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บทคัดย่อ 

 
การศึกษาปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์สลายกลิÉนในห้องนํÊ าของผูบ้ริโภค 

ทีÉเป็น ผูห้ญิงวยัทาํงานทีÉทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์เพืÉอ
ศึกษา ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางจิตวทิยาดา้น การรับรู้ แรงจูงใจ การเรียนรู้ และ ทศันคติ และ
ส่วนผสมการตลาด ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์สลายกลิÉนในห้องนํÊ า ของ ผูบ้ริโภค ทีÉเป็น 
ผูห้ญิงวยัทาํงานทีÉทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานครโดยระเบียบวิธีการวิจยัทีÉใช้
รูปแบบการศึกษาดว้ยวิธีการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey research)โดยการวดัผลเพียง ครัÊ งเดียว(One-
Shot Case Study)โดยใชแ้บบสอบถามทางอิเล็กทรอนิคส์ (Electronic-Questionnaire) เป็นเครืÉองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  โดยทาํการส่งให้กบักลุ่มผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร ตอบ
คาํถาม และใช้ขอ้มูลทีÉได ้มาทาํการ ประมวลผล โดยสถิติทีÉใช้ในการวิจยั ไดแ้ ก่ ความถีÉ  ร้อยละ 
และค่า Pearson Correlation   

ผลการศึกษาเกีÉยวกบัปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์สลายกลิÉนในห้องนํÊ า
ของผูบ้ริโภค ทีÉเป็นผูห้ญิงวยัทาํงานทีÉทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ทีÉแตกต่างกนัของกลุ่มตวัอยา่งมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์สลาย
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กลิÉนในห้องนํÊ า  ของผู ้บริโภค  ทีÉ เป็นผู ้หญิงวยัทํางานทีÉท ําจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ในส่วนของปัจจยัทางจิตวทิยาการรับรู้ แรงจูงใจ การเรียนรู้ และ ทศันคติ ของกลุ่มตวัอยา่ง 
มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์สลายกลิÉนในห้องนํÊ าของผูบ้ริโภคทีÉเป็นผูห้ญิงวยัทาํงานทีÉทาํจาก
วตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

สาํหรับผลการศึกษาดา้นส่วนผสมการตลาดพบวา่ ปัจจยัดา้น ผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริม
การตลาด และ ช่องทาง การจาํหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ์สลายกลิÉนในห้องนํÊ าของ
ผูบ้ริโภค ทีÉเป็นผูห้ญิงวยัทาํงานทีÉทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะ
อย่างยิÉงความคาดหวงั ในดา้นประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์บนการออกแบบทีÉสวยงามและดูเป็น
ธรรมชาติ ซึÉ งสามารถสร้างนวตักรรมการพฒันาสินคา้ได้ในอนาคต ในขณะทีÉกลุ่มตวัอย่างยงัไม่
แน่ใจ กบัการออก ผลิตภณัฑ์ทีÉเป็นสูตรไร้กลิÉนเมืÉอเทียบกบัสูตรทีÉมีกลิÉนทีÉกลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยกบั
ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ 
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Abstract 

This research aimed to investigate the factors that Influence Purchasing Decision on 
Toilet Organic Deodorizing Product : A Study of Working-Aged Women in Bangkok.              
The objective is to study the correlation among Psychological factors  in the area of product 
awareness, motivation, learning ,attitudes and the Marketing Mix that affect the purchasing 
decision on Toilet Organic Deodorizing Product of Working-Aged Women in Bangkok .The 
research methodology is the survey research measured by one shot case study. Data was collected 
by the Electronic-questionnaires by sending to 400 women in Bangkok.; then, all collected data 
were analyzed by the use of descriptive statistics, consisting of frequency, percentage, means, and 
Pearson correlation. 

The results of the data of the factors that Influence Purchasing Decision on Toilet 
Organic Deodorizing Product : A Study of Working-Aged Women in Bangkok showed that 
affects the purchasing decision of  Toilet Organic Deodorizing Product of Working-Aged Women 
in Bangkok  
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There was also have correlation between Psychological factors of  awareness ,motivation, 
learning and attitudes of sample group of Working-Aged Women in Bangkok . 

From the results of Marketing Mix, it were found that Product, Price , Promotion  and 
distribution channel affect the  purchasing decision of Working-Aged Women in Bangkok 
especially their expectation of the product efficacy and the good design of packaging that should 
be looked attractive and natural in order for next product development while the sample group felt 
uncertainty in launching the odorless formula when comparing with the soft scented formula with 
varieties of fragrances. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ช 

สารบัญ 

 

กติติกรรมประกาศ 
บทคัดย่อภาษาไทย       
บทคัดย่อภาษาองักฤษ 
สารบัญ         
สารบัญตาราง        
สารบัญภาพ        
บททีÉ ř บทนํา 
ทีÉมาและความสาํคญัของปัญหา 
คาํถามการวจิยั 
วตัถุประสงคข์องการวจิยั 
ประโยชน์ทีÉคาดวา่จะไดรั้บ 
สมมติฐานของการวจิยั 
ขอบเขตการวจิยั 
นิยามศพัท ์
กรอบแนวคิดในการวจิยั 
บททีÉ Ś แนวคิด ทฤษฎ ีและวรรณกรรมทีÉเกีÉยวข้อง 
แนวคิดเกีÉยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
แนวคิดเรืÉองทศันคติ 
หลกัการตลาด 4P 
งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 
 

 
หน้า 

 
ก 
ข 
ง 
ช 
ฌ 
ฏ 
ř 
ř 
ś 
ś 
Ŝ 
Ŝ 
ŝ 
ŝ 
Ş 
ş 
ş 
řŘ 
řř 
řś 

 
 



ซ 

 

บททีÉ ś วธีิดําเนินการวจัิย 
รูปแบบการวิจยั 
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
สถิติทีÉใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน 
ขัÊนตอนการเก็บขอ้มูล 
การสร้างเครืÉองมือในการวจิยั 
บททีÉ Ŝ ผลการวจัิย 
บททีÉ ŝ สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
สรุปงานวจิยั 
อธิปรายผลการวจิยั 
ขอ้เสนอแนะ 
ขอ้จาํกดัของการวิจยั 
บรรณานุกรม 
ภาคผนวก 
ประวตัิย่อผู้วจัิย 

 

 

 

 

 

 

řŞ 
řŞ 
řŞ 
řş 
řş 
řş 
řŠ 
ŚŘ 
śŞ 
śŞ 
śŞ 
śš 
ŜŘ 
Ŝř 
ŜŚ 
Ŝš 

 

 

 

 

 

 



ฌ 

 

สารบัญตาราง 

ตาราง 
Ŝ.ř แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 
Ŝ.2 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอายุ 
Ŝ.3 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 
  สถานภาพสมรส 
Ŝ.4 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบั 
  การศึกษาสูงสุด 
Ŝ.ŝ แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 
Ŝ.Ş แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายได ้

ต่อครัวเรือน 
Ŝ.ş  แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 

จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 
Ŝ.Š แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาทีÉมีผล 

ต่อการตดัสินใจซืÊอสเปรยส์ลายกลิÉนในหอ้งนํÊาทีÉทาํจากวตัถุดิบ 
ธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน (ปัจจยัดา้นการรับรู้) 

Ŝ.š แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาทีÉมีผล 
ต่อการตดัสินใจซืÊอสเปรยส์ลายกลิÉนในหอ้งนํÊา ทีÉทาํจาก วตัถุดิบ 
ธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน (ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ) 

Ŝ.řŘ แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาทีÉมีผล 
ต่อการตดัสินใจซืÊอสเปรยส์ลายกลิÉนในหอ้งนํÊา ทีÉทาํจาก วตัถุดิบ 
ธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน (ปัจจยัดา้นการเรียนรู้) 
 

 
หน้า 

21 
21 
22 

 
22 

 
23 
23 

 
24 

 
25 

 
 

26 
 
 

27 
 
 
 
 
 



ญ 

 

Ŝ.řř แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาทีÉมีผล 
ต่อการตดัสินใจซืÊอสเปรยส์ลายกลิÉนในหอ้งนํÊา ทีÉทาํจาก วตัถุดิบ 
ธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน (ปัจจยัดา้นทศันคติ) 

Ŝ.řŚ แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสม 
การตลาด ทีÉมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจซืÊอสเปรยส์ลายกลิÉน ใน 
หอ้งนํÊา ทีÉทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน(ปัจจยัดา้น 
ผลิตภณัฑ)์ 

Ŝ.řś แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสม 
การตลาด ทีÉมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจซืÊอสเปรยส์ลายกลิÉน ใน
หอ้งนํÊา ทีÉทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน(ปัจจยัดา้น
ราคา)  

Ŝ.řŜ แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสม 
การตลาด ทีÉมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจซืÊอสเปรยส์ลายกลิÉน ใน
หอ้งนํÊา ทีÉทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน(ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัหน่าย) 

4.15 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเกีÉยวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสม 
การตลาด ทีÉมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจซืÊอสเปรยส์ลายกลิÉน ใน
หอ้งนํÊา ทีÉทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน(ปัจจยัดา้น
ส่งเสริมการตลาด) 

4.16 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเกีÉยวกบัการตดัสินใจซืÊอสเปรย์
สลายกลิÉนในหอ้งนํÊา ทีÉทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง วยั
ทาํงาน 
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Ŝ.řş แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นจิตวทิยา ทีÉมีความสัมพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจซืÊอสเปรยส์ลายกลิÉนในหอ้งนํÊา ทีÉทาํจากวตัถุดิบ
ธรรมชาติของผูห้ญิง วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

Ŝ.řŠ แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด               
ทีÉมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซืÊอสเปรยส์ลายกลิÉนในหอ้งนํÊา     
ทีÉทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง วยัทาํงานในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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สารบัญภาพ 
ภาพ 
1.1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
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บทที ่1 

บทนํา 
 

ทีม่าและความสําคญัของปัญหา  

เน่ืองจากแนวโนม้ของผูบ้ริโภคในสังคมปัจจุบนัเร่ิมมีการเปล่ียนแปลงโดยเฉพาะอย่างยิ่ง

เทรนด์ในเร่ืองการดูแลและรับผิดชอบต่อส่ิงแวดลอ้มประกอบกบัสภาวะวิกฤตการณ์ต่างท่ีเกิดข้ึน

ไม่ว่าจะเป็นปัญหาทางดา้นพลงังานเช้ือเพลิงท่ีเร่ิมขาดแคลนและมีราคาสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ืองดา้นนํ้ า

เสียดินเส่ือมสภาพอากาศเป็นพิษและปัญหาขยะมูลฝอยรวมไปถึงภยัธรรมชาติผูค้นจึงไดเ้ร่ิมหนัมา

สนใจและคาํนึงถึงปัญหาทางดา้นส่ิงแวดลอ้มจนเป็นท่ีมาของการรณรงคก์ารอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม

และเกิดกระแสสาํนึกต่อสภาพแวดลอ้มเพ่ิมข้ึน จากแนวคิดของท่ีเคยมองว่าปัญหาดา้นส่ิงแวดลอ้ม

เป็นเร่ืองท่ีไกลตวัในอดีต กลบัทาํให้ผูค้นมีแนวคิดท่ีเปล่ียนแปลงไป เพราะภาวะวิฤตการณ์ทาง

