื้อบรรจุภัณฑ ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 48.3 รองลงมา ไดแก 
ขนาดกลาง (300 - 400 มิลลิลิตร) จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 39.2 และขนาดใหญ (1 แกลอน) 
จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 12.5 
 ประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม
สวนใหญใชหลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 48.3 รองลงมา 
ไดแก ใชไลความช้ืน ปองกันและคลายสนิม จํานวน 39 คิดเปนรอยละ 32.5 และใชทําความสะอาด
อุปกรณ จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 19.2 

คาใชจายในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใชจายตอคร้ัง ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 บาท จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 55.8 
รองลงมา ไดแก ใชจายตอคร้ัง 201 – 600 บาท จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 24.2 ใชจายตอคร้ัง 601 
– 1,000 บาท จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 11.7 และใชจายตอคร้ัง 1,001 บาทข้ึนไป จํานวน 10 คน 
คิดเปนรอยละ 8.3 
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ความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญซื้อ 6 เดือน 1 คร้ัง จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 59.2 รองลงมา ไดแก ปละ 1 คร้ัง จํานวน 29 คน 
คิดเปนรอยละ 24.2 และมากกวา 1 ปข้ึนไปตอ 1 คร้ัง จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 16.7 

บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีบุคคลรวมตัดสินใจซื้อ ตนเอง จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 60.8 รองลงมา 
ไดแก ผูมีประสบการณในการใชผลิตภัณฑ จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 27.5 และพนักงานขาย 
จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 11.7  

โอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญซื้อเม่ือจําเปนใชงาน จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 62.5 รองลงมา ไดแก ซื้อเม่ือสินคาลดราคา 
จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 22.5 และซ้ือเมื่อสินคาหมด จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 15.0 
 แนวโนมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีแนวโนมซื้อตามความตองการเมื่อจะใชงาน จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 
70.8 รองลงมา ไดแก ซื้ออยางตอเนื่อง จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 27.5 และไมซื้อ จํานวน 2 คน 
คิดเปนรอยละ 1.7 

สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ขอมูลลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ รายไดเฉล่ียตอเดือน และอาชีพ ของผูตอบแบบสอบถาม 
และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ไดแก ดานผลิตภัณฑ
ประกอบดวย คุณสมบัติผลิตภัณฑ ดานบรรจุภัณฑ และดานตราสินคา ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ในดานขนาดบรรจุภัณฑที่ซื้อ ประโยชนในการใชงาน คาใชจายในการ
ซื้อ ความถี่ในการซ้ือ บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ ซื้อเมื่อใด และแนวโนมการซื้อในอนาคต 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ สถิติไค-สแควร (Chi-square) ทดสอบคาความแตกตางของตัวแปร 2 ตัว
ข้ึนไป ใชในการวิเคราะหกลุมตัวอยางเชิงกลุม โดยใชระดับความเช่ือมั่น 90% ดังนั้นจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ก็ตอเมื่อคา Sig. (2-sided) มีคานอยกวา 0.1 
การทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 

หมายเหตุ เนื่องจากตัวแปร ระดับการศึกษา มีผูตอบแบบสอบถามในสัดสวนที่แตกตางกัน
มากการศึกษาในระดับปริญญาตรีข้ึนไป จํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 94.2 และการศึกษาในระดับ
ตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 5.8 ผูวิจัยจึงไมไดนําตัวแปรดังกลาวมาใชในการ
ทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 7 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานลักษณะสวนบุคคลและปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
      กับพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

ผลการทดสอบ
สมมติฐานลักษณะ
สวนบุคคลและ
ปจจัยดานสวน
ประสมทาง
การตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือน้ํามนัอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ขนาด
บรรจุ
ภัณฑ
ที่ซื้อ 

ประโยชน
ในการใช
งาน 

คาใชจาย
ในการซื้อ 

ความถี่
ในการ
ซื้อ 

บุคคลที่มี
สวนรวมใน
การ
ตัดสินใจซื้อ 

โอกาส
ในการ
ซื้อ 

แนวโนม
การซื้อใน
อนาคต 

ลักษณะสวนบุคคล               

เพศ  x x   x x 
รายไดเฉล่ียตอเดือน x  x  x  x 
อาชีพ  x  x x x x 
ปจจัยดานสวน
ประสมทาง
การตลาด               

คุณสมบัติผลิตภัณฑ x x x x x x x 
บรรจุภัณฑ   x x x x x 
ตราสินคา  x x x   x 
ราคา x x x x x x x 
ชองทางจัดจําหนาย x      
การสงเสริมการตลาด x  x    x 

 

เคร่ืองหมาย  หมายความวา สอดคลองกับสมมติฐานอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.1 
เคร่ืองหมาย x หมายความวา ไมสอดคลองกับสมมติฐานอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.1 

 
หมายเหตุ จากตาราง 7 ผูวิจัยจะเขียนอธิบายเฉพาะตัวแปรที่เปนไปตามสมมติฐานเทานั้น 
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1. การทดสอบสมมติฐานลักษณะสวนบุคคล 
สมมติฐานขอ 1 เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานขอ 1.1 เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 

0H : เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 

1H : เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 

ตาราง 8 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของเพศกับพฤติกรรมการซื้อน้าํมนัอเนกประสงค  
      WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที ่
      ซื้อ 

 

ขนาดบรรจุภณัฑน้ํามนัอเนกประสงค WD-40 ที่ซ้ือ 
เพศ 

รวม 
ชาย หญิง 

ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) 33 25 58 

  37.50% 78.10% 48.30% 

ขนาดกลาง (300 - 400 มิลลิลิตร) 42 5 47 

  47.70% 15.60% 39.20% 

ขนาดใหญ (1 แกลอน) 13 2 15 

  14.80% 6.30% 12.50% 

รวม 88 32 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 15.551 Asymp. Sig. = 0.000 
 

จากตาราง 8 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ  WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามัน

อเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ พบวามีคา χ² เทากับ 15.551 และคา Sig. (2-sided) เทากับ 0.000 ซึ่ง
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นอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  หมายความวา เพศ มีผล
ตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาด
บรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว       

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 58 คน หรือคิดเปนรอยละ 48.3 มีพฤติกรรมการซ้ือบรรจุภัณฑ
น้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) และเมื่อพิจารณาแยกตามเพศของผูตอบ
แบบสอบถามพบวา มีจํานวนของเพศชายมากกวาเพศหญิง โดยคิดเปนจํานวน 88 คน และมี
พฤติกรรมการซื้อบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดกลาง (300 - 400 มิลลิลิตร) จํานวน 
42 คน หรือคิดเปนรอยละ 47.7 

สมมติฐานขอ 1.2 เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

0H : เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

1H : เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

ตาราง 9 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของเพศกับพฤติกรรมการซื้อน้าํมนัอเนกประสงค  
      WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้าํมันอเนกประสงค WD-40 

 

ความถ่ีในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
เพศ 

รวม 
ชาย หญิง 

6 เดือน 1 คร้ัง 58 13 71 
  65.90% 40.60% 59.20% 
ปละ 1 คร้ัง 19 10 29 
  21.60% 31.30% 24.20% 
มากกวา 1 ปขึ้นไปตอ 1 คร้ัง 11 9 20 

  12.50% 28.10% 16.70% 

รวม 88 32 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 6.879 Asymp. Sig. = 0.032 
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จากตาราง 9 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ  WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามัน

อเนกประสงค WD-40 พบวามีคา χ² เทากับ 6.879 และคา Sig. (2-sided) เทากับ 0.032 ซึ่งนอยกวา 

0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  หมายความวา เพศ มีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ใน
การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว      

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 71 คน หรือคิดเปนรอยละ 59.2 มีพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 6 เดือน 1 คร้ัง และเมื่อพิจารณาแยกตามเพศของผูตอบแบบสอบถามพบวา มี
จํานวนของเพศชายมากกวาเพศหญิง โดยคิดเปนจํานวน 88 คน และมีพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 6 เดือน 1 คร้ัง จํานวน 58 คน หรือคิดเปนรอยละ 65.9 

สมมติฐานขอ 1.3 เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

0H : เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

1H : เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของเพศกับพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค 
      WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้าํมนั 
      อเนกประสงค WD-40 
 

บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40  

เพศ 
รวม 

ชาย หญิง 

ตนเอง 62 11 73 

  
ผูมีประสบการณในการใชผลิตภัณฑ  
  

70.50% 
18 

20.50% 

34.40% 
15 

46.90% 

60.80% 
33 

27.50% 
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ตาราง 10 (ตอ) 

 

บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40  

เพศ 
รวม 

ชาย หญิง 

พนกังานขาย 8 6 14 

  9.10% 18.80% 11.70% 

รวม 88 32 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 

 

χ² = 12.855 Asymp. Sig. = 0.002 
 

จากตาราง 10 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ

ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 พบวามีคา χ² เทากับ 12.855 และคา Sig. (2-sided) เทากับ 0.002 

ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  หมายความวา เพศ มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดาน
บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 73 คน หรือคิดเปนรอยละ 60.8 มีบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 คือตนเอง และเม่ือพิจารณาแยกตามเพศของผูตอบแบบสอบถาม
พบวา มีจํานวนของเพศชายมากกวาเพศหญิง โดยคิดเปนจํานวน 88 คน และมีบุคคลที่มีสวนรวมใน
การตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 คือตนเอง จํานวน 62 คน หรือคิดเปนรอยละ 70.5 

สมมติฐานขอ 2 รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค
ยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอ 2.1 รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 

0H : รายไดเฉล่ียตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 
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1H : รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 

ตาราง 11 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของรายไดเฉล่ียตอเดือนกับพฤติกรรมการซื้อน้ํามนั 
      อเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้าํมันอเนกประสงค  
      WD-40 ทีใ่ชงาน 
 

ประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค 
WD-40 ที่ใชงาน 

รายไดเฉลีย่ตอเดือน 

รวม ตํ่ากวาหรือ
เทากับ 

20,000 บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001 
บาทขึ้นไป 

ใชหลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความ
ติดขัด 

23 9 26 58 

  51.10% 30.00% 57.80% 48.30% 

ใชไลความช้ืน ปองกนัและคลายสนมิ 16 8 15 39 

  35.60% 26.70% 33.30% 32.50% 

ใชทําความสะอาดอุปกรณ 6 13 4 23 

  13.30% 43.30% 8.90% 19.20% 

รวม 45 30 45 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 

 

χ² = 15.862 Asymp. Sig. = 0.003 
 

จากตาราง 11 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชน

ของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน พบวามีคา χ² เทากับ 15.862 และคา Sig. (2-sided) 

เทากับ 0.003 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 



57 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 58 คน หรือคิดเปนรอยละ 48.3 ใชน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
หลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด และเมื่อพิจารณาแยกตามรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบ
แบบสอบถามพบวา มีระดับรายไดตํ่ากวาหรือเทากับ 20,000 บาท และมีรายได 30,001 บาทข้ึนไป 
มากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 45 คน เทากัน และในระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป ใช
น้ํามันอเนกประสงค WD-40 หลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด จํานวน 26 คน หรือคิดเปน
รอยละ 57.8 

สมมติฐานขอ 2.2 รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

0H : รายไดเฉล่ียตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

1H : รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

ตาราง 12 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของรายไดเฉล่ียตอเดือนกับพฤติกรรมการซื้อน้ํามนั 
      อเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามนัอเนก 
      ประสงค WD-40 
 

ความถ่ีในการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

รวม ต่ํากวาหรือ
เทากับ 20,000 

บาท 

20,001-30,000 
บาท 

30,001 บาท
ขึ้นไป 

6 เดือน 1 คร้ัง 32 10 29 71 
  71.10% 33.30% 64.40% 59.20% 
ปละ 1 คร้ัง 6 12 11 29 
  
มากกวา 1 ปขึ้นไปตอ 1 คร้ัง 
  

13.30% 
7 

15.60% 

40.00% 
8 

26.70% 

24.40% 
5 

11.10% 

24.20% 
20 

16.70% 

รวม 
  

45 
100.00% 

30 
100.00% 

45 
100.00% 

120 
100.00% 

 

χ² = 12.646 Asymp. Sig. = 0.013 
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จากตาราง 12 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ใน

การซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 พบวามีคา χ² เทากับ 12.646 และคา Sig. (2-sided) เทากับ 