ธรรมชาติ ทาให้ผูบ้ริโภคตระหนกัไดว้่า ความจริงแลว้ส่ิงท่ีเกิดข้ึนทั้งหมดเหล่าน้ีนั้นเป็นเร่ืองใกล้

ตวัและเป็นผลสืบเน่ืองท่ีเกิดข้ึนจากการกระทาํของมนุษยท์ั้งส้ิน  

เหตุผลดงักล่าวนกัการตลาดทั้งหลายต่างแสวงหาโอกาสทางการตลาดเพ่ือท่ีจะสร้างความ

เป็นผูน้ํานวตักรรมความแตกต่างทางการแข่งขนัและนอกจากนั้นยงัตอ้งมองหาเคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีสามารถคืนกําไรให้กับสังคมและส่ิงแวดล้อม ซ่ึงเรียกว่า “แนวคิดการตลาดเพื่อ

ส่ิงแวดลอ้ม (Green Marketing)” แนวคิดน้ีทาํใหผู้บ้ริโภคคาํนึงถึงตน้ทุนของใ“คุณค่า” .ใน การ

เลือกใชสิ้นคา้ท่ีไม่ทาํลายส่ิงแวดลอ้ม และธุรกิจตอ้งรับผดิชอบต่อสังคมในการผลิต ผลิตภณัฑท่ี์ไม่

เป็นอนัตรายต่อผูบ้ริโภคและสภาพแวดลอ้ม การดาํเนินงานทางการตลาดจึงตอ้งใชท้รัพยากรอยา่ง

ประหยดัและมีประสิทธิภาพอย่างจริงจงัมากข้ึน รวมทั้งยงัตอ้งส่งเสริมสร้างสรรคใ์ห้เกิดผลดีต่อ

สังคมโดยรวมยิ่ง ๆ ข้ึนไป จากสถานการณ์ดงักล่าวทาํให้เกิดความจาํเป็นในการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เพื่อส่ิงแวดลอ้มโดยมุ่งสาํรวจความคิดเห็นท่ีว่าปัจจยัส่วน

บุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เพื่อส่ิงแวดลอ้มของผูบ้ริโภค 
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จากการคาดการณ์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปี2014พบว่าผูบ้ริโภคจาํนวนมากมีทศันคติท่ี

ดีกบัสินคา้ท่ีไม่ทาํลายส่ิงแวดลอ้มและจากผลสาํรวจของยโูรมอนิเตอร์เก่ียวกบัเหตุผลในการเลือก

ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคนานาประเทศท่ีครอบคลุมทุกระดบัรายไดย้งัพบอีกว่าผูบ้ริโภคเฉล่ีย60%ซ้ือ

สินคา้เพราะเป็นสินคา้ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้มซ่ึงเป็นการสนบัสนุนแนวคิดเร่ืองการนาํแผนธุรกิจ

ในการนาํสินคา้ใหม่ทีเนน้เร่ืองการดูแลรักษาส่ิงแวดลอ้มออกสู่ตลาด 

นอกจากน้ีแนวโนม้พฤติกรรมของลกัษณะประชากรซึงเปล่ียนไปจากอดีตเช่นการท่ีผูห้ญิง

เร่ิมมีบทบาทและหนา้ท่ีความรับผิดชอบท่ีสูงข้ึนในสังคมส่งผลให้มีการบริโภคท่ีเปล่ียนไปจนทาํ

ให้นกัการตลาดและเจา้ของผลิตภณัฑต์อ้งปรับตวัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูห้ญิงท่ีมี

กาํลงัซ้ือท่ีสูงข้ึน 

จากผลการสํารวจของบริษทันาโนเซิร์ซจาํกัดระบุว่าผูห้ญิงวยัทาํงานมากกว่า80%ให้

ความสาํคญักบัการดูแลตนเอง โดยใส่ใจกบัหนา้ตามากท่ีสุด รองลงมาคือ เส้ือผา้ และตามดว้ยผม

เป็นอนัดบัสาม หรือผูห้ญิงไทยมากกวา่ 71% ยอมจ่ายเงินท่ีสูงข้ึนเพื่อยกระดบัคุณภาพชีวิต  

จากโครงการงานวิจัยมีเดียแอตลาสของบริษทัซินโนเวตจาํกัดพบว่าผูห้ญิงใช้อารมณ์

มากกว่าเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้อีกทั้งยงัเป็นผูซ้ื้อท่ี มี lifetime value มากกว่าผูช้ายเพราะมีการ

ซ้ือซํ้า และเพิ่มปริมาณการซ้ืออยา่งต่อเน่ืองและมีการบอกต่อ 

ในส่วนของการทาํโมเดลทางธุรกิจท่ีเนน้ไปในเร่ืองการทาํการตลาดแบบเฉพาะเจาะจงเป็น

ส่ิงสําคญัดังเช่นการศึกษาล่าสุดของเว็บไซด์ฟอร์บได้จัดอนัดับเทรนด์ท่ีจะมากาํหนดรูปแบบ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคในเร่ืองของสินคา้กลุ่มซูเปอร์เพอซลัแนลไลซ์ (SuperPersonalized) ซ่ึงหมายถึง

กลุ่มสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดีโดยท่ีผูบ้ริโภคไม่ตอ้งร้องขอ 

สําหรับกลุ่มผลิตภัณฑ์สลายกล่ินก็เป็นสินคา้ท่ีมีอตัราการเติบโตท่ีสูงในกลุ่มคนเมือง

โดยเฉพาะสาวออฟฟิศดงัจะเห็นไดจ้ากกิจรรมการตลาดท่ีทางแบรนด์ไดส้ร้างการรับรู้และการ

กระตุน้ผา่นการทาํกิจกรรมในพื้นท่ีต่างๆ ของ แบรนดผ์ูน้าํ ต่างๆ เช่น แอมบิเพอร์,เกลด 
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ปัจจุบนัตลาดสเปรยป์รับอากาศมีมูลค่ารวมกว่า 1,200-1,300 ลา้นบาทและมีการเติบโตอยู่

ท่ี 5-7% แบ่งเป็นนํ้าหอมปรับอากาศภายในรถยนต ์700-800 ลา้นบาท และสเปรยป์รับอากาศภายใน

บา้น 400-500 ลา้นบาท โดยเกลดครองส่วนแบ่ง 55% และคิงส์สเตลล่า 25%  

ในกลุ่มสเปรยป์รับอากาศภายในบา้นนั้นยงัไม่มีการแบ่งกลุ่มสินคา้ชดัเจนยกเวน้แบรนด์

แอมบิเพอร์จากพรอคเตอร์แอนด์แกมเบิล ท่ีเพิ่งประกาศสร้างกลุ่มสินคา้ใหม่อย่างชดัเจนเพื่อจบั

ตลาดท่ีเฉพาะทาง (Niche Market) โดยเนน้ไปท่ีการนาํสินคา้กลุ่ม Fabric Frehshener ออกสู่ตลาด 

หลงัจากท่ีไดซ้ื้อกิจการจาก Sara Lee เม่ือ3ท่ีผา่นมาและไดมุ่้งเนน้การตลาดไปท่ีการดบักล่ินไม่พึง

ประสงคบ์นเส้ือผา้เป็นหลกั ทาํให้การทาํการตลาดชดัเจนและตรงเป้าหมาย ส่งผลให้ผลิตภณัฑ์มี

การเติบโตอยา่งสูง 

ดว้ยเหตุน้ีจะเห็นไดว้่าตลาดเฉพาะทาง (NicheMarket) ยงัมีช่องว่างสาํหรับสินคา้ในกลุ่มน้ี

จึงเป็นท่ีมาของความสนใจจากผูว้ิจยัท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ลาย

กล่ินในห้องนํ้ าของผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติเพื่อนาํมาออก

ผลิตภณัฑสู่์ตลาดอุปโภคภายในปี 2558 น้ี 

คาํถามการวจัิย 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สลายกล่ินในห้องนํ้ าของผูบ้ริโภคของ

ผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานครเป็นอยา่งไร 

 

 วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ าของผูบ้ริโภค

ท่ีเป็นผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาความตอ้งการในอนาคตหรือความคาดหวงัของผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูห้ญิงวยัทาํงานต่อ 

ผลิตภณัฑส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 

1.  ทาํให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ลายกล่ินในห้องนํ้ าของ

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติ 

2.  ทาํให้ทราบถึงปัจจยัท่ีเป็นตวัส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูห้ญิงวยัทาํงานเลือกสเปรย์

สลายกล่ินในห้องนํ้ า และสามารถนาํผลของการวิจยัไปพฒันาผลิตภณัฑส์ลายกล่ินในห้องนํ้ าสูตร

ธรรมชาติไดต้รงตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายหรือ ผูบ้ริโภค 

3.  ทาํใหท้ราบถึงเหตุผลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ลายกล่ินในห้องนํ้ าของผูบ้ริโภคท่ี

เป็นผูห้ญิงวยัทาํงานเพื่อนําไปจัดทาํส่ือสร้างการรับรู้และกิจกรรมส่งเสริมการขายให้ตรงกับ

กลุ่มเป้าหมาย 

4.  ทาํใหท้ราบถึงความคาดหวงัของผูบ้ริโภคในอนาคตว่าตอ้งการผลิตภณัฑก์าํจดักล่ินใน

ห้องนํ้ าประเภทใดเพ่ือ นาํไปออกแบบผลิตภณัฑ์ให้เหมาะสมกับการใช้งานและตรงตามความ

ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ 

สมมติฐานของการวจัิย 

1. ปัจจยัดา้นจิตวิทยาปัจจยัดา้นจิตวิทยา การจูงใจ การรับรู้การเรียนรู้ความเช่ือถือและทศันคติ 

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติ 

2. ปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด:ผลิตภณัฑ์,ราคา,ช่องทางการจาํหน่ายและการจดักิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สลายกล่ินในห้องนํ้ าท่ีทาํจากวตัถุดิบจาก

ธรรมชาติ 
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ขอบเขตงานวจัิย 

การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดก้าํหนดขอบเขตของการวิจยัดงัน้ี 

ประชากร คือ ผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยใชแ้ละไม่เคยใชส้เปรยส์ลาย

กล่ินปรับอากาศในหอ้งนํ้าและมีปัญหากบักล่ินไม่พึงประสงคใ์นหอ้งนํ้าในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตด้านเนือ้หา การศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ลาย

กล่ินในห้องนํ้ าของผู ้บริโภคท่ีเป็นผู ้หญิงวัยทํางานท่ีทําจากวัตถุดิบจากธรรมชาติในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

นิยามศัพท์ 

ผู้บริโภค หมายถึง ผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยใชแ้ละไม่เคยใชส้เปรย์

สลายกล่ินปรับอากาศในหอ้งนํ้าและมีปัญหากบักล่ินไม่พึงประสงคใ์นหอ้งนํ้า 

การขายสินค้าให้กบัคนเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) หมายถึงคือถา้สินคา้ของคุณขายใหก้บั

คนทุกเพศ ทุกวยั ทุกระดบัชั้นอยา่งน้ีไม่ถือวา่เป็น Niche Market ถา้ตลาดเป้าหมายตามปกติเปรียบ

เหมือนเคก้ช้ินหน่ึง Niche Marketกเ็ปรียบเหมือนกบัเศษเส้ียวหน่ึงของเคก้ช้ินนั้น เป็นตน้วา่สินคา้

ประเภทผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร อาจมี target market เป็นกลุ่มผูห้ญิง หรือผูช้าย แต่Niche Market จะ