0.013 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  หมายความวา 
รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานความถ่ีในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 
ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 71 คน หรือคิดเปนรอยละ 59.2 มีพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 6 เดือน 1 คร้ัง และเม่ือพิจารณาแยกตามรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบ
แบบสอบถามพบวา มีระดับรายไดตํ่ากวาหรือเทากับ 20,000 บาท และมีรายได 30,001 บาทข้ึนไป 
มากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 45 คน เทากัน และในระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 
20,000 บาท มีพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 6 เดือน 1 คร้ัง จํานวน 32 คน หรือคิด
เปนรอยละ 71.1 

สมมติฐานขอ 2.3 รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

0H : รายไดเฉล่ียตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

1H : รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

ตาราง 13 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของรายไดเฉล่ียตอเดือนกับพฤติกรรมการซื้อน้ํามนั 
      อเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามนัอเนก 
      ประสงค WD-40 
 

โอกาสในการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40  

รายไดเฉลีย่ตอเดือน 

รวม ตํ่ากวาหรือ
เทากับ 20,000 

บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001 บาท
ขึ้นไป 

ซื้อเมื่อจําเปนใชงาน 26 17 32 75 
  57.80% 56.70% 71.10% 62.50% 
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ตาราง 13 (ตอ) 
 

โอกาสในการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40  

รายไดเฉลีย่ตอเดือน 

รวม ตํ่ากวาหรือ
เทากับ 20,000 

บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001 บาท
ขึ้นไป 

ซื้อเมื่อสินคาลดราคา  8 11 8 27 

17.80% 36.70% 17.80% 22.50% 

ซื้อเมื่อสินคาหมด 11 2 5 18 

  24.40% 6.70% 11.10% 15.00% 

รวม 45 30 45 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 
100.00

% 
 

χ² = 8.944 Asymp. Sig. = 0.063 
 

จากตาราง 13 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสใน

การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 พบวามีคา χ² เทากับ 8.944 และคา Sig. (2-sided) เทากับ 0.063 

ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  หมายความวา รายได
เฉล่ียตอเดือน  มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ  WD-40 ของผูบ ริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 
ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 75 คน หรือคิดเปนรอยละ 62.5 มีพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 เมื่อจําเปนใชงาน และเม่ือพิจารณาแยกตามรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบ
แบบสอบถามพบวา มีระดับรายไดตํ่ากวาหรือเทากับ 20,000 บาท และมีรายได 30,001 บาทข้ึนไป 
มากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 45 คน เทากัน และในระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มี
พฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 เมื่อจําเปนใชงาน จํานวน 32 คน หรือคิดเปนรอยละ 
71.1 
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สมมติฐานขอ 3 อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอ 3.1 อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 

0H : อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 

1H : อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 

ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของอาชีพกบัพฤติกรรมการซื้อน้าํมันอเนกประสงค  
      WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที ่
      ซื้อ 
 

ขนาดบรรจุภณัฑน้ํามนั
อเนกประสงค WD-40 ที่ซ้ือ 

อาชีพ 

รวม 
ลูกจาง / 
พนักงาน
บริษัท 

ชาง / ชางซอม
บํารุง และ 
ธุรกิจสวนตัว / 
อาชีพอิสระ 

ขาราชการ / 
พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ 
และ วศิวกร 

ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) 46 8 4 58 
  55.40% 40.00% 23.50% 48.30% 
ขนาดกลาง (300 - 400 
มิลลิลิตร) 

32 8 7 47 

  38.60% 40.00% 41.20% 39.20% 

ขนาดใหญ (1 แกลอน) 5 4 6 15 
  6.00% 20.00% 35.30% 12.50% 

รวม 83 20 17 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 14.094 Asymp. Sig. = 0.007 
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จากตาราง 14 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
น้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามัน

อเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ พบวามีคา χ² เทากับ 14.094 และคา Sig. (2-sided) เทากับ 0.007 ซึ่ง

นอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  หมายความวา อาชีพ มีผล
ตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาด
บรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว  

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 58 คน หรือคิดเปนรอยละ 48.3 มีพฤติกรรมการซ้ือบรรจุภัณฑ
น้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) และเมื่อพิจารณาแยกตามอาชีพของผูตอบ
แบบสอบถามพบวา มีอาชีพลูกจาง / พนักงานบริษัท มากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 83 คน และมี
พฤติกรรมการซื้อบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) จํานวน 46 คน 
หรือคิดเปนรอยละ 55.4 

สมมติฐานขอ 3.2 อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง 

0H : อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง 

1H : อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง 
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ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของอาชีพกบัพฤติกรรมการซื้อน้าํมันอเนกประสงค  
      WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซือ้น้ํามนัอเนกประสงค WD-40  
      ตอคร้ัง 
 

คาใชจายในการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ตอครั้ง 

อาชีพ 

รวม ลูกจาง / 
พนักงาน
บริษัท 

ชาง / ชางซอม
บํารุง และ 
ธุรกิจสวนตัว / 
อาชีพอิสระ 

ขาราชการ / 
พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ 
และ วศิวกร 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 บาท 55 6 6 67 

  66.30% 30.00% 35.30% 55.80% 

201 – 600 บาท 19 7 3 29 

  22.90% 35.00% 17.60% 24.20% 

601 – 1,000 บาท 7 4 3 14 

  8.40% 20.00% 17.60% 11.70% 

1,001 บาทข้ึนไป 2 3 5 10 

  2.40% 15.00% 29.40% 8.30% 

รวม 83 20 17 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 22.699 Asymp. Sig. = 0.001 
 

จากตาราง 15 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
น้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซ้ือน้ํามัน

อเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง พบวามีคา χ² เทากับ 22.699 และคา Sig. (2-sided) เทากับ 0.001 ซึ่ง

นอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  หมายความวา อาชีพ มีผล
ตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดาน
คาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 67 คน หรือคิดเปนรอยละ 55.8 มีคาใชจายในการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 บาท และเมื่อพิจารณาแยกตามอาชีพของผูตอบ
แบบสอบถามพบวา มีอาชีพลูกจาง / พนักงานบริษัท มากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 83 คน และมี
คาใชจายในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 บาท จํานวน 55 คน หรือคิด
เปนรอยละ 66.3 

2. การทดสอบสมมติฐานปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
สมมติฐานขอ 4 ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือนํ้ามันอเนกประสงค

ยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานขอ 4.1 ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 

WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 

0H : ปจจัยดานบรรจุภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 

1H : ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 

ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานบรรจุภัณฑกับพฤติกรรมการซือ้ 
      น้าํมนัอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนก 
      อเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 
 

ขนาดบรรจุภณัฑน้ํามนั
อเนกประสงค WD-40 ที่

ซ้ือ 

ปจจัยดานบรรจุภณัฑ 

รวม 

ขนาดบรรจุ
ภัณฑมี
หลากหลาย
ขนาดให
เลือก 

บรรจุ
ภัณฑมี
ความ
ทนทาน 

บรรจุ
ภัณฑมี
ความ
สวยงามนา
ใช 

บรรจุภณัฑ
มีน้ําหนกั
เบาสะดวก
ตอการใช
งาน 

ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) 23 13 12 10 58 

  54.80% 44.80% 60.00% 34.50% 48.30% 

ขนาดกลาง (300 - 400 
มิลลิลิตร) 

16 15 5 11 47 

  38.10% 51.70% 25.00% 37.90% 39.20% 
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ตาราง 16 (ตอ) 

 

ขนาดบรรจุภณัฑน้ํามนั
อเนกประสงค WD-40 ที่

ซ้ือ 

ปจจัยดานบรรจุภณัฑ 

รวม 

ขนาดบรรจุ
ภัณฑมี
หลากหลาย
ขนาดให
เลือก 

บรรจุ
ภัณฑมี
ความ
ทนทาน 

บรรจุ
ภัณฑมี
ความ
สวยงามนา
ใช 

บรรจุภณัฑ
มีน้ําหนกั
เบาสะดวก
ตอการใช
งาน 

ขนาดใหญ (1 แกลอน) 3 1 3 8 15 

  7.10% 3.40% 15.00% 27.60% 12.50% 

รวม 42 29 20 29 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
100.00

% 
 

χ² = 12.608 Asymp. Sig. = 0.050 
 

จากตาราง 16 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุ

ภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ พบวามีคา χ² เทากับ 12.608 และคา Sig. (2-sided) เทากับ 

0.050 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  หมายความวา 
ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 58 คน หรือคิดเปนรอยละ 48.3 มีพฤติกรรมการซ้ือบรรจุภัณฑ
น้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) และเมื่อพิจารณาแยกตามปจจัยดานบรรจุ
ภัณฑของผูตอบแบบสอบถามพบวา ขนาดบรรจุภัณฑมีหลากหลายขนาดใหเลือก มีความสําคัญมาก
ที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 42 คน และมีพฤติกรรมการซื้อบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาด
เล็ก (191 มิลลิลิตร) จํานวน 23 คน หรือคิดเปนรอยละ 54.8 

สมมติฐานขอ 4.2 ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 
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0H : ปจจัยดานบรรจุภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 

1H : ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 

ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานบรรจุภัณฑกับพฤติกรรมการซือ้ 
      น้าํมนัอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนก 
      ประสงค WD-40 ที่ใชงาน 
 

ประโยชนของน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 

ที่ใชงาน 

ปจจัยดานบรรจุภณัฑ 

รวม 

ขนาดบรรจุ
ภัณฑมี
หลากหลาย
ขนาดให
เลือก 

บรรจุ
ภัณฑมี
ความ
ทนทาน 

บรรจุภณัฑ
มีความ
สวยงามนา
ใช 

บรรจุภณัฑ
มีน้ําหนกั
เบาสะดวก
ตอการใช
งาน 

ใชหลอล่ืนอุปกรณ 
แทรกซึมคลายความ
ติดขัด 

24 15 8 11 58 

  57.10% 51.70% 40.00% 37.90% 48.30% 

ใชไลความช้ืน ปองกนั
และคลายสนมิ 

17 10 6 6 39 

  40.50% 34.50% 30.00% 20.70% 32.50% 

ใชทําความสะอาด
อุปกรณ 

1 4 6 12 23 

  2.40% 13.80% 30.00% 41.40% 19.20% 

รวม 42 29 20 29 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 

 

χ² = 19.121 Asymp. Sig. = 0.004 
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จากตาราง 17 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชน

ของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน พบวามีคา χ² เทากับ 19.121 และคา Sig. (2-sided) 

เทากับ 0.004 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 58 คน หรือคิดเปนรอยละ 48.3 ใชน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
หลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด และเมื่อพิจารณาแยกตามปจจัยดานบรรจุภัณฑของ
ผูตอบแบบสอบถามพบวา ขนาดบรรจุภัณฑมีหลากหลายขนาดใหเลือก มีความสําคัญมากที่สุด โดย
คิดเปนจํานวน 42 คน และใชน้ํามันอเนกประสงค WD-40 หลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด 
จํานวน 24 คน หรือคิดเปนรอยละ 57.1 

สมมติฐานขอ 5 ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค
ยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอ 5.1 ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 

0H : ปจจัยดานตราสินคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 

1H : ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ 
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ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานตราสินคากับพฤติกรรมการซื้อน้ํามนั 
      อเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้าํมนัอเนก 
      ประสงค WD-40 ที่ซื้อ 
 

ขนาดบรรจุภณัฑ
น้ํามันอเนกประสงค 

WD-40 ที่ซ้ือ 

ปจจัยดานตราสินคา 

รวม 

คุณคาตรา
สินคาใน
ดาน
ผลิตภัณฑ
เปนมิตร
กับ
สิ่งแวดลอม 
ไมมีสาร 
CFC 

ความมี
ชื่อเสียง
ของ
ผลิตภัณฑ 

ตราสินคา
เปนชื่อท่ีงาย
ตอการจดจํา
และบอกตอ 

เปนตรา
สินคาที่
ผูบริโภค
คํานึงถึงเปน
อันดับตนๆ 
ในการเลือก
ซ้ือสินคา 

ขนาดเล็ก (191 
มิลลิลิตร) 

19 11 11 17 58 

  42.20% 35.50% 57.90% 68.00% 48.30% 

ขนาดกลาง (300 - 400 
มิลลิลิตร) 

19 18 5 5 47 

  42.20% 58.10% 26.30% 20.00% 39.20% 

ขนาดใหญ (1 แกลอน) 7 2 3 3 15 

  15.60% 6.50% 15.80% 12.00% 12.50% 

รวม 45 31 19 25 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 

 

χ² = 11.259 Asymp. Sig. = 0.081 
 

จากตาราง 18 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุ

ภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ พบวามีคา χ² เทากับ 11.259 และคา Sig. (2-sided) เทากับ 

0.081 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  หมายความวา 
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ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว    

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 58 คน หรือคิดเปนรอยละ 48.3 มีพฤติกรรมการซ้ือบรรจุภัณฑ
น้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) และเม่ือพิจารณาแยกตามปจจัยดานตรา
สินคาของผูตอบแบบสอบถามพบวา คุณคาตราสินคาในดานผลิตภัณฑเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม ไมมี
สาร CFC มีความสําคัญมากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 45 คน และมีพฤติกรรมการซื้อบรรจุภัณฑน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) และขนาดกลาง (300 - 400 มิลลิลิตร) จํานวน 19 
คน เทากัน หรือคิดเปนรอยละ 42.2 

สมมติฐานขอ 5.2 ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 

0H : ปจจัยดานตราสินคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

1H : ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
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ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานตราสินคากับพฤติกรรมการซื้อน้ํามนั 
      อเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ 
      ซื้อน้าํมนัอเนกประสงค WD-40 
 

บุคคลที่มีสวนรวม
ในการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามัน
อเนกประสงค WD-

40  

ปจจัยดานตราสินคา 

รวม 

คุณคาตรา
สินคาในดาน
ผลิตภัณฑ
เปนมิตรกับ
สิ่งแวดลอม 
ไมมีสาร 
CFC 

ความมี
ชื่อเสียง
ของ
ผลิตภัณฑ 

ตราสินคา
เปนชื่อท่ีงาย
ตอการจดจํา
และบอกตอ 

เปนตรา
สินคาที่
ผูบริโภค
คํานึงถึง
เปนอันดับ
ตนๆ ใน
การเลือก
ซ้ือสินคา 

ตนเอง 32 20 7 14 73 

  71.10% 64.50% 36.80% 56.00% 60.80% 

ผูมีประสบการณใน
การใชผลิตภัณฑ  

12 7 6 8 33 

  26.70% 22.60% 31.60% 32.00% 27.50% 

พนกังานขาย 1 4 6 3 14 

  2.20% 12.90% 31.60% 12.00% 11.70% 

รวม 45 31 19 25 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 13.268 Asymp. Sig. = 0.039 
 

จากตาราง 19 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มี

สวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 พบวามีคา χ² เทากับ 13.268 และคา Sig. (2-

sided) เทากับ 0.039 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
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ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 73 คน หรือคิดเปนรอยละ 60.8 มีบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 คือตนเอง และเมื่อพิจารณาแยกตามปจจัยดานตราสินคาของผูตอบ
แบบสอบถามพบวา คุณคาตราสินคาในดานผลิตภัณฑเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม ไมมีสาร CFC มี
ความสําคัญมากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 45 คน และมีบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 คือตนเอง จํานวน 32 คน หรือคิดเปนรอยละ 71.1 

สมมติฐานขอ 5.3 ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

0H : ปจจัยดานตราสินคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

1H : ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานตราสินคากับพฤติกรรมการซื้อน้ํามนั 
      อเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามนัอเนก 
      ประสงค WD-40 
 

โอกาสในการซ้ือ
น้ํามัน

อเนกประสงค WD-
40  

ปจจัยดานตราสินคา 

รวม 

คุณคาตรา
สินคาในดาน
ผลิตภัณฑ
เปนมิตรกับ
สิ่งแวดลอม 
ไมมีสาร CFC 

ความมี
ชื่อเสียง
ของ
ผลิตภัณฑ 

ตราสินคา
เปนชื่อท่ี
งายตอ
การจดจาํ
และบอก
ตอ 

เปนตราสนิคาที่
ผูบริโภค
คํานึงถึงเปน
อันดับตนๆ ใน
การเลือกซ้ือ
สินคา 

ซื้อเมื่อจําเปนใชงาน 34 17 12 12 75 

  75.60% 54.80% 63.20% 48.00% 62.50% 

ซื้อเมื่อสินคาลดราคา  3 9 4 11 27 

  6.70% 29.00% 21.10% 44.00% 22.50% 
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ตาราง 20 (ตอ) 

 

โอกาสในการซ้ือ
น้ํามัน

อเนกประสงค WD-
40  

ปจจัยดานตราสินคา 

รวม 

คุณคาตรา
สินคาในดาน
ผลิตภัณฑ
เปนมิตรกับ
สิ่งแวดลอม 
ไมมีสาร CFC 

ความมี
ชื่อเสียง
ของ
ผลิตภัณฑ 

ตราสินคา
เปนชื่อท่ี
งายตอ
การจดจาํ
และบอก
ตอ 

เปนตราสนิคาที่
ผูบริโภค
คํานึงถึงเปน
อันดับตนๆ ใน
การเลือกซ้ือ
สินคา 

ซื้อเมื่อสินคาหมด 8 5 3 2 18 

  17.80% 16.10% 15.80% 8.00% 15.00% 

รวม 45 31 19 25 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 

 

χ² = 14.199 Asymp. Sig. = 0.027 
 

จากตาราง 20 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสใน

การซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 พบวามีคา χ² เทากับ 14.199 และคา Sig. (2-sided) เทากับ 

0.027 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  หมายความวา 
ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 
ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 75 คน หรือคิดเปนรอยละ 62.5 มีพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 เมื่อจําเปนใชงาน และเมื่อพิจารณาแยกตามปจจัยดานตราสินคาของผูตอบ
แบบสอบถามพบวา คุณคาตราสินคาในดานผลิตภัณฑเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม ไมมีสาร CFC มี
ความสําคัญมากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 45 คน และมีพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
เมื่อจําเปนใชงาน จํานวน 34 คน หรือคิดเปนรอยละ 75.6 

สมมติฐานขอ 6 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 



72 

สมมติฐานขอ 6.1 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค 
WD-40 ที่ใชงาน 

0H : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 

1H : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 

ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนายกับพฤติกรรม 
      การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของนํ้ามนั 
      อเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 
 

ประโยชนของน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ที่

ใชงาน 

ปจจัยดานชองทางการจดัจําหนาย 

รวม ราน
ฮารดแวร 

รานคาปลีก
สมัยใหม เชน 
โฮมโปร 

งานแสดง
สินคาตางๆ 

อินเตอรเน็ต 
พนักงานขาย 
และหนาราน 
บริษัท เกรียง
ไทยวัฒนา 
กรุป 

ใชหลอล่ืนอุปกรณ แทรก
ซึมคลายความติดขัด 

19 20 9 10 58 

  47.50% 60.60% 42.90% 38.50% 48.30% 

ใชไลความชื้น ปองกันและ
คลายสนิม 

15 10 2 12 39 

  37.50% 30.30% 9.50% 46.20% 32.50% 

ใชทําความสะอาดอุปกรณ 6 3 10 4 23 

  15.00% 9.10% 47.60% 15.40% 19.20% 

รวม 40 33 21 26 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 18.122 Asymp. Sig. = 0.006 
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จากตาราง 21 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดาน

ประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน พบวามีคา χ² เทากับ 18.122 และคา Sig. (2-

sided) เทากับ 0.006 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 58 คน หรือคิดเปนรอยละ 48.3 ใชน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
หลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด และเม่ือพิจารณาแยกตามปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายของผูตอบแบบสอบถามพบวา รานฮารดแวร มีความสําคัญมากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 40 
คน รองลงมาเปนรานคาปลีกสมัยใหม เชน โฮมโปร คิดเปนจํานวน 33 คน และใชน้ํามันอเนกประสงค 
WD-40 หลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด จํานวน 20 คน หรือคิดเปนรอยละ 60.6 

สมมติฐานขอ 6.2 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง 

0H : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอ
คร้ัง 

1H : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอ
คร้ัง 
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ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนายกับพฤติกรรม 
      การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซือ้ 
      น้าํมนัอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง 
 

คาใชจายในการซ้ือ
น้ํามันอเนกประสงค 

WD-40 ตอครั้ง 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

รวม ราน
ฮารดแวร 

รานคาปลีก
สมัยใหม เชน 
โฮมโปร 

งาน
แสดง
สินคา
ตางๆ 

อินเตอรเน็ต 
พนักงานขาย 
และหนาราน 
บริษัท เกรียง
ไทยวัฒนา กรุป 

ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 
บาท 

22 25 8 12 67 

  55.00% 75.80% 38.10% 46.20% 55.80% 

201 – 600 บาท 12 6 4 7 29 

  30.00% 18.20% 19.00% 26.90% 24.20% 

601 – 1,000 บาท 6 2 3 3 14 

  15.00% 6.10% 14.30% 11.50% 11.70% 

1,001 บาทข้ึนไป 0 0 6 4 10 

  0.00% 0.00% 28.60% 15.40% 8.30% 

รวม 40 33 21 26 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 24.683 Asymp. Sig. = 0.003 

 

จากตาราง 22 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดาน

คาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง พบวามีคา χ² เทากับ 24.683 และคา Sig. (2-

sided) เทากับ 0.003 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
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WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอ
คร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 67 คน หรือคิดเปนรอยละ 55.8 มีคาใชจายในการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 บาท และเมื่อพิจารณาแยกตามปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนายของผูตอบแบบสอบถามพบวา รานฮารดแวร มีความสําคัญมากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 
40 คน รองลงมาเปนรานคาปลีกสมัยใหม เชน โฮมโปร คิดเปนจํานวน 33 คน และมีคาใชจายในการ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 บาท จํานวน 25 คน หรือคิดเปนรอยละ 75.8 

สมมติฐานขอ 6.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ  WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 

0H : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

1H : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนายกับพฤติกรรม 
      การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อ 
      น้าํมนัอเนกประสงค WD-40 
 

ความถ่ีในการซ้ือ
น้ํามันอเนกประสงค 

WD-40 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

รวม ราน
ฮารดแวร 

รานคาปลีก
สมัยใหม 
เชน โฮมโปร 

งานแสดง
สินคา
ตางๆ 

อินเตอรเน็ต 
พนักงานขาย 
และหนาราน 
บริษัท เกรียง
ไทยวัฒนา กรุป 

6 เดือน 1 คร้ัง 29 19 8 15 71 

  72.50% 57.60% 38.10% 57.70% 59.20% 

ปละ 1 คร้ัง 10 9 5 5 29 

  25.00% 27.30% 23.80% 19.20% 24.20% 
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ตาราง 23 (ตอ) 

 

ความถ่ีในการซ้ือ
น้ํามันอเนกประสงค 

WD-40 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

รวม ราน
ฮารดแวร 

รานคาปลีก
สมัยใหม 
เชน โฮมโปร 

งานแสดง
สินคา
ตางๆ 

อินเตอรเน็ต 
พนักงานขาย 
และหนาราน 
บริษัท เกรียง
ไทยวัฒนา กรุป 

มากกวา 1 ปข้ึนไปตอ 
1 คร้ัง 

1 5 8 6 20 

  2.50% 15.20% 38.10% 23.10% 16.70% 

รวม 40 33 21 26 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 14.497 Asymp. Sig. = 0.025 
 

จากตาราง 23 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดาน

ความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 พบวามีคา χ² เทากับ 14.497 และคา Sig. (2-sided) 

เทากับ 0.025 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 71 คน หรือคิดเปนรอยละ 59.2 มีพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 6 เดือน 1 คร้ัง และเม่ือพิจารณาแยกตามปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
ของผูตอบแบบสอบถามพบวา รานฮารดแวร มีความสําคัญมากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 40 คน และมี
พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 6 เดือน 1 คร้ัง จํานวน 29 คน หรือคิดเปนรอยละ 72.5 
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สมมติฐานขอ 6.4 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

0H : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 

1H : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 

ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนายกับพฤติกรรม 
      การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมใน 
      การตัดสินใจซ้ือน้ํามนัอเนกประสงค WD-40 
 