จบักลุ่มท่ีเฉพาะเจาะจงลงไปอีก เช่นกลุ่มผูห้ญิงท่ีรูปร่างอว้นและนํ้าหนกัเกินมาตรฐาน เป็นตน้ 
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กรอบแนวคดิในการวจัิย 

การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ลายกล่ินใน

ห้องนํ้ าของผูบ้ริโภคของผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยไดป้ระยกุตแ์นวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งและไดก้าํหนดกรอบแนวคิด ดงัน้ี 

ตัวแปรอสิระ      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา  

1. การรับรู้  

2. การจูงใจ  

3. การเรียนรู้  

4. ทศันคติ  

การตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ิน

ใ นห้ อ ง นํ้ า ท่ี ทํ า จ า ก วัต ถุ ดิ บ

ธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน  

ปัจจัยด้านส่วนผสมการตลาด  

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 

2. ปัจจยัดา้นราคา  

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย  

4. ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด  



บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

การศึกษาวิจยัในเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ า

ของผูบ้ริโภคของผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร” ในคร้ังน้ี 

ผูว้ิจยัขอนาํเสนอแนวคิด ทฤษฎี งานวิจยัและขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.2 แนวคิดเร่ืองทศันคติ 

2.3 หลกัการตลาด 4P 

2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ี

เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและและใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่างๆ 

ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏิกิริยาเหล่านั้น 

2.1.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ การใช้

สินคา้และบริการของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ

พฤติกรรมการซ้ือ การใช ้และการบริการ จาํเป็นตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะไดจ้ดัหา

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคอย่างเหมาะสม ซ่ึง

ประกอบดว้ย 6W และ 1H โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in target market) เพื่อใหท้ราบถึงส่วนประกอบ

ของกลุ่มเป้าหมายวา่เป็นใคร 
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2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy) เพื่อทราบถึงส่ิงท่ีตลาดหรือ

ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ หรือผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากตวัผลิตภณัฑ ์เช่น ความพึงพอใจท่ีได้

จากการใชสิ้นคา้ ประโยชน์ใชส้อย การไดรั้บการยกยอ่งจากสงัคม เป็นตน้ 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy) เพื่อทราบถึงวตัถุประสงค์

หรือเหตุผลในการซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น ราคาถูก เป็นของใชจ้าํเป็น มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย 

4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying) เพื่อทราบถึงบทบาท

ของกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy) เพื่อทราบถึงโอกาสในการซ้ือ

ของผูบ้ริโภค 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใด (Where does the consumer buy) เพื่อทราบถึงสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภค

จะทาํการซ้ือ เพื่อท่ีจะสามารถหาช่องทางการจดัจาํหน่ายไดถู้กตอ้งเหมาะสม 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy) เพื่อทราบถึงขั้นตอนในการ

ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ย 

1) การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ 

2) การแสวงหาขอ้มูล 

3) การประเมินผลทางเลือก 

4) การตดัสินใจซ้ือ 

5) การประเมินภายหลงัการซ้ือ 

โครงสร้างกระบวนการตดัสินใจอย่างง่ายเพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงอธิบายได้

ต่อไปน้ี 

1. ตวักาํหนดเฉพาะของแต่ละบุคคล ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
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1.1 การจูงใจและแรงจูงใจ (motivation and motives) ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจภายในตวั

บุคคลท่ีตอ้งการแสวงหาความพึงพอใจเพื่อตอบสนองความตอ้งการของเขา 

1.2 บุคลิกภาพ (personality) 

1.3 แนวคิดเห็นของตวัเอง (self concept) 

1.4 การรับรู้ (perception) 

1.5 การเรียนรู้ (learning) โดยใชส่ิ้งกระตุน้เพื่อให้เกิดการตอบสนอง เช่น การแจก

ของตวัอยา่งเพื่อใหลู้กคา้เกิดการทดลองใช ้

1.6 สร้างใหเ้กิดความเช่ือถือ (beliefs)  

1.7 การสร้างทศันคติ (attitude)  

2. ตวัแปรภายนอก (external variable) หรือตวัแปรส่ิงแวดลอ้มดา้นสังคมวฒันธรรม 

(sociocultural environment) มีดงัน้ี 

3. กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (buying decision process) มีขั้นตอนดงัน้ี 

ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (problem or need recognition) 

กระบวนการซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการของตวัเอง 

ขั้นท่ี 2 การแสวงหาขอ้มูล (search for information) ในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหา

ขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ ในขั้นตอนแรกจะคน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อนหรือจากความทรงจาํ (การ

แสวงหาภายในความนึกคิด) เพื่อนาํไปใชใ้นการประเมินทางเลือก หากยงัไดข้อ้มูลไม่เพียงพอกต็อ้ง

หาขอ้มูลเพิ่มจากส่ิงแวดลอ้ม (การแสวงหาจากภายนอก) 

ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางการเลือก (alternative evaluation) ผูบ้ริโภคจะนาํขอ้มูลท่ี

ได้รวบรวมไวม้าจัดเป็นหมวดหมู่และวิเคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหา

ทางเลือกและความคุม้ค่ามากท่ีสุด 
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ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) หลงัการประเมิน ผูป้ระเมินจะทราบ

ขอ้ดี ขอ้เสียหลงัจากนั้นบุคคลจะตอ้งตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการแกปั้ญหา โดยมกัใช้

ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑท์ั้งประสบการณ์ของตวัเองและผูอ่ื้น  

ขั้นท่ี 5 การประเมินภายหลงัการซ้ือ (post purchase evaluation) เป็นขั้นสุดทา้ย

หลงัจากการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะนาํผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือนั้นมาใชแ้ละในขณะเดียวกนัก็จะทาํการประเมิน

ผลิตภัณฑ์นั้ นไปด้วย หากผูบ้ริโภคมีความพอใจหลังจากได้ใช้การยอมรับก็จะสูงข้ึน โอกาส

ความสาํเร็จของสินคา้กมี็มากข้ึนเพราะจะเกิดการซ้ือซํ้า  

2.2 แนวคดิเร่ืองทศันคต ิ

 ทศันคติ หมายถึง สภาพความพร้อมของบุคคลในการแสดงระดบัความรู้สึกมากนอ้ย ใน

ดา้นบวกหรือลบต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด หรือเหตุการณ์หน่ึงเหตุการณ์ใด โดยทศันคติดงักล่าวจะเกิดข้ึนมา

จากประสบการณ์ของบุคคลนั้นๆ ตลอดจนค่านิยมของบุคคลอนัประกอบดว้ยอารมณ์และ

ความรู้สึกจนสามารถแสดงระดบัความรู้สึกเหล่านั้นออกมาได ้

2.2.1 การเกิดทศันคติ 

ทศันคติเกิดจากการเรียนรู้และประสบการณ์ของบุคคล โดยทศันคติต่อส่ิงใดส่ิง

หน่ึงของคนเกิดไดต้ามเง่ือนไข 4 ประการ 

1. กระบวนการเรียนรู้ท่ีได้จากการเพิ่มพูนและการรวมกันของการ

ตอบสนองแนวคิดต่างๆ ซ่ึงประสบการณ์ท่ีไดรั้บมาจากเดิมมีทั้งดีและไม่ดี รุนแรงหรือไม่รุนแรงจะ

ส่งผลถึงทศันคติต่อส่ิงใหม่ท่ีคลา้ยคลึงกนั 

2. การสร้างความรู้สึกเกิดจากประสบการณ์ส่วนตวั ซ่ึงประสบการณ์ส่วนตวั

ข้ึนอยูก่บัความแตกต่างของบุคคลท่ีต่างมีประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนัไป นอกจากประสบการณ์ของ

คนจะสะสมข้ึนเร่ือยๆ แลว้ ยงัทาํให้มีรูปแบบเป็นของตวัเองดว้ย ดงันั้นทศันคติบางอย่างจึงเป็น

เร่ืองเฉพาะของแต่ละบุคคลแลว้แต่พฒันาการและความเจริญเติบโตของคนนั้นๆ 
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3. การเลียนแบบ การถ่ายทอดทศันคติของคนบางคนได้มาจากการเลียบ

แบบบุคคลท่ีตนเองใหค้วามสาํคญัและรับเอาทศันคตินั้นมาเป็นของตน เช่น พ่อ แม่ ครู พี่นอ้งและ

บุคคลอ่ืนๆ 

4. เกิดจากการเรียนรู้วฒันธรรมและขนบธรรมเนียมในสังคม หรืออิทธิพล

ในกลุ่มสังคม กล่าวคือ คนย่อมมีทศันคติคลา้ยตามกลุ่มสังคมท่ีตนเองอาศยัอยู่ตามสภาะแวดลอ้ม 

เช่น ทศันคติต่อศาสนา สถาบนัต่างๆ 

2.2.2 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการกาํหนดทศันคติ 

การกาํหนดทศันคติต่อบุคคล ส่ิงของ หรือความคิดใดความคิดหน่ึงนั้น ไดรั้บอิทธิพลมา

จากปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

1. ประสบการณ์โดยตรงและประสบการณ์ในอดีต (Direct and past experience) ของ

บุคคล 

2. อิทธิพลจากครอบครัวและเพ่ือน (Influence of family and friends) ครอบครัวและ

เพื่อนเป็นแหล่งท่ีสาํคญัต่อการสร้างค่านิยมและความเช่ือถือของบุคคล 

3. การเปิดรับต่อส่ือมวลชน (Exposure to mass media) ส่ือมวลชนต่างๆ เช่น การโฆษณา 

การประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือโทรทัศน์  วิทยุ หนังสือพิมพ์ ฯลฯ  ส่ือเหล่าน้ี เป็น

แหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อการกาํหนดทศันคติ 

2.3 หลกัการตลาด 4P 

     ปกติการวางแผนการตลาดโดยใช ้4P กลยทุธ์ทางการตลาดนั้นมีอยูม่ากมาย แต่ท่ีเป็นท่ีรู้จกั และ
เป็นพื้นฐานท่ีสุดกคื็อการ ใช ้4P (Product Price Place Promotion) ซ่ึงหลกัการใชคื้อ การวางแผนใน
แต่ละส่วนใหเ้ขา้กนั และเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีเราเลือกเอาไวใ้หม้ากท่ีสุด ในบางธุรกิจ
อาจจะไม่สามารถปรับเปล่ียน ทั้ง 4P ไดท้ั้งหมดในระยะสั้นก็ไม่เป็นไรเพราะ เรา สามารถ ค่อยๆ
ปรับกลยทุธ์จนได ้ส่วนผสมทางการตลาดไดเ้หมาะสมท่ีสุด ( 4P อาจจะเรียกว่า marketing mix) เรา
ลองมา ดูกนัทีละส่วน 
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  1. Product ก็คือสินคา้หรือบริการท่ีเราจะเสนอให้กบัลูกคา้ แนวทางการกาํหนดตวั 
product ให้เหมาะสมก็ตอ้งดูว่ากลุ่มเป้า หมายตอ้งการอะไร เช่นตอ้งการนํ้ าผลไมท่ี้ สะอาด สด ใน
บรรจุภณัฑถื์อสะดวก โดยไม่สนรสชาติ เรากต็อ้งทาํตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ ไม่ใช่ว่าเราชอบหวานก็จะ
พยายามใส่นํ้าตาลเขา้ไป แต่โดยทัว่ไปแนวทางท่ีจะทาํสินคา้ใหข้ายไดมี้อยูส่องอยา่งคือ 
            1.1 สินคา้ท่ีมีความแตกต่าง โดยการสร้างความแตกต่างนั้น จะตอ้งเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถ
สัมผสัไดจ้ริงว่าต่างกนัและ ลูกคา้ตระหนกัและชอบในแนวทางน้ี เช่นคุณสมบติัพิเศษ รูปลกัษณ์ 
การใชง้าน ความปลอดภยั ความคงทนโดยกลุ่มลูก คา้ท่ีเราจะจบัก็จะเป็นลูกคา้ท่ีไม่มีการแข่งขนั
มาก (niche market) 
            1.2 สินคา้ท่ีมีราคาตํ่านัน่คือการยอมลดคุณภาพในบางดา้นท่ีไม่สาํคญัลงไป เช่นสินคา้ท่ี
ผลิตจากจีน จะมีคุณภาพไม่ดี นกัพอใชง้านได ้แต่ถูกมากๆหรือ สินคา้ท่ีเลียนแบบแบรนดด์งัๆ ใน
ซุปเปอร์สโตรต่างๆ จริงๆแลว้สําหรับนกัธุรกิจมือ ใหม่ควรเลือกในแนวทาง สร้างความแตกต่าง
มากกว่า การเป็นสินคา้ราคาถูกเพราะ หากเป็นดา้นการผลิตแลว้รายใหญ่ จะมีตน้ทุนการผลิตท่ีถูก
กว่ารายยอ่ย แต่หากเป็นดา้นบริการ เราอาจจะเร่ิมตน้ท่ีราคาถูกก่อน แลว้ค่อยๆ หาตลาดท่ีราย ใหญ่
ไม่สนใจ 
  2. Price ราคาเป็นส่ิงท่ีค่อนขา้งสาํคญัในการตลาด แต่ไม่ใช่ว่า คิดอะไรไม่ออกก็ลดราคา
อยา่งเดียวเพราะการลดราคาสินคา้ อาจจะไม่ไดช่้วยใหก้ารขายดีข้ึนได ้หากปัญหาอ่ืนๆยงัไม่ไดรั้บ
การแกไ้ข การตั้งราคาในท่ีน้ีจะเป็นการตั้งราคาให้เหมาะสมกบั ผลิตภณัฑ ์และกลุ่มเป้าหมายของ
เรา เช่นหากเราขายนํ้ าผลไมท่ี้จตุจกัร ราคาอาจจะตอ้งถูกหน่อย แต่หากขายท่ีสยาม หากตั้ง ราคาถูก
ไปเช่น 10 บาท กลุ่มท่ีเป็นเป้าหมายอยากใหซ้ื้ออาจจะไม่ซ้ือ แต่คนท่ีซ้ืออาจจะเป็นคนอีกกลุ่มซ่ึงมี
นอ้ยกว่า และไม่คุม้ ท่ีจะขายแบบน้ีในสยาม ยิ่งไปกว่านั้นหากราคา และรูปลกัษณ์สินคา้ไม่เขา้กนั 
ลูกคา้กจ็ะเกิดความขอ้งใจและอาจจะกงัวลท่ีจะซ้ือ เพราะราคาคือตวับ่งบอกภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ี
สาํคญัท่ีสุด อยา่งไรก็ตาม ในดา้นการทาํธุรกิจขนาดยอ่มแลว้ ราคาท่ีเราตอ้งการ อาจไม่ไดคิ้ดอะไร
ลึกซ้ึงขนาดนั้น แต่จะมองกนัในเร่ืองของตวัเลข ซ่ึงจะมีวิธีกาํหนดราคาง่ายต่างๆ ดงัน้ี 
             2.1 กาํหนดราคาตามลูกคา้ คือการกาํหนดราคาตามท่ีเราคิดวา่ ลูกคา้จะเตม็ใจจ่าย ซ่ึงอาจจะ
ไดม้าจากการทาํสาํรวจ หรือแบบสอบถาม 
            2.2 กาํหนดราคาตามตลาด คือการกาํหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจจะตํ่ามากจนเรา
จะมีกาํไรน้อยดังนั้ นหาก เรา คิด ท่ีจะกาํหนดราคาตามตลาด เราอาจจะต้องมานั่งคิดคาํนวณ
ยอ้นกลบัวา่ ตน้ทุนสินคา้ควร เป็นเท่าไรเพื่อจะไดก้าํ ไร ตามท่ีตั้งเป้า แลว้มาหาทางลดตน้ทุนลง 
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            2.3 กาํหนดราคาตามตน้ทุน+กาํไร วิธีน้ีเป็นการคาํนวณว่าตน้ทุนของเราอยูท่ี่เท่าใด แลว้
บวกค่าขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกกาํไร จึงได้มาซ่ึงราคา แต่หากราคาท่ีได้มาสูงมาก เราอาจ
จาํเป็นตอ้งมีการทาํประชาสมัพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ ใหเ้ขา้กบัราคานั้น 
 
   3. Place คือวิธีการนาํสินคา้ไปสู่มือของลูกคา้ หากเป็นสินคา้ท่ีจะขายไปหลายๆแห่ง 
วิธีการขายหรือการกระจายสินคา้จะมีความ สาํคญัมาก หลกัของการเลือกวิธีกระจายสินคา้นั้นไม่ใช่
ขายใหม้ากสถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะมนัข้ึนอยูก่บัวา่ สินคา้ของท่านคือ อะไร และกลุ่มเป้าหมาย
ท่านคือใคร เช่นของใชใ้นระดบับน ควรจะจาํกดัการขายไม่ใหมี้มากเกินไป เพราะอาจจะทาํใหเ้สีย
ภาพ ลกัษณ์ไดส่ิ้งท่ีเราควรจะคาํนึงอีกอย่างของวิธีการกระจายสินคา้คือตน้ทุนการกระจายสินคา้ 
เช่นการขายสินคา้ใน 7-eleven อาจจะ กระจายไดท้ัว่ถึง แต่อาจจะมีตน้ทุนท่ีสูงกว่า หากจะกล่าวถึง
ธุรกิจท่ีเป็นการขายหนา้ร้าน Place ในท่ีน้ีก็คือ ทาํเล ซ่ึงก็ควรเลือกท่ี ใหเ้หมาะสมกบัสินคา้ของเรา
เช่นกนั อยา่ง มาบุญครองกบั สยามเซ็นเตอร์ จะมีกลุ่มคนเดินท่ีต่างออกไปและลกัษณะสินคา้และ 
ราคาก็ไม่เหมือนกนัดว้ยทั้งๆท่ีตั้งอยู่ใกลก้นั ท่านควรขายท่ีใดก็ตอ้งพิจารณาตามลกัษณะสินคา้ 
   4. Promotion คือการทาํกิจกรรมต่างๆ เพื่อบอกลูกคา้ถึงลกัษณะสินคา้ของเรา เช่นโฆษณา
ในส่ือต่างๆ หรือการทาํกิจกรรม ท่ีทาํให้คนมาซ้ือสินคา้ของเรา เช่นการทาํการลดราคาประจาํปี 
หากจะพูดในแง่ของธุรกิจขนาดย่อม การโฆษณาอาจจะเป็นส่ิงท่ีเกินความจาํเป็นเพราะจะตอ้งใช้
เงิน จะมากหรือนอ้ยก็ ข้ึนกบั ช่องทางท่ีเราจะใช ้ท่ีจะดีและอาจจะฟรีคือ ส่ืออินเตอร์เนต ซ่ึงมีผูใ้ช้
เพิ่มจาํนวนข้ึนมากในแต่ละปี ส่ืออ่ืนๆท่ีถูกๆ ก็จะเป็นพวก ใบปลิว โปสเตอร์ หากเป็นส่ือทอ้งถ่ินก็
จะมี รถแห่ วิทยุทอ้งถ่ิน หนังสือพิมพท์อ้งถ่ิน วิธีในการเลือกส่ือนอกจากจะดูเร่ืองค่าใชจ่้าย แลว้
ควรดูเร่ืองการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายดว้ย เช่นหากจะโฆษณาให้กลุ่มผูใ้หญ่ โดยเลือกส่ืออินเตอร์เนต
(เพราะฟรี) กอ็าจจะเลือก เวบไซตท่ี์ผูใ้หญ่เล่น ไม่ใชเ้วบท่ีวยัรุ่นเขา้มาคุยกนั เป็นตน้ 
 

2.4 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ขวญัชนก และณกมล (2555) ไดท้าํการศึกษา ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ท่ีศูนย์การคา้เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง

มากกว่าเพศชาย มีอาย ุ20 – 29 ปี ส่วนใหญ่มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็น

พนกังานบริษทัเอกชน / รับจา้ง และส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 

ส่วนความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั
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มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้ เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนัมี

ความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น 

ได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา 

ตามลาํดบั ประกอบกบความคิดเห็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้ เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนั

โดยรวมต่อในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้ มีการพิจารณาถึงความพึงพอใจหลงัจากซ้ือ

สินคา้ เพื่อใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนั ในคร้ังต่อไป , มี

ความคิดท่ีจะแนะนาํให้ผูอ่ื้นเลือกซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนั , มีการศึกษา และ

เปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีมีการขายตามร้านต่างๆในศูนยก์ารคา้เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนั ก่อน

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ , มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนั โดยพิจารณาถึง

ประโยชน์ของสินคา้และ , มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนั โดยพิจารณา

ถึงความจาํเป็นในการใช ้ตามลาํดบั เม่ือทาํการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนัจาํแนกตาม เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และ

รายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่แตกต่างกน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยความสัมพนัธ์

ระหว่าง ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนั 

ไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด กบั

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้ เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนั มีความสัมพนัธ์กันทุกด้านอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

อริสรา และณกมล (2556) ไดท้าํการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคและใช้

บริการร้านกาแฟสดในสถานีบริการนํ้ามนั กรณีศึกษากาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในสถานีบริการนํ้ามนั

ปตท. จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 

สมมติฐานท่ี 1 ผูว้ิจยัปฏิเสธสมมติฐาน เน่ืองจากพบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ คือ เพศ 

อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจ อยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 ผูว้ิจยัยอมรับสมมติฐาน เฉพาะจาํนวนคร้ังท่ีมาใช้บริการ และเหตุผลท่ี

เลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่าง มีผลต่อการตดัสินใจ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานท่ี 3 ผูว้ิจยัยอมรับสมมติฐาน เฉพาะดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ ท่ีมีความสัมพนัธ์กบการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

โอฬาร และณกมล (2557) ไดท้าํการศึกษา  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารแช่แขง็ในร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 

ปัจจยัดา้นระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดท้างดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัดา้นราคาและปัจจยัดา้น

การส่งเสริมการตลาดทางดา้นส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารแช่

แขง็ในร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ าของ

ผูบ้ริโภคของผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานครไดก้ล่าวถึง

วิธีการดาํเนินการวิจยัเพื่อใหส้าํเร็จตามวตัถุประสงคท่ี์วางไวมี้ดงัต่อไปน้ี 

รูปแบบการวจัิย 

 การวิจัยเร่ืองน้ีมุ่งเน้นหาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สลายกล่ินใน

หอ้งนํ้ าของผูบ้ริโภคของผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึง

ผูท้าํการวิจยัไดเ้ป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)ผูศึ้กษาใชรู้ปแบบการศึกษาดว้ย

วิธีการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey research) โดยการวดัผลเพียง คร้ังเดียว(One-Shot Study) โดยใช้

แบบสอบถามทางอิเลก็ทรอนิคส์(Electronic-Questionnaire)เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

เพื่อศึกษาหาความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรต่างๆ ตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

1. ประชาการท่ีใช้ในการวิจัย  ได้แก่  กลุ่มผู ้บริโภคท่ีมีอายุตั้ งแต่  18 ปี ข้ึนไปในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2. กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้ในการวิจัย  ได้แ ก่  ผู ้บ ริโภคท่ี มีอายุตั้ งแ ต่  18  ปี ข้ึนไปในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยใชสู้ตรคาํนวณกรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร ทราบแต่เพียงว่ามี

จาํนวนมากใชสู้ตร ดงัน้ี  

n = [P(1 – P)Z^2]/e^2 
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โดยท่ี n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  P = สดัส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัจะสุ่มเท่ากบั 0.45 

  Z = ระดบัความมัน่ใจท่ีผูว้ิจยักาํหนดไว ้มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

  e = สดัส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้5 % 

 ดงันั้น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีคาํนวณไดคื้อ 380.32 คน เพื่อเพิ่มค่าความเช่ือมัน่ ผูว้ิจยัจะ

ใชก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 

วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

 ผูท้าํการวิจยัไดท้าํแบบสอบถาม 400 ชุด โดยสุ่มสอบถามผูบ้ริโภคอายตุั้งแต่ 18 ปี

ข้ึนไปในเขตกรุงเทพมหานคร  (Convenient Random Sampling ) ผูว้ิจยัจะแจกแบบสอบาม on line 

ให้แก่ผูท่ี้พกัอาศยัอยูใ่นเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ผา่นทาง internet และ social media เน่ืองจาก

สะดวกต่อการจดัการขอ้มูล 

สถิติทีใ่ช้ในการทดสอบสมมติฐาน 

 ในการศึกษาคร้ังน้ีจะใช้สถิติเขา้มาช่วยในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้สถิติค่าความถ่ี 

(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่า Pearson Correlation  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

สอดคลอ้งกบัขวญัชนก และณกมล (2555) ท่ีวิเคราะห์สถิติท่ีใช ้Pearson Correlation ในงานวิจยั

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนั 

ขั้นตอนการเกบ็ข้อมูล 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้าํการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามแลว้ จะนาํขอ้มูลท่ี

ไดม้าลงรหัส Coding แลว้นาํไปประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมวิเคราะห์ขอ้มูลทาง

สถิติประกอบดว้ย 
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ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชส้ถิติแจกแจงค่าความถ่ีและค่าร้อยละ 

ตอนที่ 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินใน

ห้องนํ้ า ท่ีทาํจาก วตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน โดยใชส้ถิติแจกแจงค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ตอนที่ 3 ขอ้มูลเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนผสมการตลาด ท่ีมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจซ้ือ

สเปรยส์ลายกล่ิน ในห้องนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน โดยใชส้ถิติแจกแจง

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ตอนที่ 4  ขอ้มูลเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบ

ธรรมชาติของผูห้ญิง วยัทาํงาน โดยใชส้ถิติแจกแจงค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

สาํหรับการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยา และปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด 

มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของ

ผูห้ญิง วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติค่า Pearson Correlation  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 

95%  

การสร้างเคร่ืองมือในการวจัิย 

 ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจัยได้ดาํเนินการตาม

ขั้นตอนดงัน้ี 

1. ศึกษาขอ้มูลจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัปรากฎในการศึกษาเอกสาร

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. นาํขอ้มูลท่ีไดม้ากาํหนดขอบเขตของแบบสอบถามและสร้างแบบสอบถามจาํลอง โดย

แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์กรอบแนวความคิด 

และสมมติฐานท่ีกําหนด จากนั้ นนําเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาตรวจสอบ แล้วนํามา

ปรับปรุงแกไ้ขตามคาํแนะนาํของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
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3. นําแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุงแก้ไขตามคาํแนะนําของอาจารย์ท่ีปรึกษาแล้ว ไป

ทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มเป้าหมายจาํนวน 30 ชุด แลว้นาํผลท่ีไดม้าปรับปรุงตาม

มาตรฐาน จากนั้นทาํการวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของ Cronbach’s 

Alpha ไดค่้าความเท่ียงหรือความเช่ือถือไดข้องแบบสอบถามเท่ากบั 0.70 ซ่ึงถือว่า

แบบสอบถามมีความเช่ือถือไดเ้พื่อนาํไปเกบ็ขอ้มูลจริงต่อไป 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่4 

ผลการวจิัย 

 การวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สลายกล่ินในห้องนํ้ าของ

ผูบ้ริโภคของผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานครคร้ังน้ี มี

วตัถุประสงค์คือ ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สลายกล่ินในห้องนํ้ าของ

ผูบ้ริโภคของผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทาํการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอยู่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน ซ่ึงผูว้ิจยัได้

นาํเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรย์

สลายกล่ินในหอ้งนํ้า ท่ีทาํจาก วตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน 
ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด ท่ีมีอิทธิพล ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ิน ในหอ้งนํ้า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน 

ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ า ท่ีทาํ

จากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง วยัทาํงาน  

ส่วนท่ี  5 ผลการวิ เคราะห์การเปรียบเทียบข้อมูลเ ก่ียวกับปัจจัยด้านจิตวิทยา  ท่ี มี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง 

วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 6 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด ท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง 

วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

ลกัษณะส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

1. เพศ 

    - ชาย  

    - หญิง 

 

0 

400 

 

0.0 

100.0 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดเป็นเพศหญิง ร้อยละ 100.0   

ตารางท่ี 4.2 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ 

ลกัษณะส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

2. อาย ุ

    - ตํ่ากวา่ 21 ปี 

    - 21 - 30 ปี 

    - 31 - 40 ปี 

    - 41 - 50 ปี 

   - มากกวา่ 51 ปีข้ึนไป 

 

10 

44 

186 

131 

29 

 

2.5 

11.0 

46.5 

32.75 

7.25 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นมีอายรุะหวา่ง 31 - 40 ปี มากท่ีสุด 

ร้อยละ 46.5 รองลงมาคือ 41 - 50 ปี, 21 - 30 ปี, มากกว่า 51 ปีข้ึนไปและ ตํ่ากว่า 21 ปี คือ ร้อยละ 

32.75, 11.0, 7.25 และ 2.5 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพสมรส 

ลกัษณะส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

3.  สถานภาพสมรส 

     - โสด 

     - สมรส 

     - หมา้ย หยา่ร้าง 

 

166 

212 

22 

 

41.5 

53.0 

5.5 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุด ร้อยละ 

53.0  โสดมีร้อยละ 41.5 และหมา้ย หยา่ร้างร้อยละ 5.5 ตามลาํดบั 

ตารางท่ี 4.4 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด 

ลกัษณะส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

4.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 

     -  มธัยมตอนตน้หรือตํ่ากวา่ 

     -  มธัยมตอนปลายหรือ ปวช. 

     -  อนุปริญญาหรือ ปวส. 

     -  ปริญญาตรี 

     -  สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

2 

9 

12 

256 

121 

 

0.5 

2.25 

3.0 

64.0 

30.25 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรีมาก

ท่ีสุด ร้อยละ 64.0 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี อนุปริญญาหรือ ปวส. มธัยมตอนปลายหรือ 

ปวช.และมธัยมตอนตน้หรือตํ่ากวา่ ร้อยละ 30.25, 3.0, 2.25 และ 0.5 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 

ลกัษณะส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

6.  อาชีพ 

     -  หน่วยราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

     -  เจา้ของธุรกิจส่วนตวั 

     -  พนกังานบริษทัเอกชน 

     - อ่ืนๆ  

 

63 

68 

236 

33 

 

15.75 

17.0 

59.0 

8.25 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 

ร้อยละ 59.0 รองลงมาคือ เจา้ของธุรกิจส่วนตวั, หน่วยราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอ่ืนๆ ร้อยละ 17.0, 

15.75 และ 8.25 ตามลาํดบั 

ตารางท่ี 4.6 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดต่้อครัวเรือน 

ลกัษณะส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

7. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

    - ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 

    - 10,001 – 20,000 บาท 

    - 20,001 – 30,000 บาท 

    - 30,001 - 40,000 บาท 

    - 40,001 – 50,000 บาท  

     -50,001 บาทข้ึนไป 

 

7 

34 

42 

45 

40 

232 

 

1.75 

8.5 

10.5 

11.25 

10.0 

58.0 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน คือ 50,001 

บาทข้ึนไป ร้อยละ 58.0 รองลงมาคือ 30,001 - 40,000 บาท, 20,001 – 30,000 บาท, 40,001 – 50,000 

บาท, 10,001 – 20,000 บาท และตํ่ากว่า 10,000 บาท ร้อยละ 11.25, 10.5, 10.0, 8.5 และ 1.75 

ตามลาํดบั 

ตารางท่ี 4.7 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามจาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว 

ลกัษณะส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

5.จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 

     -  1 คน 

     -  2 คน 

     -  3 คน 

     - มากกวา่ 3 คนข้ึนไป 

 

16 

70 

87 

227 

 

4 

17.5 

21.75 

56.75 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจาํนวนสมาชิกในครอบครัวหรือ ท่ี

พกัอาศยัร่วมกนั คือ มากกวา่ 3 คนข้ึนไปมากท่ีสุด ร้อยละ 23.0 รองลงมาคือ 3 คน, 2 คน และ 1 คน   

ร้อยละ 21.75, 17.5 และ 4.0 ตามลาํดบั 
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ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสเปรย์สลาย

กลิน่ในห้องนํา้ ทีท่าํจาก วตัถุดิบธรรมชาติของผู้หญงิวยัทาํงาน 
ตารางท่ี 4.8 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน (ปัจจยัดา้นการรับรู้)  

ปัจจัยด้านจิตวทิยา  

(ปัจจยัดา้นการรับรู้) 

ระดับความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

F P F P F P F P F P 

1. ผูบ้ริโภคเร่ิมสนใจ

ผลิตภณัฑท่ี์ปลอดภยั

กบัส่ิงแวดลอ้มมาก

ข้ึน 

210 52.5 163 40.75 26 6.5 1  0.25  0  0

2. คุณทราบวา่ปัจจุบนั

มีสเปรยป์รับอากาศ

ท่ีเนน้ การสลายกล่ิน 

บริเวณโถปัสสาวะ 

วางจาํหน่าย 

41 10.25 94 23.5 169 42.25 73  18.25  23  5.75

F หมายถึง ความถ่ี (400 คน) และ P หมายถึง ร้อยละ (ร้อยละ 100) ในแนวนอน 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ปัจจยัดา้นการรับรู้นั้น ใหร้ะดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด (ระดบัร้อยละ

มากท่ีสุด) ในหัวขอ้ผูบ้ริโภคเร่ิมสนใจผลิตภณัฑท่ี์ปลอดภยักบัส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน และระดบัปาน

กลางในหวัขอ้คุณทราบว่าปัจจุบนัมีสเปรยป์รับอากาศท่ีเนน้ การสลายกล่ิน บริเวณโถปัสสาวะ วาง

จาํหน่าย 
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ตารางท่ี 4.9 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ า ท่ีทาํจาก วตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน (ปัจจยัดา้น