บุคคลที่มีสวนรวม
ในการตัดสินใจซ้ือ
น้ํามันอเนกประสงค 

WD-40  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

รวม ราน
ฮารดแวร 

รานคาปลีก
สมัยใหม เชน 
โฮมโปร 

งานแสดง
สินคา
ตางๆ 

อินเตอรเน็ต 
พนักงานขาย 
และหนาราน 
บริษัท เกรียง
ไทยวัฒนา กรุป 

ตนเอง 31 17 9 16 73 

  77.50% 51.50% 42.90% 61.50% 60.80% 

ผูมีประสบการณใน
การใชผลิตภัณฑ  

8 12 7 6 33 

  20.00% 36.40% 33.30% 23.10% 27.50% 

พนกังานขาย 1 4 5 4 14 

  2.50% 12.10% 23.80% 15.40% 11.70% 

รวม 40 33 21 26 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 11.470 Asymp. Sig. = 0.075 
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จากตาราง 24 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดาน

บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 พบวามีคา χ² เทากับ 11.470 และ

คา Sig. (2-sided) เทากับ 0.075 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติ
ฐานรอง 1H  หมายความวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 73 คน หรือคิดเปนรอยละ 60.8 มีบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 คือตนเอง และเมื่อพิจารณาแยกตามปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายของผูตอบแบบสอบถามพบวา รานฮารดแวร มีความสําคัญมากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 40 
คน และมีบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 คือตนเอง จํานวน 31 คน 
หรือคิดเปนรอยละ 77.5 

สมมติฐานขอ 6.5 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ  WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 

0H : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

1H : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
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ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนายกับพฤติกรรม 
      การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้าํมัน 
      อเนกประสงค WD-40 
 

โอกาสในการซ้ือ
น้ํามันอเนกประสงค 

WD-40  

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

รวม ราน
ฮารดแวร 

รานคาปลีก
สมัยใหม 
เชน โฮมโปร 

งานแสดง
สินคา
ตางๆ 

อินเตอรเน็ต 
พนักงานขาย 
และหนาราน 
บริษัท เกรียง
ไทยวัฒนา กรุป 

ซื้อเมื่อจําเปนใชงาน 28 23 7 17 75 

70.00% 69.70% 33.30% 65.40% 62.50% 

ซื้อเมื่อสินคาลดราคา  8 4 9 6 27 

20.00% 12.10% 42.90% 23.10% 22.50% 

ซื้อเมื่อสินคาหมด 4 6 5 3 18 

  10.00% 18.20% 23.80% 11.50% 15.00% 

รวม 40 33 21 26 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 11.273 Asymp. Sig. = 0.080 
 

จากตาราง 25 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดาน

โอกาสในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 พบวามีคา χ² เทากับ 11.273 และคา Sig. (2-sided) 

เทากับ 0.080 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 75 คน หรือคิดเปนรอยละ 62.5 มีพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 เมื่อจําเปนใชงาน และเม่ือพิจารณาแยกตามปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
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ของผูตอบแบบสอบถามพบวา รานฮารดแวร มีความสําคัญมากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 40 คน และมี
พฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 เมื่อจําเปนใชงาน จํานวน 28 คน หรือคิดเปนรอยละ 
70.0 

สมมติฐานขอ 6.6 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค 
WD-40 ในอนาคต 

0H : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต 

1H : ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต 

ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานชองทางการจัดจาํหนายกับพฤติกรรม 
      การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซ้ือน้าํมัน 
      อเนกประสงค WD-40 ในอนาคต 
 

แนวโนมการซือ้น้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 

ในอนาคต 

ปจจัยดานชองทางการจดัจําหนาย 

รวม ราน
ฮารดแวร 

รานคาปลีก
สมัยใหม เชน 
โฮมโปร 

งานแสดง
สินคา
ตางๆ 

อินเตอรเน็ต 
พนักงานขาย และ
หนาราน บริษทั 
เกรียงไทยวัฒนา 
กรุป 

ซื้ออยางตอเนื่อง 7 7 10 9 33 
  17.50% 21.20% 47.60% 34.60% 27.50% 
ซื้อตามความตองการเม่ือ
จะใชงาน  

33 25 10 17 85 

  82.50% 75.80% 47.60% 65.40% 70.80% 
ไมซื้อ 0 1 1 0 2 
  0.00% 3.00% 4.80% 0.00% 1.70% 

รวม 40 33 21 26 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 10.762 Asymp. Sig. = 0.096 
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จากตาราง 26 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดาน

แนวโนมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต พบวามีคา χ² เทากับ 10.762 และคา Sig. (2-

sided) เทากับ 0.096 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 85 คน หรือคิดเปนรอยละ 70.8 มีแนวโนมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ตามความตองการเมื่อจะใชงาน และเมื่อพิจารณาแยกตามปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนายของผูตอบแบบสอบถามพบวา รานฮารดแวร มีความสําคัญมากที่สุด โดยคิดเปน
จํานวน 40 คน และมีแนวโนมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตามความตองการเมื่อจะใชงาน 
จํานวน 33 คน หรือคิดเปนรอยละ 82.5 

สมมติฐานขอ 7 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานขอ 7.1 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค 
WD-40 ที่ใชงาน 

0H : ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 

1H : ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-
40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 
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ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรม 
      การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของนํ้ามนั 
      อเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 
 

ประโยชนของน้ํามัน
อเนกประสงค WD-

40 ที่ใชงาน 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

รวม 

การโฆษณา
ผลิตภัณฑ
ผานสื่อ
ตางๆ เชน 
โทรทัศน 
หนังสือพิมพ 
หรือ 
นิตยสาร 

การสงเสริม
การขาย
ตางๆ เชน 
สวนลด
ราคาพิเศษ 
หรือ ของ
แถม 

ผลิตภัณฑ
เขา
รวมงาน
แสดง
สินคา
ตางๆ 

การไดรับ
ขอมูล
ผลิตภัณฑ
จากผูขาย
หรือ
พนักงานขาย 
และ
การตลาด
ทางตรง  

ใชหลอล่ืนอุปกรณ 
แทรกซึมคลายความ
ติดขัด 

18 20 7 13 58 

  48.60% 57.10% 31.80% 50.00% 48.30% 

ใชไลความช้ืน ปองกนั
และคลายสนมิ 

14 13 5 7 39 

  37.80% 37.10% 22.70% 26.90% 32.50% 

ใชทําความสะอาด
อุปกรณ 

5 2 10 6 23 

  13.50% 5.70% 45.50% 23.10% 19.20% 

รวม 37 35 22 26 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 15.332 Asymp. Sig. = 0.018 

 

จากตาราง 27 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดาน
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ประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน พบวามีคา χ² เทากับ 15.332 และคา Sig. (2-

sided) เทากับ 0.018 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 58 คน หรือคิดเปนรอยละ 48.3 ใชน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
หลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด และเมื่อพิจารณาแยกตามปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดของผูตอบแบบสอบถามพบวา การโฆษณาผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน 
หนังสือพิมพ หรือ นิตยสาร มีความสําคัญมากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 37 คน รองลงมาเปนการ
สงเสริมการขายตางๆ เชน สวนลดราคาพิเศษ หรือ ของแถม คิดเปนจํานวน 35 คน และใชน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 หลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด จํานวน 20 คน หรือคิดเปนรอยละ 
57.1 

สมมติฐานขอ 7.2 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ  WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 

0H : ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

1H : ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-
40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
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ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรม 
      การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อ 
      น้าํมนัอเนกประสงค WD-40 
 

ความถ่ีในการซ้ือ
น้ํามัน

อเนกประสงค 
WD-40 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

รวม 

การโฆษณา
ผลิตภัณฑ
ผานสื่อตางๆ 
เชน โทรทัศน 
หนังสือพิมพ 
หรือ นิตยสาร 

การสงเสริม
การขาย
ตางๆ เชน 
สวนลดราคา
พิเศษ หรือ 
ของแถม 

ผลิตภัณฑ
เขา
รวมงาน
แสดง
สินคา
ตางๆ 

การไดรับ
ขอมูล
ผลิตภัณฑ
จากผูขาย
หรือพนักงาน
ขาย และ
การตลาด
ทางตรง 

6 เดือน 1 คร้ัง 23 23 9 16 71 

  62.20% 65.70% 40.90% 61.50% 59.20% 

ปละ 1 คร้ัง 11 9 6 3 29 

  29.70% 25.70% 27.30% 11.50% 24.20% 

มากกวา 1 ปข้ึนไป
ตอ 1 คร้ัง 

3 3 7 7 20 

  8.10% 8.60% 31.80% 26.90% 16.70% 

รวม 37 35 22 26 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
 

χ² = 11.560 Asymp. Sig. = 0.073 

 

จากตาราง 28 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดาน

ความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 พบวามีคา χ² เทากับ 11.560 และคา Sig. (2-sided) 

เทากับ 0.073 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
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WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 71 คน หรือคิดเปนรอยละ 59.2 มีพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 6 เดือน 1 คร้ัง และเมื่อพิจารณาแยกตามปจจัยดานการสงเสริมการตลาดของ
ผูตอบแบบสอบถามพบวา การโฆษณาผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ หรือ 
นิตยสาร มีความสําคัญมากที่ สุด  โดยคิดเปนจํานวน  37 คน  และมีพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 6 เดือน 1 คร้ัง จํานวน 23 คน หรือคิดเปนรอยละ 62.2 

สมมติฐานขอ 7.3 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

0H : ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 

1H : ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-
40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค 
WD-40 
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ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรม 
      การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมใน 
      การตัดสินใจซ้ือน้ํามนัอเนกประสงค WD-40 
 

บุคคลที่มีสวนรวม
ในการตัดสินใจซ้ือ

น้ํามัน
อเนกประสงค WD-

40  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

รวม 

การโฆษณา
ผลิตภัณฑผาน
สื่อตางๆ เชน 
โทรทัศน 
หนังสือพิมพ 
หรือ นิตยสาร 

การสงเสริม
การขาย
ตางๆ เชน 
สวนลดราคา
พิเศษ หรือ 
ของแถม 

ผลิตภัณฑ
เขา
รวมงาน
แสดง
สินคา
ตางๆ 

การไดรับ
ขอมูล
ผลิตภัณฑ
จากผูขาย
หรือ
พนักงาน
ขาย และ
การตลาด
ทางตรง 

ตนเอง 26 19 12 16 73 

  70.30% 54.30% 54.50% 61.50% 60.80% 

ผูมีประสบการณใน
การใชผลิตภัณฑ  

8 15 6 4 33 

  21.60% 42.90% 27.30% 15.40% 27.50% 

พนกังานขาย 3 1 4 6 14 

  8.10% 2.90% 18.20% 23.10% 11.70% 

รวม 37 35 22 26 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 
100.00

% 
 

χ² = 12.220 Asymp. Sig. = 0.057 

 

จากตาราง 29 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดาน

บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 พบวามีคา χ² เทากับ 12.220 และ

คา Sig. (2-sided) เทากับ 0.057 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติ
ฐานรอง 1H  หมายความวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
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อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 73 คน หรือคิดเปนรอยละ 60.8 มีบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 คือตนเอง และเมื่อพิจารณาแยกตามปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
ของผูตอบแบบสอบถามพบวา การโฆษณาผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ หรือ 
นิตยสาร มีความสําคัญมากที่สุด โดยคิดเปนจํานวน 37 คน และมีบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 คือตนเอง จํานวน 26 คน หรือคิดเปนรอยละ 70.3 

สมมติฐานขอ 7.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ  WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 

0H : ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

1H : ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-
40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบจํานวนและรอยละของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรม 
      การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้าํมัน 
      อเนกประสงค WD-40 
 

โอกาสในการซ้ือ
น้ํามัน

อเนกประสงค 
WD-40  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

รวม 

การโฆษณา
ผลิตภัณฑผาน
สื่อตางๆ เชน 
โทรทัศน 
หนังสือพิมพ 
หรือ นิตยสาร 

การสงเสริม
การขาย
ตางๆ เชน 
สวนลดราคา
พิเศษ หรือ 
ของแถม 

ผลิตภัณฑ
เขา
รวมงาน
แสดง
สินคา
ตางๆ 

การไดรับ
ขอมูล
ผลิตภัณฑจาก
ผูขายหรือ
พนักงานขาย 
และการตลาด
ทางตรง 

ซื้อเมื่อจําเปนใช
งาน 

29 24 9 13 75 

  78.40% 68.60% 40.90% 50.00% 62.50% 



88 

ตาราง 30 (ตอ) 

 