แรงจูงใจ) 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา  

(ปัจจยัดา้นการ

แรงจูงใจ) 

ระดับความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

F P F P F P F P F P 

1.บรรจุภณัฑท่ี์

สวยงามมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

75 18.75 236 59.0 81 20.25 6 1.5  2  0.5

2.เราเลือกผลิตภณัฑ์

โดยพิจารณาจาก

ส่วนผสมเป็นหลกั 

114 28.5 206 51.5 71 17.75 8 2  1  0.25

F หมายถึง ความถ่ี (400 คน) และ P หมายถึง ร้อยละ (ร้อยละ 100) ในแนวนอน 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่าพบว่าปัจจยัดา้นแรงจูงใจนั้น ให้ระดบัความคิดเห็นมาก (ระดบัร้อย

ละมากท่ีสุด) ในหัวขอ้บรรจุภณัฑท่ี์สวยงามมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และเราเลือกผลิตภณัฑ์

โดยพิจารณาจากส่วนผสมเป็นหลกั 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ า ท่ีทาํจาก วตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน (ปัจจยัดา้นการ

เรียนรู้) 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา  

(ปัจจยัดา้นการเรียนรู้) 

ระดับความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

F P F P F P F P F P 

1. สินคา้ท่ีดีตอ้ง

สามารถหาขอ้มูล

ไดจ้ากอินเตอร์เน็ต 

132  33.0 187 46.75 72 18.0 8  2.0  1  0.25

2. สินคา้ท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญ
แนะนาํมกัน่าเช่ือถือ 

96  24 202 50.5 97 24.25 4  1  1  0.25

F หมายถึง ความถ่ี (400 คน) และ P หมายถึง ร้อยละ (ร้อยละ 100) ในแนวนอน 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่าพบว่าปัจจยัดา้นการเรียนรู้นั้น ให้ระดบัความคิดเห็นมาก (ระดบั

ร้อยละมากท่ีสุด) ในหัวข้อสินคา้ท่ีดีต้องสามารถหาขอ้มูลได้จากอินเตอร์เน็ต และสินคา้ท่ีมี

ผูเ้ช่ียวชาญแนะนาํมกัน่าเช่ือถือ 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้า ท่ีทาํจาก วตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน (ปัจจยัดา้นทศันคติ) 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา  

(ปัจจยัดา้นทศันคติ) 

ระดับความคดิเห็น 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

F P F P F P F P F P 

1.ผูห้ญิงวยัทาํงานให้

ความสาํคญักบัความ

สะอาดของหอ้งนํ้าในท่ี

ทาํงาน 

254 63.5 138 34.5 8 2.0 0  0  0  0

2.กล่ินท่ีเกิดจากการ

ขบัถ่ายทาํใหสู้ญเสียความ

มัน่ใจในการใชห้อ้งนํ้า

ร่วมกบัผูอ่ื้น 

244 61.0 125 31.25 28 7 2  0.5  1  0.25

3.คนเลือกซ้ือสเปรยส์ลา

ยกล้ินโดยดูจากยีห่อ้เป็น

หลกั 

68  17.0 200 50.0 123 30.75 9  2.25  0  0

4.สินคา้ท่ีทาํจากวตัถุดิบ

ธรรมชาติ มกัแพงกวา่

สารเคมี 

198 49.5 150 37.5 49 12.25 3  0.75  0  0

F หมายถึง ความถ่ี (400 คน) และ P หมายถึง ร้อยละ (ร้อยละ 100) ในแนวนอน 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่าปัจจยัดา้นทศันคตินั้น ให้ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด (ระดบัร้อย

ละมากท่ีสุด) ในหวัขอ้ผูห้ญิงวยัทาํงานให้ความสาํคญักบัความสะอาดของหอ้งนํ้ าในท่ีทาํงาน กล่ิน

ท่ีเกิดจากการขบัถ่ายทาํให้สูญเสียความมัน่ใจในการใช้ห้องนํ้ าร่วมกบัผูอ่ื้น และสินคา้ท่ีทาํจาก
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วตัถุดิบธรรมชาติ มกัแพงกว่าสารเคมี และระดบัมากในหัวขอ้คนเลือกซ้ือสเปรยส์ลายกล้ินโดยดู

จากยีห่อ้เป็นหลกั 

ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนผสมการตลาด ที่มีอิทธิพล ต่อการตัดสินใจ

ซ้ือสเปรย์สลายกลิน่ ในห้องนํา้ ทีท่าํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผู้หญงิวยัทาํงาน 

ตารางท่ี 4.12 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด ท่ีมีอิทธิพล 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ิน ในห้องนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน

(ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ)์ 

ปัจจัยด้านส่วนผสม

การตลาด  

(ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ)์ 

ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย

อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วยอย่าง

ยิง่ 

F P F P F P F P F P 

1.สเปรยส์ลายกล่ินใน

หอ้งนํ้าควรมีรูปแบบท่ี

พกพาง่ายและมีขนาดเลก็ 

206 51.5 155 38.75 36 9.0 3 0.75  0  0

2.สเปรยส์ลายกล่ินใน

หอ้งนํ้าควรดบักล่ินเหมน็

ไดท้นัทีท่ีใช ้

291 72.75 102 25.5 4 1.0 3  0.75  0  0

3.สเปรยส์ลายกล่ินใน

หอ้งนํ้าไม่ควรมีกล่ิน 

61  15.25 88 22.0 190 47.5 54  13.5  7  1.75

4.สเปรยส์ลายกล่ินใน

หอ้งนํ้าควรมีกล่ินหอม

อ่อนๆ 

161 40.25 209 52.25 18 4.5 11  2.75  1  0.25

F หมายถึง ความถ่ี (400 คน) และ P หมายถึง ร้อยละ (ร้อยละ 100) ในแนวนอน 
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จากตารางท่ี 4.12 พบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์นั้น ให้ความคิดเห็นระดบัเห็นดว้ยอย่างยิ่ง 

(ระดบัร้อยละมากท่ีสุด) ในหวัขอ้สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ าควรมีรูปแบบท่ีพกพาง่ายและมีขนาด

เลก็ และสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ าควรดบักล่ินเหมน็ไดท้นัทีท่ีใช ้ ระดบัเห็นดว้ยในหวัขอ้สเปรย์

สลายกล่ินในหอ้งนํ้าควรมีกล่ินหอมอ่อนๆ และระดบัไม่แน่ใจในหวัขอ้สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ า

ไม่ควรมีกล่ิน 

ตารางท่ี 4.13 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด ท่ีมีอิทธิพล 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ิน ในห้องนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน

(ปัจจยัดา้นราคา) 

ปัจจัยด้านส่วนผสม

การตลาด  

(ปัจจยัดา้นราคา) 

ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย

อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย ไม่เห็น

ด้วยอย่าง

ยิง่ 

F P F P F P F P F P 

1.สเปรยส์ลายกล่ินใน

หอ้งนํ้าอาจแพงกวา่สเปรย์

สลายกล่ินในอากาศทัว่ไป 

25 6.25 117 29.25 208 52.0 42  10.5  8  2.0

F หมายถึง ความถ่ี (400 คน) และ P หมายถึง ร้อยละ (ร้อยละ 100) ในแนวนอน 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่าปัจจยัดา้นราคานั้น ให้ความคิดเห็นระดบัไม่แน่ใจในหัวขอ้สเปรย์

สลายกล่ินในหอ้งนํ้าอาจแพงกวา่สเปรยส์ลายกล่ินในอากาศทัว่ไป 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด ท่ีมีอิทธิพล 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ิน ในห้องนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน

(ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัหน่าย) 

ปัจจัยด้านส่วนผสม

การตลาด  

(ปัจจยัดา้นช่องทาง 

การจดัหน่าย) 

 

ระดับความคดิเห็น 

เห็นด้วย

อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

F P F P F P F P F P 

1.สเปรยส์ลายกล่ินใน

หอ้งนํ้าขนาดพกพาควรวาง

จาํหน่ายท่ี ร้านวตัสนั 7 

Eleven หรือร้านสะดวกซ้ือ
ทัว่ไป 

237 59.25 152 38.0 9 2.25 2  0.5  0  0

2.สเปรยส์ลายกล่ินใน

หอ้งนํ้าควรวางใกลก้บั

สเปรยป์รับอากาศทัว่ไป 

107 26.75 208 52.0 62 15.5 20  5.0  3  0.75

F หมายถึง ความถ่ี (400 คน) และ P หมายถึง ร้อยละ (ร้อยละ 100) ในแนวนอน 

จากตารางท่ี 4.14 พบว่าปัจจยัดา้นช่องทางการจดัหน่ายนั้น ให้ความคิดเห็นระดบัเห็นดว้ย

อยา่งยิง่ (ระดบัร้อยละมากท่ีสุด) ในหวัขอ้สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าขนาดพกพาควรวางจาํหน่ายท่ี 

ร้านวตัสัน 7 Eleven หรือร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป และระดบัเห็นดว้ยในหัวขอ้สเปรยส์ลายกล่ินใน

หอ้งนํ้าควรวางใกลก้บัสเปรยป์รับอากาศทัว่ไป 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด ท่ีมีอิทธิพล 

ต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ิน ในห้องนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน

(ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด) 

ปัจจัยด้านส่วนผสม

การตลาด  

(ปัจจยัดา้นส่งเสริม

การตลาด) 

ระดับความคดิเห็น 

เห็นด้วย

อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

F P F P F P F P F P 

1.การโฆษณาสเปรย์

สลายกล่ินในหอ้งนํ้าผา่น

ทางส่ือทีวีจะทาํใหค้น

รู้จกั 

168 42.0 216 54.0 15 3.75 1  0.25  0  0

2.การสร้างกระแส

ออนไลน์ทาํใหค้นรู้จกั

สเปรยส์ลายกล่ินได้

เช่นกนั 

147 36.75 227 56.75 21 5.25 5  1.25  0  0

3.ควรมีการแจกสินคา้

ตวัอยา่งสเปรยส์ลายกล่ิน

ในหอ้งนํ้าขนาดทดลอง 

280 70.0 115 28.75 5 1.25 0  0  0  0

F หมายถึง ความถ่ี (400 คน) และ P หมายถึง ร้อยละ (ร้อยละ 100) ในแนวนอน 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่าปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาดนั้น ให้ความคิดเห็นระดบัเห็นดว้ย

อยา่งยิ่ง (ระดบัร้อยละมากท่ีสุด) ในหัวขอ้ควรมีการแจกสินคา้ตวัอยา่งสเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ า

ขนาดทดลอง และระดบัเห็นดว้ยในหวัขอ้การโฆษณาสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ าผา่นทางส่ือทีวีจะ

ทาํใหค้นรู้จกั และการสร้างกระแสออนไลน์ทาํใหค้นรู้จกัสเปรยส์ลายกล่ินไดเ้ช่นกนั 
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ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือสเปรย์สลายกลิน่ในห้องนํา้ ทีท่าํจากวัตถุดิบ

ธรรมชาติของผู้หญงิ วยัทาํงาน  

ตารางท่ี 4.16 แสดงจาํนวนและร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินใน

หอ้งนํ้า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง วยัทาํงาน 

ข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจ ระดับความคดิเห็น 

เห็นด้วย

อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

F P F P F P F P F P 

1.ฉนัอยากใหส้เปรยส์ลายกล่ิน

มีกล่ินใหเ้ลือกหลายหลาย 

146 36.5 213 53.25 35 8.75 5  1.25  1 0.25

2.ฉนัยนิดีซ้ือสเปรยส์ลายกล่ิน

ท่ีฉีดไปท่ีโถสว้มแลว้กล่ินหาย

ทนัทีโดยท่ีคนขา้งหลงัไม่ได้

กล่ิน   

248 62.0 130 32.5 19 4.75 3  0.75  0 0

3.ถา้สเปรยส์ลายกล่ินใน

หอ้งนํ้าใชไ้ดผ้ลจริง ฉนัจะ

กลบัมาซ้ืออีกและยนิดีบอกต่อ 

252 63.0 140 35.0 7 1.75 1  0.25  0 0

4.ถา้สเปรยส์ลายกล่ินเป็นสูตร

พิเศษจากญ่ีปุ่นและใชดี้จริง จะ

ทาํใหฉ้นัอยากซ้ือมากข้ึน 

165 41.25 131 32.75 85 21.25  17  4.25  2 0.5

F หมายถึง ความถ่ี (400 คน) และ P หมายถึง ร้อยละ (ร้อยละ 100) ในแนวนอน 

 



34 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ า ท่ีทาํจาก

วตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง วยัทาํงานนั้น ใหค้วามคิดเห็นระดบัเห็นดว้ยอยา่งยิง่ (ระดบัร้อยละมาก

ท่ีสุด) ในหัวขอ้ฉันยินดีซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินท่ีฉีดไปท่ีโถส้วมแลว้กล่ินหายทนัทีโดยท่ีคนขา้งหลงั

ไม่ไดก้ล่ิน ถา้สเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ าใชไ้ดผ้ลจริง ฉนัจะกลบัมาซ้ืออีกและยนิดีบอกต่อและถา้

สเปรยส์ลายกล่ินเป็นสูตรพิเศษจากญ่ีปุ่นและใชดี้จริง จะทาํให้ฉนัอยากซ้ือมากข้ึน และระดบัเห็น

ดว้ยในหวัขอ้ฉนัอยากใหส้เปรยส์ลายกล่ินมีกล่ินใหเ้ลือกหลายหลาย 

ส่วนที่ 5 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยา ที่มีความสัมพันธ์ต่อ

การตัดสินใจซ้ือสเปรย์สลายกลิน่ในห้องนํ้า ที่ทําจากวัตถุดิบธรรมชาติของผู้หญิง วัยทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ตารางท่ี 4.17 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นจิตวิทยา ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านจิตวทิยาด้านต่างๆ ต่อการตัดสินใจซ้ือ ค่า Pearson 

Correlation 

Sig. 

1.ปัจจยัดา้นการรับรู้ 

2.ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ 

3.ปัจจยัดา้นการเรียนรู้ 

4.ปัจจยัดา้นทศันคติ 

.202 

.293 

.324 

.312 

.000 

.000 

.000 

.000 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า  ปัจจยัดา้นการรับรู้ ปัจจยัดา้นแรงจูงใจ ปัจจยัดา้นการเรียนรู้ และ

ปัจจัยด้านทัศนคติมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือสเปรย์สลายกล่ินโดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ (Pearson Correlation หรือค่า R) ท่ี 0.202, 0.293, 0.324 และ 0.312 ตามลาํดบั ซ่ึงทาํให้

เห็นวา่ทุกปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก 
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ส่วนที่ 6 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนผสมการตลาด ที่มี

ความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือสเปรย์สลายกลิน่ในห้องนํ้า ที่ทําจากวัตถุดิบธรรมชาติของผู้หญิง 

วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตารางท่ี 4.18 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง วยัทาํงานในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยด้านส่วนผสมการตลาดด้านต่างๆ  

ต่อการตัดสินใจซ้ือ 

ค่า Pearson 

Correlation 

Sig. 

1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

2.ปัจจยัดา้นราคา 

3.ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4.ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

.529 

.165 

.468 

.445 

.000 

.003 

.000 

.000 

จากตารางท่ี 4.17 พบว่า  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ิน

โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (Pearson Correlation หรือค่า R) ท่ี 0.529, 0.165, 0.468 และ 0.445 

ตามลาํดบั ซ่ึงทาํใหเ้ห็นว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง ปัจจยัดา้นราคามี

ความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่ามาก และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาดมีความสมัพนัธ์ในระดบัตํ่า  

 

 

 



บทที ่5 

สรุป อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 

การวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สลายกล่ินในห้องนํ้ าของ

ผูบ้ริโภคของผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานครคร้ังน้ีมี

วตัถุประสงค์คือ ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สลายกล่ินในห้องนํ้ าของ

ผูบ้ริโภคของผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร โดยทาํการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอยูอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ความถ่ี ค่า

ร้อยละ และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

สรุปงานวจัิย 

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 คน พบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามเป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 31 - 40 ปี สถานภาพสมรส จบการศึกษาในระดบัปริญญา

ตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือนอยู ่ 50,001 บาทข้ึนไป มีจาํนวนสมาชิก

ในครอบครัว คือ มากกวา่ 3 คนข้ึนไป 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรย์

สลายกล่ินในหอ้งนํ้า ท่ีทาํจาก วตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้

ให้ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด ในปัจจยัดา้นการรับรู้ คือในหัวขอ้ผูบ้ริโภคเร่ิมสนใจผลิตภณัฑ์ท่ี

ปลอดภยักบัส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน และปัจจยัดา้นทศันคติ ในหวัขอ้ผูห้ญิงวยัทาํงานใหค้วามสาํคญักบั

ความสะอาดของห้องนํ้ าในท่ีทาํงาน กล่ินท่ีเกิดจากการขบัถ่ายทาํให้สูญเสียความมัน่ใจในการใช้

หอ้งนํ้ าร่วมกบัผูอ่ื้น และสินคา้ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติ มกัแพงกว่าสารเคมี ผูต้อบแบบสอบถาม

ให้ให้ระดบัความคิดเห็นมาก ในปัจจยัดา้นแรงจูงใจคือ ในหัวขอ้บรรจุภณัฑท่ี์สวยงามมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ และเราเลือกผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาจากส่วนผสมเป็นหลกั และปัจจยัดา้นการ

เรียนรู้ ในหวัขอ้สินคา้ท่ีดีตอ้งสามารถหาขอ้มูลไดจ้ากอินเตอร์เน็ต และสินคา้ท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญแนะนาํ

มกัน่าเช่ือถือ  
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ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด ท่ีมีอิทธิพล ต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ิน ในห้องนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน พบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นระดบัเห็นดว้ยอยา่งยิง่ ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑคื์อ ใน

หวัขอ้สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าควรมีรูปแบบท่ีพกพาง่ายและมีขนาดเลก็ และสเปรยส์ลายกล่ินใน

ห้องนํ้ าควรดบักล่ินเหม็นไดท้นัทีท่ีใช ้ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัหน่ายนั้น ในหัวขอ้สเปรยส์ลาย

กล่ินในหอ้งนํ้าขนาดพกพาควรวางจาํหน่ายท่ี ร้านวตัสัน 7 Eleven หรือร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป ปัจจยั

ดา้นส่วนผสมการตลาดนั้น ในหวัขอ้ควรมีการแจกสินคา้ตวัอยา่งสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ าขนาด

ทดลอง และปัจจยัดา้นราคานั้น ใหค้วามคิดเห็นระดบัไม่แน่ใจในหวัขอ้สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ า

อาจแพงกวา่สเปรยส์ลายกล่ินในอากาศทัว่ไป 

ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ า ท่ีทาํ

จากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง วยัทาํงาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็น

ระดบัเห็นดว้ยอย่างยิ่ง ในหัวขอ้ฉันยินดีซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินท่ีฉีดไปท่ีโถส้วมแลว้กล่ินหายทนัที

โดยท่ีคนขา้งหลงัไม่ไดก้ล่ิน ถา้สเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ าใชไ้ดผ้ลจริง ฉันจะกลบัมาซ้ืออีกและ

ยนิดีบอกต่อและถา้สเปรยส์ลายกล่ินเป็นสูตรพิเศษจากญ่ีปุ่นและใชดี้จริง จะทาํให้ฉนัอยากซ้ือมาก

ข้ึน 

ส่วนท่ี  5 ผลการวิ เคราะห์การเปรียบเทียบข้อมูลเ ก่ียวกับปัจจัยด้านจิตวิทยา  ท่ี มี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง 

วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ทุกปัจจยัดา้นจิตวิทยาคือ ปัจจยัดา้นการรับรู้ ปัจจยัดา้น

แรงจูงใจ ปัจจยัดา้นการเรียนรู้ และปัจจยัดา้นทศันคติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสเปรย์

สลายกล่ินในระดบัตํ่ามาก 

ส่วนท่ี 6 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด ท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง 

วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ

สเปรยส์ลายกล่ินในระดบัปานกลาง ปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลาย
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กล่ินในระดบัตํ่ามาก และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมี

ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในระดบัตํ่า 

อธิปรายผลการวจัิย 

 จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สลายกล่ินในห้องนํ้ าของ

ผูบ้ริโภคของผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถ     

อธิปรายผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

1. จากผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด ท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง 

วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ

สเปรยส์ลายกล่ินในระดบัปานกลาง ปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลาย

กล่ินในระดบัตํ่ามาก และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในระดบัตํ่า สอดคลอ้งกบัขวญัชนก และณกมล 

(2555) ไดท้าํการศึกษา ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้เทอร์มินอล 

ทเวนต้ีวนั พบว่า ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้เทอร์มินอล 

ทเวนต้ีวนั ไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีศูนยก์ารคา้ เทอร์มินอล ทเวนต้ีวนั มีความสัมพนัธ์กนัทุกดา้น

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2. จากผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด ท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ า ท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิง 

วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ

สเปรยส์ลายกล่ินในระดบัปานกลาง ปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลาย

กล่ินในระดบัตํ่ามาก และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในระดบัตํ่า สอดคลอ้งกบัโอฬาร และณกมล 

(2557) ไดท้าํการศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหาร

แช่แขง็ในร้านสะดวกซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า ปัจจยัดา้นระดบัการศึกษา 
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อาชีพและรายไดท้างดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัดา้นราคาและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด

ทางดา้นส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารแช่แข็งในร้านสะดวกซ้ือ

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ข้อเสนอแนะ 

1. ข้อเสนอแนะด้านบริหาร 

  จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สลายกล่ินในห้องนํ้ าของ

ผูบ้ริโภคของผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจัยมี

ขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 1.1 จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นระดบัเห็นดว้ยอยา่ง

ยิง่ ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑคื์อ ในหัวขอ้สเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ าควรมีรูปแบบท่ีพกพาง่ายและมี

ขนาดเลก็ และสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ าควรดบักล่ินเหมน็ไดท้นัทีท่ีใช ้ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

หน่ายนั้น ในหัวขอ้สเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ าขนาดพกพาควรวางจาํหน่ายท่ี ร้านวตัสัน 7 Eleven 
หรือร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป ปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาดนั้น ในหัวขอ้ควรมีการแจกสินคา้ตวัอย่าง

สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ าขนาดทดลอง และปัจจยัดา้นราคานั้น ใหค้วามคิดเห็นระดบัไม่แน่ใจใน

หัวขอ้สเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ าอาจแพงกว่าสเปรยส์ลายกล่ินในอากาศทัว่ไป ฉะนั้นนักการ