โอกาสในการซ้ือ
น้ํามัน

อเนกประสงค 
WD-40  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

รวม 

การโฆษณา
ผลิตภัณฑผาน
สื่อตางๆ เชน 
โทรทัศน 
หนังสือพิมพ 
หรือ นิตยสาร 

การสงเสริม
การขาย
ตางๆ เชน 
สวนลดราคา
พิเศษ หรือ 
ของแถม 

ผลิตภัณฑ
เขา
รวมงาน
แสดง
สินคา
ตางๆ 

การไดรับ
ขอมูล
ผลิตภัณฑจาก
ผูขายหรือ
พนักงานขาย 
และการตลาด
ทางตรง 

ซื้อเมื่อสินคาลด
ราคา  

2 7 8 10 27 

 
5.40% 20.00% 36.40% 38.50% 22.50% 

ซื้อเมื่อสินคาหมด 6 4 5 3 18 

  16.20% 11.40% 22.70% 11.50% 15.00% 

รวม 37 35 22 26 120 

  100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 

 

χ² = 15.133 Asymp. Sig. = 0.019 
 

จากตาราง 30 พบวา ผลที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดาน

โอกาสในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 พบวามีคา χ² เทากับ 15.133 และคา Sig. (2-sided) 

เทากับ 0.019 ซึ่งนอยกวา 0.1 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H ยอมรับสมมติฐานรอง 1H  
หมายความวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

ทั้งนี้กลุมตัวอยางจํานวน 75 คน หรือคิดเปนรอยละ 62.5 มีพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 เมื่อจําเปนใชงาน และเมื่อพิจารณาแยกตามปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
ของผูตอบแบบสอบถามพบวา การโฆษณาผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ หรือ 
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นิตยสาร มีความสําคัญมากที่ สุด  โดยคิดเปนจํานวน  37 คน  และมีพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 เมื่อจําเปนใชงาน จํานวน 29 คน หรือคิดเปนรอยละ 78.4 

 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การวิจัยในคร้ังนี้เปนการศึกษาถึง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-

40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สังเขปความมุงหมาย ความสําคัญ สมมติฐานและวิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

ความมุงหมายของการวิจัย 
การวิจัยคร้ังนี้ผูดําเนินการวิจัยไดกําหนดความมุงหมายไวดังนี้ 

1. เพื่อศึกษาลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน อาชีพ ที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

ความสําคัญของการวิจัย 
1. เพื่อทราบถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร เพื่อชวยพัฒนายอดขายและขยายกลุมลูกคาในอนาคต  

2. เพื่อนําผลของการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการกําหนดนโยบายและพัฒนาปจจัยทางดาน
สวนประสมทางการตลาด ใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค  

3. เพื่อเปนขอมูลพื้นฐานและเปนประโยชนแกผูที่สนใจเปนตัวแทนจําหนายน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 

ขอบเขตของการวิจัย 
การศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร ไดกําหนดขอบเขตของการศึกษาคนควาและทําวิจัยดังนี้ 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่ใชน้ํามันอเนกประสงค ที่แนนอน ผูวิจัยกําหนดขนาด

ตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณประชากรกลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากร (กัลยา วานิชย
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บัญชา. 2545: 25-26) และเนื่องจากเร่ืองที่ศึกษาเปนสินคาที่มีผูใชเฉพาะกลุม ผูวิจัยจึงขอปรับลด
ระดับความเช่ือมั่นเปน 90% (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 245) คํานวณขนาดกลุมตัวอยางที่ปรับลด
ไดเทากับ 67 ตัวอยาง ผูวิจัยขอเพิ่มเปน 120 ตัวอยาง โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางจากวิธีสุมตัวอยาง
แบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไว
นําเก็บขอมูลตามกลุมตางๆ จนครบจํานวนที่กําหนด โดยกลุมเปาหมายคือ กลุมคนข่ีจักรยาน กลุมคน
ข่ีรถจักรยานยนตขนาดใหญหรือบ๊ิกไบค กลุมคนที่ชื่นชอบการยิงปน ลูกคาที่เขามาซ้ือสินคา WD-40 ที่
บริษัท เกรียงไทยวัฒนา กรุป  รานคาฮารดแวร งานแสดงสินคา หรือ โฮมโปร เปนตน 

สมมุติฐานในการวิจัย 
1. ลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน อาชีพ มีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

การสรางเครื่องมือเพื่อใชในการศึกษาวิจัย 
เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดสรางเคร่ืองมือและ

ข้ันตอนการสรางเคร่ืองมือ หรือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งประกอบดวยคําถาม 3 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามมีลักษณะเปน
แบบสอบถามปลายปด (Close-Ended Response Question) มี 4 ขอ ไดแก 

ขอที่ 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอที่ 2 ระดับการศึกษา ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอที่ 3 รายไดเฉล่ียตอเดือน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอที่ 4 อาชีพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 มีลักษณะคําถามเปนแบบปลายปด (Close-Ended Response Question) ให
ผูตอบแบบสอบถามเลือกเพียงคําตอบเดียว มีจํานวน 6 ขอ ไดแก 
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ขอที่ 1 ปจจัยดานคุณลักษณะผลิตภัณฑของนํ้ามันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด 
เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอที่ 2 ปจจัยดานบรรจุภัณฑของน้ํามันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด เปนระดับการ
วัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอที่ 3 ปจจัยดานตราสินคาของน้ํามันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด เปนระดับการ
วัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอที่ 4 กลยุทธดานราคาของน้ํามันอเนกประสงคที่ดึงดูดใจใหทานซ้ือน้ํามันอเนกประสงคมาก
ที่สุด ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอที่ 5 ชองทางการจัดจําหนายใดที่ดึงดูดใจใหทานซ้ือน้ํามันอเนกประสงคมากที่สุด ใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอที่ 6 กิจกรรมสงเสริมทางการตลาดใดที่ทําใหทานซื้อน้ํามันอเนกประสงคมากที่สุด ใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

สวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 มีลักษณะ
คําถามเปนแบบปลายปด (Close-Ended Response Question) ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกเพียง
คําตอบเดียว มีจํานวน 7 ขอ มีรายละเอียดดังนี้ 

ขอที่ 1 ทานซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดใดมากที่สุด เปนระดับการวัดขอมูลประเภท
เรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอที่ 2 ทานซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 เพื่อประโยชนใดมากที่สุด เปนระดับการวัดขอมูล
ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอที่ 3 คาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 เปนจํานวนเงินตอคร้ังโดยเฉล่ียเทาใด 
ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอที่ 4 ความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของทาน เปนระดับการวัดขอมูลประเภท
เรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอที่ 5 บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของทานมากที่สุด 
เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
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ขอที่ 6 ทานซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในโอกาสใด ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอที่ 7 ในอนาคตอันใกลทานจะซื้อน้ํามนัอเนกประสงค WD-40 อีกหรือไม ใชระดับการวัด
ขอมูล ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขั้นตอนการสรางเครื่องมือ 
ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเคร่ืองมือตามลําดับดังนี้ 

1. ศึกษาขอมูลจากตํารา เอกสารทางวิชาการ บทความ ทฤษฎีหลักการ และงานวิจัยที่
เกี่ยวของ เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามเพื่อใหคลอบคลุมตามความมุงหมายของการวิจัย 

2. นําขอมูลที่ไดมาสรางแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

3. นําแบบสอบถามที่สรางข้ึน เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพื่อเปนการตรวจสอบ ขอ
คําแนะนําในการนํามาปรับปรุงแกไขใหเหมาะสมกับวัตถุประสงคของการวิจัย 

4. นําแบบสอบถามที่แกไขแลวเสนอตอผูเช่ียวชาญ เพื่อตรวจสอบความถูกตองเหมาะสม 
ความเที่ยงตรงตามเนื้อหา กอนนําไปทดลองใชจํานวน 20 ชุด เพื่อตรวจสอบความถูกตองและ
ครบถวนของแบบสอบถาม 

5. นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปสอบถามกับกลุมตัวอยาง 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
 งานวิจัย ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดทําการแบงลักษณะการเก็บขอมูล ออกเปน 2 ลักษณะ ดังนี้ 

1. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาจาก หนังสือ ตํารา 
บทความ สารนิพนธที่เกี่ยวของ แค็ตตาล็อกสินคาของบริษัท เกรียงไทยวัฒนา กรุป แหลงขอมูลทาง
อินเตอรเน็ต เพื่อใชในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ 

2. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากการตอบ
แบบสอบถามของกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานคร จํานวน 120 ชุด 
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การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 เมื่อไดรับแบบสอบถามกลับคืนมาแลว ผูวจิัยนาํแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการดังนี ้

 การจัดทําขอมูล 
1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) จากแบบสอบถาม ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการ

ตอบแบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 

2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ไดกําหนดไว
ลวงหนา  

3. การประมวลผลขอมูล โดยนําขอมูลที่ลงรหัสแลวมาบันทึกและประมวลผลโดยใชการ
ประมวลผลทางคอมพิวเตอร เพื่อวิเคราะหเชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐาน 

การวิเคราะหขอมูล 
1. การวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชสถิติดังนี้ 

แบบสอบถามสวนที่ 1 ลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน 
และอาชีพ แจกแจงเปนความถี่ (Frequency) และคาเปอรเซ็นตหรือรอยละ (Percentage) 

แบบสอบถามสวนที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
แจกแจงเปนความถี่ (Frequency) และคาเปอรเซ็นตหรือรอยละ (Percentage) 

แบบสอบถามสวนที่ 3 พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 แจกแจงเปนความถี่ 
(Frequency) และคาเปอรเซ็นตหรือรอยละ (Percentage) 

2. การวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชสถิติดังนี้ 

การทดสอบสมมติฐานทดสอบคาความแตกตางของตัวแปร 2 ตัวข้ึนไป ใชในการวิเคราะห

กลุมตัวอยางเชิงกลุม โดยคํานวณคาไค-สแควร Chi-Square (χ² ‐ test) จากคาความถี่ (กัลยา วานิชย

บัญชา. 2550: 93) สําหรับคานัยสําคัญทางสถิติที่ใชในการวิเคราะหคร้ังนี้ กําหนดไวที่ 0.1 

สรุปผลการศึกษางานวิจัย 
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 

1.1 ขอมูลดานลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

เพศ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 73.3 และเปน
เพศหญิง จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 26.7 
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ระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาในระดับปริญญาตรีข้ึนไป จํานวน 
113 คน คิดเปนรอยละ 94.2 และมีการศึกษาในระดับตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 
5.8 
 รายไดเฉล่ียตอเดือน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 
จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 37.5 รองลงมามีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท จํานวน 39 
คน คิดเปนรอยละ 32.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 25 
และตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 5.0 

อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพ ลูกจาง / พนักงานบริษัท  จํานวน 83 คน 
คิดเปนรอยละ 69.2 รองลงมาประกอบอาชีพ ธุรกิจสวนตัว / อาชีพอิสระ จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 
12.5 อาชีพวิศวกร จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 11.7 อาชีพ ชาง / ชางซอมบํารุง จํานวน 5 คน คิด
เปนรอยละ 4.2 และอาชีพ ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.5 

1.2 ขอมูลเกีย่วกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่

มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑของนํ้ามันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด กลุม
ตัวอยางผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาปจจัยที่สําคัญที่สุดไดแก น้ํามันไมมีกล่ินฉุน 
จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 35.0 รองลงมา ไดแก น้ํามันไมเหนียวเหนอะทิ้งคราบหลังการใช จํานวน 
36 คน คิดเปนรอยละ 30.0 ฟลมน้ํามันมีความหนาเคลือบผิวไดยาวนาน จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 
18.3 และนํ้ามันมีโอกาสติดไฟไดนอยกวา จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 16.7  

ปจจัยดานบรรจุภัณฑของน้ํามันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด กลุมตัวอยางผูบริโภค
ที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาปจจัยที่สําคัญที่สุดไดแก ขนาดบรรจุภัณฑมีหลากหลายขนาดให
เลือก จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 35.0 รองลงมา ไดแก บรรจุภัณฑมีความทนทาน จํานวน 29 คน 
คิดเปนรอยละ 24.2 บรรจุภัณฑมีน้ําหนักเบาสะดวกตอการใชงาน จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 24.2 
และบรรจุภัณฑมีความสวยงามนาใช จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 16.7 