วางแผนการตลาดกค็วรเนน้ในดา้นดงักล่าวเพื่อทาํใหต้อบตรงโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค 

1.2 จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นระดบัเห็นดว้ยอยา่ง

ยิ่ง ในหัวขอ้ฉันยินดีซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินท่ีฉีดไปท่ีโถส้วมแลว้กล่ินหายทนัทีโดยท่ีคนขา้งหลงั

ไม่ไดก้ล่ิน ถา้สเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ าใชไ้ดผ้ลจริง ฉนัจะกลบัมาซ้ืออีกและยนิดีบอกต่อและถา้

สเปรยส์ลายกล่ินเป็นสูตรพิเศษจากญ่ีปุ่นและใชดี้จริง จะทาํให้ฉันอยากซ้ือมากข้ึน ฉะนั้นจึงควร

ปรับกลยทุธ์การขายเพ่ือทาํใหสิ้นคา้ขายได ้
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2.  ข้อเสนอแนะการวจัิย 

2.1 ควรคละรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม เพื่อทาํใหผ้ลการวิจยัถูกตรงและเป็น

ตวัแทนขอ้มูลของประชาการท่ีดี 

2.2 ควรมีการทาํแบบสอบถามทั้งทางออนไลน์และทาํแบบทดสอบโดยตรงบนกระดาษ 

เพื่อลดคลาดเคล่ือนของผลการวิจยั 

ข้อจํากดัของการวจัิย 

1. เน่ืองจากรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามท่ีทาํการแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้

ต่อเดือนค่อนขา้งสูง จึงอาจทาํใหผ้ลการวิจยัอาจไม่เป็นตวัแทนท่ีดีของผูบ้ริโภคโดยรวม 

2. ผูว้ิจยัใหผู้ต้อบแบบสอบถามทางออนไลน์ จึงอาจทาํใหผู้ท้าํแบบทดสอบไม่มีความตั้งใจทาํ

เท่าท่ีควร จึงทาํใหผ้ลการวิจยัคลาดเคล่ือนจากความจริงได ้
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https://docs.google.com/document/d/1HTVJ8zJusqNGxaIM4haqusH1LiL9I5kP0H2wXThYya8/e

dit?hl=en_US. (10 ตุลาคม 2557).  

 

 



 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



43 

 

แบบสอบถาม 

เลขท่ีแบบสอบถาม ……………… 

คําช้ีแจง แบบสอบถามเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์ลายกล่ินในห้องนํ้ า

ของผูบ้ริโภคของผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีทาํจากวตัถุดิบจากธรรมชาติในเขตกรุงเทพมหานครเป็นส่วน

หน่ึงของการทาํสารนิพนธ์ตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (สําหรับนักบริหาร) 

มหาวิทยาลยัเนชัน่ โดยขอ้มูลในแบบสอบถามจะนาํไปใชป้ระโยชน์เพื่อการศึกษาดงันั้นผูว้ิจยัหวงั

เป็นอยา่งยิ่งว่าจะไดรั้บความร่วมมือจากท่าน ในการตอบแบบสอบถาม และขอขอบพระคุณท่าน

สาํหรับความร่วมมือในคร้ังน้ี 

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

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน จาํนวน 6 หนา้ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์ 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินใน

หอ้งนํ้าท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ิน

ในหอ้งนํ้าท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน 

ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้ าท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของ

ผูห้ญิงวยัทาํงาน 

ตอนที ่ 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์ 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย( )ในวงเลบ็หนา้ขอ้ความท่ีท่านตอ้งการเลือกถา้ไม่มีขอ้ความท่ี
ตอ้งการเลือกโปรดเขียนขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีระบุวา่อ่ืนๆ 
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1.1 เพศ 
(  ) 1. ชาย   (  ) 2.หญิง 

1.2 อาย ุ
(  ) 1. 21-30 ปี   (  ) 2.31-40 ปี 

(  ) 3. 41-50 ปี   (  ) 4. มากกวา่ 50 ปี 

1.3 สถานภาพ 
(  ) 1. โสด   (  ) 2.สมรส 

(  ) 3. หมา้ย หยา่ อ่ืนๆ……………… 

1.4 ระดบัการศึกษา 
(  ) 1. มธัยมศึกษาตอนตน้หรือตํ่ากวา่ (  ) 2.มธัยมศึกษาตอนปลายหรือ ปวช 

(  ) 3. อนุปริญญา หรือ ปวส      (  ) 4.ปริญญาตรี 

(  ) 5. สูงกวา่ปริญญาตรี ........ 

1.5 อาชีพ 
(  ) 1. หน่วยงานราชการ /รัฐวิสาหกิจ  (  ) 2. เจา้ของธุรกิจส่วนตวั 

(  ) 3. พนกังานบริษทัเอกชน             (  ) 4.อ่ืนๆ โปรดระบุ............. 

1.6 รายไดต่้อครัวเรือน(เงินเดือน+รายไดอ่ื้นๆเช่น ค่าโอที ฯลฯ) 
(  ) 1. ตํ่ากวา่ 10,000  บาท    (  ) 2. 10,000-20,000 บาท 

(  ) 3. 20,001-30,000 บาท    (  ) 4. 30,00-40,000 บาท 

(  ) 5. 40,001-50,000 บาท    (  ) 6. มากกวา่ 50,000 บาท 

1.7 จาํนวนสมาชิกในครอบครัว(รวมท่านดว้ย) 
(  ) 1. จาํนวน 1 คน  (  ) 2. จาํนวน 2 คน 

(  ) 3. จาํนวน 3 คน  (  ) 4. มากกวา่ 3 คน 
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ตอนท่ี  2 ปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าท่ีทาํจาก

วตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน 

ปัจจัยด้านจิตวทิยาต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสเปรย์สลายกลิน่ใน
ห้องนํา้ทีท่าํจากวตัถุดบิธรรมชาติ
ของผู้หญงิวยัทาํงาน 

คุณรู้สึกเห็นด้วย 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1.ปัจจัยด้านการ รับรู้ 

1.1ผูบ้ริโภคเร่ิมสนใจผลิตภณัฑท่ี์

ปลอดภยักบัส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน 

     

1.2คุณทราบวา่ปัจจุบนัมีสเปรย์

ปรับอากาศท่ีเนน้ การสลายกล่ิน 

บริเวณโถปัสสาวะ วางจาํหน่าย 

     

2.ปัจจัยด้านแรงจูงใจ 

2.1 บรรจุภณัฑท่ี์สวยงามมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

     

2.2 เราเลือกผลิตภณัฑโ์ดย

พิจารณาจากส่วนผสมเป็นหลกั 

     

3.ปัจจัยด้านการเรียนรู้ 

3.1 สินคา้ท่ีดีตอ้งสามารถหา

ขอ้มูลไดจ้ากอินเตอร์เนต 

     

3.2 สินคา้ท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญแนะนาํ

มกัน่าเช่ือถือ 
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4.ปัจจัยด้านทศันคต ิ

4.1ผูห้ญิงวยัทาํงานใหค้วามสาํคญั

กบัความสะอาดของหอ้งนํ้าในท่ี

ทาํงาน 

     

4.2กล่ินท่ีเกิดจากการขบัถ่ายทาํให้

สูญเสียความมัน่ใจในการใช้

หอ้งนํ้าร่วมกบัผูอ่ื้น 

     

4.3คนเลือกซ้ือสเปรยส์ลายกล้ิน

โดยดูจากยีห่อ้เป็นหลกั 

     

4.4สินคา้ท่ีทาํจากวตัถุดิบ

ธรรมชาติ มกัแพงกวา่สารเคมี 

     

ตอนท่ี 3 ปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าท่ีทาํ

จากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยัทาํงาน 

ปัจจัยด้านส่วนผสมการตลาดทีมี่

อทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสเปรย์

สลายกลิน่ในห้องนํา้ทีท่าํจาก

วตัถุดิบธรรมชาต ิ

ระดับความคดิเห็น 

เห็นด้วย

อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่

แน่ใจ 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิง่ 

1.ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์      

1.1สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าควร

มีรูปแบบท่ีพกพาง่ายและมีขนาด

เลก็ 
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1.2 สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าควร

ดบักล่ินเหมน็ไดท้นัทีท่ีใช ้

     

1.3สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าไม่

ควรมีกล่ิน 

     

1.4 สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าควร

มีกล่ินหอมอ่อนๆ 

     

2.ปัจจัยด้านราคา      

2.1สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าอาจ

แพงกวา่สเปรยส์ลายกล่ินในอากาศ

ทัว่ไป 

     

3.ปัจจัยด้านช่องทางการจําหน่าย      

3.1 สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้า

ขนาดพกพาควรวางจาํหน่ายท่ี ร้าน

วตัสนั 7 Eleven หรือร้านสะดวกซ้ือ
ทัว่ไป 

     

3.2 สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าควร

วางใกลก้บัสเปรยป์รับอากาศทัว่ไป 

     

4.ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด      

4.1 การโฆษณาสเปรยส์ลายกล่ินใน

หอ้งนํ้าผา่นทางส่ือทีวีจะทาํใหค้น

รู้จกั 

     

4.2การสร้างกระแสออนไลน์ทาํให้      
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คนรู้จกัสเปรยส์ลายกล่ินไดเ้ช่นกนั 

4.3ควรมีการแจกสินคา้ตวัอยา่ง

สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าขนาด

ทดลอง 

     

ตอนท่ี 4  การตดัสินใจซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินในห้องนํ้ าท่ีทาํจากวตัถุดิบธรรมชาติของผูห้ญิงวยั

ทาํงาน 

การตัดสินใจซ้ือสเปรย์สลายกลิน่

ในห้องนํา้ทีท่าํจากวตัถุดิบ

ธรรมชาติของผู้หญงิวยัทาํงาน 

ระดับความคดิเห็น 

เห็นด้วย

อย่างยิง่ 

เห็น

ด้วย 

ไม่แน่ใจ ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็นด้วย

อย่างยิง่ 

ฉนัอยากใหส้เปรยส์ลายกล่ินมี

กล่ินใหเ้ลือกหลายหลาย 

     

ฉนัยนิดีซ้ือสเปรยส์ลายกล่ินท่ีฉีด

ไปท่ีโถสว้มแลว้กล่ินหายทนัที

โดยท่ีคนขา้งหลงัไม่ไดก้ล่ิน   

     

ถา้สเปรยส์ลายกล่ินในหอ้งนํ้าใช้

ไดผ้ลจริง ฉนัจะกลบัมาซ้ืออีก

และยนิดีบอกต่อ 

     

ถา้สเปรยส์ลายกล่ินเป็นสูตร

พิเศษจากญ่ีปุนและใชดี้จริง จะ

ทาํใหฉ้นัอยากซ้ือมากข้ึน 
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ประวตัิย่อผู้วจัิย 

 

นางสาวโชติมา ชุบชูวงศ ์ เกิดวนัท่ี 21 เดือน สิงหาคม  2517  สําเร็จการศึกษาระดบั

ปริญญาตรี ท่ีมหาวิทยาลยัอสัสมัชญั (ABAC) สาขาการจดัการทัว่ไป และปริญญาโทท่ีมหาวิทยาลยั 

รามคาํแหง สาขาการตลาด หลกัสูตรนานาชาติ และเขา้ศึกษาต่อในหลกัสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเนชัน่  
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