ปจจัยดานตราสินคาของน้ํามันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด กลุมตัวอยางผูบริโภคที่
ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาปจจัยที่สําคัญที่สุดไดแก คุณคาตราสินคาในดานผลิตภัณฑเปน
มิตรกับส่ิงแวดลอม ไมมีสาร CFC จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 37.5 รองลงมา ไดแก ความมีชื่อเสียง
ของผลิตภัณฑ จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 25.8 เปนตราสินคาที่ผูบริโภคคํานึงถึงเปนอันดับตนๆ ใน
การเลือกซื้อสินคา จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 20.8 และตราสินคาเปนชื่อที่งายตอการจดจําและ
บอกตอ จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 15.8 
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กลยุทธดานราคาของน้ํามันอเนกประสงคที่ดึงดูดใจใหซื้อน้ํามันเอนกประสงคมากที่สุด กลุม
ตัวอยางผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวากลยุทธที่สําคัญที่สุดไดแก การใหสวนลดกรณี
ชําระเงินสด จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 33.3 รองลงมา ไดแก การใหราคาพิเศษเมื่อซื้อรวมกับ
สินคาประเภทอ่ืนๆ จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 20.8 การใหสวนลดกรณีที่ซื้อเปนจํานวนมาก 
จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 18.3 การคงราคาระดับเดิมในระยะยาว จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 
15.8 และการต้ังราคารวมหอเพื่อใหถูกกวาแยกซื้อ เชน ซื้อยกแพ็กราคาพิเศษ จํานวน 14 คน คิดเปน
รอยละ 11.7  

ดานชองทางการจัดจําหนายที่ดึงดูดใจใหซื้อน้ํามันอเนกประสงคมากที่สุด กลุมตัวอยาง
ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาชองทางการจัดจําหนายที่ดึงดูดใจมากที่สุดไดแก ราน
ฮารดแวร จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 33.3 รองลงมา ไดแก รานคาปลีกสมัยใหม เชน โฮมโปร 
จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 27.5 งานแสดงสินคาตางๆ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 17.5 หนาราน 
บริษัท เกรียงไทยวัฒนา กรุป จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 12.5 พนักงานขาย จํานวน 7 คน คิดเปน
รอยละ 5.8 และอินเตอรเน็ต จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 3.3 

ดานกิจกรรมสงเสริมทางการตลาดที่ทําใหซื้อน้ํามันอเนกประสงคมากที่สุด กลุมตัวอยาง
ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวากิจกรรมสงเสริมทางการตลาดที่ทําใหซื้อมากที่สุดไดแก 
การโฆษณาผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ หรือ นิตยสาร จํานวน 37 คน คิดเปน
รอยละ 30.8 รองลงมา ไดแก การสงเสริมการขายตางๆ เชน สวนลดราคาพิเศษ หรือ ของแถม จํานวน 
35 คน คิดเปนรอยละ 29.2 การไดรับขอมูลผลิตภัณฑจากผูขายหรือพนักงานขาย จํานวน 24 คน คิด
เปนรอยละ 20.0 ผลิตภัณฑเขารวมงานแสดงสินคาตางๆ จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 18.3 และ
การตลาดทางตรง เชน การสงแคตาล็อก การสงขอเสนอพิเศษทางไปรษณีย หรือ SMS จํานวน 2 คน 
คิดเปนรอยละ 1.7 

 

1.3 ขอมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

ขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม
สวนใหญซื้อบรรจุภัณฑ ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 48.3 รองลงมา ไดแก 
ขนาดกลาง (300 - 400 มิลลิลิตร) จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 39.2 และขนาดใหญ (1 แกลอน) 
จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 12.5 
 ประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม
สวนใหญใชหลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 48.3 รองลงมา 
ไดแก ใชไลความช้ืน ปองกันและคลายสนิม จํานวน 39 คิดเปนรอยละ 32.5 และใชทําความสะอาด
อุปกรณ จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 19.2 
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คาใชจายในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใชจายตอคร้ัง ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 บาท จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 55.8 
รองลงมา ไดแก ใชจายตอคร้ัง 201 – 600 บาท จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 24.2 ใชจายตอคร้ัง 601 
– 1,000 บาท จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 11.7 และใชจายตอคร้ัง 1,001 บาทข้ึนไป จํานวน 10 คน 
คิดเปนรอยละ 8.3 

ความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญซื้อ 6 เดือน 1 คร้ัง จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 59.2 รองลงมา ไดแก ปละ 1 คร้ัง จํานวน 29 คน 
คิดเปนรอยละ 24.2 และมากกวา 1 ปข้ึนไปตอ 1 คร้ัง จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 16.7 

บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีบุคคลรวมตัดสินใจซื้อ ตนเอง จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 60.8 รองลงมา 
ไดแก ผูมีประสบการณในการใชผลิตภัณฑ จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 27.5 และพนักงานขาย 
จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 11.7  

โอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญซื้อเม่ือจําเปนใชงาน จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 62.5 รองลงมา ไดแก ซื้อเม่ือสินคาลดราคา 
จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 22.5 และซ้ือเมื่อสินคาหมด จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 15.0 
 แนวโนมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต กลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีแนวโนมซื้อตามความตองการเมื่อจะใชงาน จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 
70.8 รองลงมา ไดแก ซื้ออยางตอเนื่อง จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 27.5 และไมซื้อ จํานวน 2 คน 
คิดเปนรอยละ 1.7 
 
สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

1. การทดสอบสมมติฐานลักษณะสวนบุคคล 
สมมติฐานขอ 1 เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  
1.1 เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ  WD-40 ของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

1.2 เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 
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1.3 เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 

1.4 เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ  WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 
ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

1.5 เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ  WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

1.6 เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ต้ังไว 

1.7 เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอ 2 รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค
ยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2.1 รายไดเฉล่ียตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ ซึ่งไมสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ต้ังไว 

2.2 รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

2.3 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

2.4 รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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2.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

2.6 รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

2.7 รายไดเฉล่ียตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอ 3 อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

3.1 อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

3.2 อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 

3.3 อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

3.4 อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ต้ังไว 

3.5 อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

3.6 อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ต้ังไว 
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3.7 อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 

2. การทดสอบสมมติฐานปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
สมมติฐานขอ 4 ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือนํ้ามัน

อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
4.1 ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 

WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ ซึ่ง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

4.2 ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน ซึ่ง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

4.3 ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอ
คร้ัง ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

4.4 ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

4.5 ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

4.6 ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

4.7 ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต 
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอ 5 ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือนํ้ามันอเนกประสงค
ยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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5.1 ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

5.2 ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

5.3 ปจจัยดานบรรจุภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

5.4 ปจจัยดานบรรจุภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถ่ีในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 

5.5 ปจจัยดานบรรจุภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

5.6 ปจจัยดานบรรจุภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 

5.7 ปจจัยดานบรรจุภัณฑ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอ 6 ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค
ยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

6.1 ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

6.2 ปจจัยดานตราสินคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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6.3 ปจจัยดานตราสินคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

6.4 ปจจัยดานตราสินคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถ่ีในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 

6.5 ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

6.6 ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

6.7 ปจจัยดานตราสินคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอ 7 ปจจัยดานราคา มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

7.1 ปจจัยดานราคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ ซึ่งไมสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ต้ังไว 

7.2 ปจจัยดานราคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

7.3 ปจจัยดานราคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

7.4 ปจจัยดานราคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถ่ีในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 
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7.5 ปจจัยดานราคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

7.6 ปจจัยดานราคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 

7.7 ปจจัยดานราคา ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอ 8 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

8.1 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ ซึ่ง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

8.2 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

8.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอ
คร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

8.4 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

8.5 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

8.6 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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8.7 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอ 9 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

9.1 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ ซึ่ง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

9.2 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-
40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

9.3 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานคาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอ
คร้ัง ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

9.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-
40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

9.5 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-
40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค 
WD-40 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

9.6 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-
40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 0.1 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

9.7 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ 
WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานแนวโนมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต 
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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อภิปรายผล 
จากผลกการวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปประเด็นมาอภิปรายไดดังนี้ 

1. ลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ รายไดเฉล่ียตอเดือน และอาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
น้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

เพศ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ ดานความถี่ในการซื้อ
น้ํามันอเนกประสงค WD-40 และดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-
40 โดยเพศชายสวนใหญซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดกลาง (300 - 400 มิลลิลิตร) มากที่สุด 
ในขณะที่เพศหญิงซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) มากที่สุด แสดงวาเพศ
ชายมีพฤติกรรมการซื้อบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดใหญกวาเพศหญิง ดานความถี่
ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 พบวา เพศชายมีความถี่ในการซื้อ 6 เดือน 1 คร้ัง สวนเพศหญิง
มีความถี่ในการซื้อ 6 เดือน 1 คร้ัง และปละคร้ัง ในจํานวนที่ใกลเคียงกัน แสดงใหเห็นวาเพศชายมีการ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ถี่กวาเพศหญิง อาจเนื่องมาจากวาเพศชายมีบทบาทหนาที่ในการ
ซอมแซมบํารุงรักษาอุปกรณมากกวาเพศหญิง สอดคลองกับงานวิจัยของ วสุทัตต รัตนนาคินทร 
(2554) ที่ไดศึกษาถึงการรับรูตราสินคาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชบริการของลูกคาที่มาใชบริการ
รานบุญถาวร ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ลูกคาที่เปนเพศชายมีพฤติกรรมการใชบริการดานจํานวน
คร้ังที่เขามาใชบริการถ่ีกวาเพศหญิง เนื่องจากวัสดุอุปกรณตกแตงบานบางชนิดจะตองมีการประกอบ
และติดต้ัง จึงตองใชความรูดานเทคนิค ซึ่งเพศชายจะมีความชํานาญมากกวาเพศหญิง ดานบุคคลที่มี
สวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อของเพศ
ชาย คือตนเอง ในขณะที่เพศหญิง ผูมีประสบการณในการใชผลิตภัณฑ เปนบุคคลที่มีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซ้ือมากที่สุด ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ทิพวรรณ บุญพารานนท (2551) ที่ไดศึกษาถึง
ทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกซื้อสีทาอาคารยี่หอ “สีเดลตา” ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชายโดยจะตัดสินใจซื้อสีทาอาคารดวยตนเอง แสดงใหเห็นวาเพศ
หญิงตองการคําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑกอนทําการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นการบอกปากตอปาก (Word 
of mouth) ถึงคุณสมบัติของสินคา ตลอดจนวิธีการใชงานจากผูที่มีประสบการณในการใชผลิตภัณฑ 
จึงเปนส่ิงสําคัญในการดึงดูดใหผูบริโภคที่เปนเพศหญิงตัดสินใจซ้ือ และยังสอดคลองกับ ปรมะ  
สตะเวทิน (2533: 112) ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสารตางกัน 
คือเพศหญิงมีแนวโนมมีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาผูชาย 
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รายไดเฉล่ียตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน ดานความถี่ในการซื้อ
น้ํามันอเนกประสงค WD-40 และดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 โดยผูบริโภคที่มี
รายไดตํ่ากวาหรือเทากับ 20,000 บาท และผูบริโภคที่มีรายได 30,001 บาทข้ึนไป ใชน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 เพื่อหลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด สวนผูบริโภคที่มีรายได 
20,001-30,000 บาท ใชน้ํามันอเนกประสงค WD-40 เพื่อทําความสะอาดอุปกรณ ดานความถี่ในการ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ผูบริโภคที่มีรายได 30,001 บาทข้ึนไป มีความถี่ในการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 6 เดือน 1 คร้ัง ในขณะที่ผูบริโภคที่มีรายได 20,001-30,000 บาท มีความถี่ใน
การซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ปละครั้ง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของฟลิปส คอทเลอร (Philip 
Kotler. 2003: 183-193) ที่กลาววาส่ิงแวดลอมทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการ
ที่เขาตัดสินใจซ้ือ ซึ่งส่ิงแวดลอมเหลานี้ประกอบดวย รายได การออมทรัพยสิน อํานาจการซื้อ และ
ทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน ดังนั้นรายไดตอเดือนที่แตกตางกันของผูบริโภคจึงมีผลตอพฤติกรรมการ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ดานความถี่ในการซ้ือ สวนดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค 
WD-40 ผูบริโภคที่มีรายไดตํ่ากวาหรือเทากับ 20,000 บาท และผูบริโภคที่มีรายได 30,001 บาทข้ึนไป 
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 เม่ือจําเปนใชงาน ในขณะที่ผูบริโภคที่มีรายได 20,001-30,000 บาท 
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 เม่ือจําเปนใชงาน และซ้ือเมื่อสินคาลดราคา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของ ชาญณรงค เนื้อนิ่มวัฒนา (2546) ที่ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภค
ในการซ้ือผลิตภัณฑกระจกการเดียนในเขตจังหวัดชลบุรี พบวาผูบริโภคสวนใหญที่มีรายไดเฉล่ียตอ
เดือนอยูระหวาง 15,000-35,000 บาท จะมีโอกาสในการซ้ือเมื่อลูกคาหรือผูใชมีความตองการ โดยจะ
มีจํานวนครั้งในการซ้ือมากกวา 7 คร้ังข้ึนไปตอเดือน 

อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ และดานคาใชจายในการ
ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง โดยอาชีพลูกจาง / พนักงานบริษัทซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-
40 ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร) มากที่สุด ในขณะที่อาชีพชาง / ชางซอมบํารุง / ธุรกิจสวนตัว / อาชีพ
อิสระ และขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ / วิศวกร ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดกลาง (300 
- 400 มิลลิลิตร) และขนาดใหญ (1 แกลอน) แสดงใหเห็นวาอาชีพเปนปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ซื้อขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่แตกตางกันไป เชน พนักงานบริษัทซื้อขนาดเล็ก 
เพื่อใชงานในบางโอกาส สวนชางหรือวิศวกร ซื้อ ขนาดใหญกวาเพื่อใชในการประกอบอาชีพ เปนตน 
ดานคาใชจายในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง อาชีพลูกจาง / พนักงานบริษัทซ้ือน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 บาท ในขณะที่อาชีพชาง / ชางซอมบํารุง / ธุรกิจสวนตัว 
/ อาชีพอิสระ ซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 เปนจํานวนเงิน 201 – 600 บาท ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด
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ของฟลิปส คอทเลอร (Philip Kotler. 2003: 183-193) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน มี
ความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกันไป และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ บวร เตชะเลิศสุวัฒน 
(2550) ที่ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสียูรีเทนของบริษัท ทีโอเอ จํากัด ของผูแทน
จําหนายในเขตฝงธนบุรีและฝงพระนคร พบวา ตัวแทนจําหนายที่มีกลุมลูกคาสวนใหญเปนชางสี มี
จํานวนครั้งของการสั่งซื้อสียูรีเทน มากกวาตัวแทนจําหนายที่มีกลุมลูกคาสวนใหญเปนเจาของบาน
หรือผูรับเหมากอสราง  

2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก บรรจุภัณฑ ตราสินคา ชองทางการจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

ปจจัยดานบรรจุภัณฑ มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภค

ในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ และดานประโยชนของ

น้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน โดยบรรจุภัณฑขนาดเล็ก และขนาดกลาง ผูบริโภคอาจจะซื้อ

เพื่อใชงานทั่วไปในบาน (Home use) สวนผูบริโภคที่ซื้อบรรจุภัณฑขนาดใหญ มีแนวโนมซื้อเพื่อใช

ประกอบอาชีพ (Industrial use) ซึ่งสอดคลองกับ ภาวิณี กาญจนาภา (2554: 162-163) กลาววา

องคกรธุรกิจสามารถพัฒนาบรรจุภัณฑที่มีขนาดแตกตางกันเพื่อจับกลุมตลาดเปาหมายที่มีปริมาณ

การใชผลิตภัณฑที่แตกตางกัน โดยลักษณะบรรจุภัณฑที่ดีนั้นประกอบไปดวย การใหรายละเอียด

สินคาและบงบอกตราสินคา ปกปองและรักษาคุณภาพสินคา ใหความสะดวกในการขนสงและจัดเก็บ 

รวมทั้งการชวยใหบริโภคหรือใชงานไดงายข้ึน เชนการมีบรรจุภัณฑขนาดตางๆ ใหเลือก ลักษณะ

ดังกลาวของบรรจุภัณฑนั้นเปรียบเสมือนพนักงานขายเงียบ (Silent Salesman) และสอดคลองกับ

แนวความคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2543: 20) กลาววาเมื่อลูกคาเกิดการยอมรับในบรรจุ

ภัณฑก็นาจะนําไปสูแรงจูงใจใหเกิดความตองการซื้อ และเกิดการตัดสินใจซ้ือในที่สุด ดังนั้นบรรจุ

ภัณฑจึงตองโดดเดน บรรจุภัณฑของน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ที่ประกอบดวย ขนาดบรรจุ

ภัณฑมีหลากหลายขนาดใหเลือก มีความทนทาน สวยงามนาใช และมีน้ําหนักเบาสะดวกตอการใช

งานจึงมีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

ปจจัยดานตราสินคา มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 ของผูบริโภค

ในกรุงเทพมหานครในดานขนาดบรรจุภัณฑน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ซื้อ ดานบุคคลที่มีสวนรวม

ในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 และดานโอกาสในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

โดยคุณคาตราสินคาในดานผลิตภัณฑเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม ไมมีสาร CFC และความมีชื่อเสียงของ
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ผลิตภัณฑ เปนปจจัยดานตราสินคาของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ผูบริโภคใหความสําคัญมาก

ที่สุด ซึ่งสอดคลองกับ ฉัตรยาพร เสมอใจ (2550: 103) กลาววาผูบริโภคยินดีที่จะจายเงินใหกับตรา

สินคาที่มีชื่อเสียงและเปนที่รูจักทั่วโลก มากกวายอมจายเงินใหกับตราสินคาที่ไมรูจักคุนเคย เนื่องจาก

ผูบริโภคมีความเช่ือมั่นวาตราสินคานั้นจะสามารถสรางความพึงพอใจและมอบความคุมคาทางดาน

จิตใจที่ตราสินคาอ่ืนไมสามารถมีใหได 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน ดาน
คาใชจายในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ตอคร้ัง ดานความถี่ในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค 
WD-40 ดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ดานโอกาสในการซ้ือ
น้ํามันอเนกประสงค WD-40 และดานแนวโนมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ในอนาคต โดย
ผูบริโภคสวนใหญนิยมซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 จากรานฮารดแวรมากที่สุด รองลงมาคือ
รานคาปลีกสมัยใหม เชน โฮมโปร จากพฤติกรรมการซื้อผานชองทางจัดจําหนายดังกลาวมีผลตอ
ความถี่ในการซื้อสินคา ผูบริโภคที่ซื้อน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 จากรานฮารดแวร มีความถี่ใน
การซื้อ 6 เดือน 1 คร้ัง ซึ่งสอดคลองกับ ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2541: 28-30) กลาววา ที่ต้ังของผู
ใหบริการและความยากงายในการเขาถึง เปนอีกปจจัยที่สําคัญของการตลาด ดังนั้นประเภทของชอง
ทางการจัดจําหนายและความครอบคลุมจะเปนปจจัยสําคัญตอการเลือกซื้อสินคาและบริการอีกดวย 
และสอดคลองกับ ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท วารีวนิช (2551: 50-59) กลาววา การกระจายสินคา 
(Physical Distribution) หมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง
ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ดังนั้นการกระจายสินคาไดทั่วถึงคลอบคลุมตลาด ทําใหผูบริโภคหา
ซื้อสินคาไดสะดวก สงผลตอพฤติกรรมการซื้อ ปจจุบันน้ํามันอเนกประสงค WD-40 จําหนายผาน
ชองทางรานฮารดแวร กวา 1,800 รานคาทั่วประเทศ ผานรานคาปลีกสมัยใหม เชน โฮมโปร โฮมเวิรค 
ไทวัสดุ รวม 80 สาขาทั่วประเทศ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงคยี่หอ WD-40 
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครในดานประโยชนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ใชงาน ดาน
ความถี่ในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ดานบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 และดานโอกาสในการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 โดยการโฆษณา
ผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เปนการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อมากที่สุด อาจเปน
เพราะวาน้ํามันอเนกประสงค WD-40 มีการโฆษณาผานโทรทัศน หนังสือพิมพ และนิตยสาร ไดอยาง
สรางสรรคและตอเนื่องกวาเมื่อเทียบกับสินคายี่หออ่ืน ซึ่งสอดคลองกับ เสรี วงษมณฑา (2540: 28-29) 
กลาววาการส่ือสารการตลาด จะใชการติดตอส่ือสารหลายรูปแบบกับลูกคา ซึ่งอยูภายใตแผนเดียวกัน 



109 

และจุดมุงหมายเดียวกัน การสื่อสารการตลาดตองตระหนักวาบุคคลจะทําการสะสมขอมูล และขอมูล
ที่สะสมจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ ซึ่งกิจกรรมการสงเสริมทางการตลาดทั้งปวงที่
นอกเหนือดานการสงเสริมการขายและดานการตลาดทางตรง สวนใหญจะเปนกิจกรรมที่จัดข้ึนเพื่อ
มุงเนนสรางการรับรูใหกับผูบริโภคดานรูปรางลักษณะของผลิตภัณฑ ซึ่งเมื่อผูบริโภคสามารถจดจํา
รูปรางลักษณะของผลิตภัณฑไดนั้น ผูบริโภคจะเกิดกระบวนการพิจารณาตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะทําให
ผลิตภัณฑสามารถแขงขันกับคูแขงในตลาดไดตอไป นอกจากนี้ การสงเสริมการขายตางๆ เชนสวนลด
ราคาพิเศษ หรือของแถม รวมไปถึงการตลาดทางตรง และไดรับขอมูลผลิตภัณฑจากผูขายหรือ
พนักงานขาย ยังทําใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ซึ่งสอดคลองกับ เสรี 
วงษมณฑา (2540: 110) กลาววา การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนรูปแบบการ
ติดตอส่ือสารจากผูสงสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล 
(Interpersonal communication) ผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที 
การขายโดยใชพนักงานขายถือเปนส่ือที่สําคัญมากเม่ือสินคาเปนลักษณะที่ตองมีการใหความรู
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Product knowledge) เปนผลิตภัณฑที่มีความสลับซับซอน ซึ่งไมสามารถขาย
ผานส่ือมวลชน (Mass media) ตองอาศัยพนักงานขายชวย 

 

ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 

จากผลการวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้ 

1. จากการศึกษาปจจัยดานลักษณะสวนบุคคลพบวา เพศชายมีพฤติกรรมการซ้ือบรรจุภัณฑ
น้ํามันอเนกประสงค WD-40 ขนาดใหญกวาเพศหญิง และเพศชายมีการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-
40 ถี่กวาเพศหญิง ดังนั้นการทําการตลาดสงเสริมใหเพศชายซื้อสินคามากข้ึนและมอบสวนลดชักจูงให
เพศหญิงซื้อสินคาถี่ข้ึน จะชวยใหยอดขายเพิ่มข้ึนได 

2. กลุมผูบริโภคอาชีพลูกจาง / พนักงานบริษัท เมื่อเทียบกับ อาชีพชาง / ชางซอมบํารุง / ธุรกิจ
สวนตัว / อาชีพอิสระ และขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ / วิศวกร มีพฤติกรรมการซื้อน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ในดานขนาดบรรจุภัณฑที่ซื้อและคาใชจายในการซื้อตอคร้ังที่แตกตางกันไป 
บริษัทฯ ควรทําการสงเสริมการตลาดใหเขากับแตละกลุมอาชีพเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาใน
กลุมอาชีพตางๆ เชน การจัดการสงเสริมการขายสําหรับบรรจุภัณฑขนาดกลาง-ใหญใหกับกลุมวิศวกร 
โดยการจัดทีมขายตรงไปยังนิคมอุตสาหกรรมตางๆ เปนตน 

3. จากผลการวิจัยพบวาปจจัยดานตราสินคา ในดานผลิตภัณฑเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม ไมมี
สาร CFC เปนส่ิงที่ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุด ดังนั้นจึงควรทําการตลาดเพ่ือส่ิงแวดลอม (Green 
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Marketing) เนนย้ําถึงจุดเดนของน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ที่ชวยรักษาส่ิงแวดลอม และยัง
สอดคลองกับการตลาดยุค 3.0 อีกดวย 

4. เนื่องจากชองทางการจัดจําหนายน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ผานการขายสง มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อโดยรวมมากที่สุด โดยเฉพาะชองทางประเภทรานฮารดแวร ดังนั้นการสราง
ความสัมพันธกับรานฮารดแวร (Customer relationship management) เปนส่ิงที่ควรทําอยางตอเนื่อง 
เชนการทําช้ันวางสินคา (Display shelf) ใหรานฮารดแวร เพื่อใหผูบริโภคเห็นสินคาที่รานไดงายและ
สะดวกตอการซื้อ 

5. ควรเพิ่มความสะดวกในการหาซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ต นอกเหนือจากการจําหนายน้ํามัน
อเนกประสงค WD-40 ผานทางเว็บไซตของบริษัทฯ เองแลว การหาพันธมิตรชวยจําหนายสินคา
ออนไลนเปนแนวทางการตลาดยุคดิจิทัลที่นาสนใจ เชน เว็บไซตคนรักรถจักรยานยนตขนาดใหญ
หรือบ๊ิกไบค คนข่ีจักรยาน คนที่ชื่นชอบการยิงปน เปนตน 

6. จากผลการวิจัยพบวาการโฆษณาสินคา เปนการสงเสริมการตลาดที่ผูบริโภคใหความสนใจ
มากที่สุด ดังนั้นจึงควรทําการโฆษณาอยางตอเนื่องผานส่ือตางๆ เชนโทรทัศน หนังสือพิมพ และ
นิตยสาร รวมไปถึงการพัฒนาโฆษณาแบบใหม เพื่อสรางการรับรูในตัวสินคา (Awareness) และควร
แสดงใหเห็นถึงความสามารถในการใชงานไดหลากหลายประเภทเพื่อดึงดูดกลุมลูกคาไดกวางข้ึน 

7. การฝกอบรมความรูผลิตภัณฑ และเทคนิคการขายใหกับพนักงานขายเปนส่ิงที่ควรทําอยาง
ตอเนื่อง เพื่อใหผูบริโภคไดรับขอมูลผลิตภัณฑไดอยางถูกตองและสามารถปดการขายไดทันที 
เนื่องจากไดรับขอมูลผลิตภัณฑจากผูขายหรือพนักงานขายเปนการสงเสริมการตลาดที่ผูบริโภคให
ความสําคัญเชนกัน 

 
ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในครั้งตอไป 

1. ควรทําวิจัยเพิ่มเติมในภูมิภาคอ่ืนๆ นอกเหนือจากกรุงเทพมหานคร เพื่อนําผลการวิจัยมา
ศึกษาเปรียบเทียบ อันเปนประโยชนตอธุรกิจในการขยายกลุมเปาหมายใหมากข้ึน 

2. ควรศึกษาเปรียบเทียบทัศนคติหรือความพึงพอใจระหวางน้ํามันอเนกประสงค WD-40 กับ
น้ํามันอเนกประสงคยี่หออ่ืนๆ เพื่อนํามากําหนดกลยุทธทางการตลาด 

3. ทาํการศึกษา จุดแข็ง จดุออน โอกาส อุปสรรคของนํ้ามันอเนกประสงค WD-40 เพื่อนาํมา
เปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑและกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของ
ผูบริโภค 
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4. ควรศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบริการของพนักงานขายน้ํามันอเนกประสงค 
WD-40 เพื่อนาํมาพัฒนาการบริการใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
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แบบสอบถามงานวิจัย 

เรื่อง 

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 ของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจงในการตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามฉบับนี้จัดทําข้ึนเพื่อเปนสวนประกอบในการทําสารนิพนธ ของนิสิตปริญญาโท 
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
การศึกษา 

จึงใครขอความกรุณาจากทานในการตอบแบบสอบถามทุกขอตามความเปนจริง ขอมูลและ
ความคิดเห็นของทานจะถูกเก็บเปนความลับและนําไปใชเพื่อประโยชนทางการศึกษาเทานั้น 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทานเปนอยางสูง ที่กรุณาสละเวลา และใหความรวมมือในการตอบ
แบบสอบถาม 

แบบสอบถามประกอบไปดวย 3 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1  ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

สวนที่ 3  พฤติกรรมการซื้อน้ํามันอเนกประสงค WD-40 

สวนท่ี 1 ลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ใน  ที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 

1. เพศ    

 1. ชาย      2. หญิง 

 

แบบสอบถามชุดท่ี 
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2. ระดับการศึกษา   

 1. ตํ่ากวาปริญญาตรี    2. ปริญญาตรีข้ึนไป 

3. รายไดเฉล่ียตอเดือน  

 1. ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท  2. 10,001 – 20,000 บาท 

 3. 20,001 – 30,000 บาท   4. 30,001 บาทข้ึนไป 

4. อาชีพ 

 1. ชาง / ชางซอมบํารุง    2. ลูกจาง / พนักงานบริษัท  

 3. ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  4. ธุรกิจสวนตัว / อาชพีอิสระ 

 5. วิศวกร     6. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................. 

สวนท่ี 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ใน  ที่ตรงกับระดับความสําคัญของทานมากที่สุด เพยีง 1 
คําตอบ 

1. ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑของน้าํมนัอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด (เลือกคําตอบ
เดียว) 

 1. น้าํมันไมเหนียวเหนอะท้ิงคราบหลังการใช 

 2. น้าํมันไมมีกลิ่นฉุน 

 3. ฟลมน้าํมันมีความหนาเคลือบผิวไดยาวนาน 

 4. น้าํมันมีโอกาสติดไฟไดนอยกวา 

 5. อ่ืนๆ 
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2. ปจจัยดานบรรจุภัณฑของน้าํมันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด (เลือกคําตอบเดียว) 

 1. ขนาดบรรจุภัณฑมีหลากหลายขนาดใหเลือก 

 2. บรรจุภัณฑมีความทนทาน 

 3. บรรจุภัณฑมีความสวยงามนาใช 

 4. บรรจุภัณฑมีน้าํหนักเบาสะดวกตอการใชงาน 

 5. อ่ืนๆ 

3. ปจจัยดานตราสินคาของน้าํมันอเนกประสงคที่มีความสําคัญมากที่สุด (เลือกคําตอบเดียว) 

 1. คุณคาตราสินคาในดานผลิตภัณฑเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม ไมมสีาร CFC 

 2. ความมชีื่อเสียงของผลิตภัณฑ 

 3. ตราสินคาเปนชื่อที่งายตอการจดจําและบอกตอ 

 4. เปนตราสินคาที่ผูบริโภคคํานึงถงึเปนอันดับตนๆ ในการเลือกซื้อสินคา 

 5. อ่ืนๆ 

4. กลยุทธดานราคาของนํ้ามันอเนกประสงคที่ดึงดูดใจใหทานซ้ือน้ํามันเอนกประสงคมากที่สุด  
(เลือกคําตอบเดียว) 

 1. การใหสวนลดกรณีชาํระเงนิสด 

 2. การใหสวนลดกรณีทีซ่ื้อเปนจํานวนมาก 

 3. การต้ังราคารวมหอเพื่อใหถกูกวาแยกซื้อ เชน ซื้อยกแพ็กราคาพิเศษ 

 4. การใหราคาพิเศษเมือ่ซ้ือรวมกับสินคาประเภทอ่ืนๆ 

 5. การคงราคาระดับเดิมในระยะยาว  
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5. ชองทางการจัดจําหนายใดที่ดึงดูดใจใหทานซ้ือน้ํามันอเนกประสงคมากที่สุด (เลือกคําตอบ
เดียว) 

 1. รานฮารดแวร 

 2. รานคาปลีกสมัยใหม เชน โฮมโปร 

 3. งานแสดงสินคาตางๆ 

 4. อินเตอรเน็ต 

 5. พนักงานขาย 

 6. หนาราน บริษทั เกรียงไทยวัฒนา กรุป 

6. กิจกรรมสงเสริมทางการตลาดใดที่ทาํใหทานซ้ือน้ํามันอเนกประสงคมากที่สุด (เลือกคําตอบ
เดียว) 

 1. การโฆษณาผลิตภัณฑผานส่ือตางๆ เชน โทรทัศน หนงัสือพมิพ หรือ นิตยสาร 

 2. การสงเสริมการขายตางๆ เชน สวนลดราคาพิเศษ หรือ ของแถม 

 3. ผลิตภัณฑเขารวมงานแสดงสินคาตางๆ 

 4. การไดรับขอมูลผลิตภัณฑจากผูขายหรือพนกังานขาย 

 5. การตลาดทางตรง เชน การสงแคตาล็อก การสงขอเสนอพิเศษทางไปรษณีย หรือ SMS  

สวนท่ี 3 พฤติกรรมการซื้อน้ํามนัอเนกประสงค WD-40 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ใน  ที่ตรงกับความเปนจริงของทาน เพียง 1 คําตอบ 

1. ทานซ้ือน้าํมนัอเนกประสงค WD-40 ขนาดใดมากที่สุด (เลือกคําตอบเดียว) 

 1. ขนาดเล็ก (191 มิลลิลิตร)   2. ขนาดกลาง (300 - 400 มิลลิลิตร)  

 3. ขนาดใหญ (1 แกลอน)    
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2. ทานซ้ือน้าํมนัอเนกประสงค WD-40 เพื่อประโยชนใดมากที่สุด (เลือกคําตอบเดียว) 

 1. ใชหลอล่ืนอุปกรณ แทรกซึมคลายความติดขัด  2. ใชไลความช้ืน ปองกนัและคลายสนิม 

 3. ใชทาํความสะอาดอุปกรณ    

3. คาใชจายในการซ้ือน้ํามันอเนกประสงค WD-40 เปนจํานวนเงินตอคร้ังโดยเฉล่ียเทาใด  

(เลือกคําตอบเดียว) 

 1. ตํ่ากวาหรือเทากับ 200 บาท   2. 201 – 600 บาท  

 3. 601 – 1,000 บาท    4. 1,001 บาทข้ึนไป 

4. ความถี่ในการซื้อน้ํามนัอเนกประสงค WD-40 ของทาน (เลือกคําตอบเดียว) 

 1. 6 เดือน 1 คร้ัง     2. ปละ 1 คร้ัง 

 3. มากกวา 1 ปข้ึนไปตอ 1 คร้ัง    

5. บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้าํมนัอเนกประสงค WD-40 ของทานมากที่สุด 

(เลือกคําตอบเดียว) 

 1. ตนเอง     2. ผูมีประสบการณในการใชผลิตภัณฑ   

 3. พนักงานขาย  

6.   ทานซ้ือน้าํมันอเนกประสงค WD-40 ในโอกาสใด (เลือกคําตอบเดียว) 

 1. ซื้อเมื่อจําเปนใชงาน    2. ซื้อเมื่อสินคาลดราคา   

 3. ซื้อเมื่อสินคาหมด 

7. ในอนาคตอนัใกลทานจะซ้ือน้ํามนัอเนกประสงค WD-40 อีกหรือไม (เลือกคําตอบเดียว) 

 1. ซื้ออยางตอเนื่อง    2. ซื้อตามความตองการเมื่อจะใชงาน   

 3. ไมซื้อ     

ขอขอบพระคุณทุกทานทีส่ละเวลาในการตอบแบบสอบถามชดุนี้



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

รายนามผูเชีย่วชาญตรวจคุณภาพเครือ่งมือวิจัย 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
 

1. อาจารยนาฏอนงค นามบุดดี อาจารยประจํา 
   ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
2. อาจารยรสิตา สังขบุญนาค อาจารยประจํา 
   ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
   มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 

 

ชื่อ ชื่อสกุล นายวรินทร เทวะวโรดม 
วันเดือนปเกิด 25 กันยายน 2525 
สถานที่เกิด จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
สถานที่อยูปจจุบัน บานเลขที่ 36 ซ.พระรามที ่2 ซอย 36 แขวงบางมด 
 เขตจอมทอง จ.กรุงเทพ 10150 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน เจาหนาที่การตลาด ระดับอาวุโส 
สถานทีท่ํางานปจจุบนั บริษัท เกรียงไทยวฒันา อินเตอรเทรด จํากดั 
 
ประวัติการศึกษา 
 พ.ศ. 2544 มัธยมศึกษาตอนปลาย 
  จาก โรงเรียนวัดบวรนิเวศ 
 พ.ศ. 2547 ศิลปศาสตรบัณฑิต สาขาภาษาอังกฤษ 
  จาก มหาวทิยาลัยหอการคาไทย 
 พ.ศ. 2556 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด 
  จาก มหาวทิยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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