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บทคดัย่อ 

 

การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาเปรียบเทียบระดบัความสาํคญั และปัจจยัการตลาดท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทย โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน กลุ่มตวัอยา่งคือผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด

เขตภาคกลางจาํนวน 400 ราย ดว้ยแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อย

ละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ One-Way ANOVA และ LSD 

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีทุนจดทะเบียนน้อยกว่า 

50,000 บาท มีจาํนวนเคร่ืองซกัผา้ 1 - 4 เคร่ือง มีประเภทของผูท่ี้ใชบ้ริการเป็นบุคคลทัว่ไป มีจาํนวน

พนกังานภายในร้าน 2 - 4 คน ระยะเวลาในการดาํเนินการ มากกว่า 1 ปี – 3 ปี และมีระดบัรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 25,000 บาท โดยชนิดของผลิตภณัฑ์ซกัผา้ท่ีใชบ้่อยท่ีสุดคือนํ้ ายาซกัผา้มาก

ท่ีสุด แหล่งท่ีใช้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ส่วนใหญ่เลือกซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือห้างสรรพสินคา้ 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้คือมากกว่า 1 คร้ังต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการใช้ซ้ือแต่ละคร้ังเป็น

จาํนวน 1,001 – 2,000 บาท ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ คือ ตวัผูป้ระกอบการ

เอง  

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีขอ้มูลกิจการ ดา้นจาํนวน

เคร่ืองซกัผา้ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความสาํคญัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนั ประเภทลูกคา้

ท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัดา้นราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาดแตกต่าง

กนั และจาํนวนพนกังาน ระยะเวลาดาํเนินการ และระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีระดบัความสําคญัเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แตกต่างกนัทุกดา้น และพบว่าเหตุผลการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้แตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนั แหล่งซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความสาํคญัดา้นราคา ช่องทางการ

จัดจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกัน ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนแตกต่างกันมีระดับ

ความสําคญัดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั ค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ังแตกต่างมีระดบั

ความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์ซักผา้ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั และผูท่ี้มี

อิทธิพลการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์ และการส่งเสริมการตลาด

แตกต่างกนั 
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ABSTRACT 

 

The study aimed to study and compare the level of importance and marketing factors The 

buying decision in laundry supply producer of laundry owner in central area of Thailand. By using 

multi-step sampling The sample consisted of 400 laundry shop operators in the central region. The 

statistics used in the analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation. Hypotheses 

were tested using One-Way ANOVA and LSD statistics. 

 According to the study, Most of the respondents have a registered capital of less than 

50,000 baht and have 1 - 4 washing machines. There are types of people who use the service as 

individuals. There are 2-4 staff in the shop, the duration of the operation is more than 1 year - 3 

years and the average income level is 20,001 - 25,000 baht. The most frequently used type of 

laundry products is liquid detergent and The sources used to buy laundry products are mostly the 

supermarket or department store. The frequency of washing clothes purchases is more than 1 time 

per month. The cost of each purchase is between 1,001 - 2,000 baht. The influential person in the 

decision to buy laundry products is the operator. 

 The hypothesis test found that Laundry shop operators with business information 

Regarding the number of different washing machines, there were different levels of priority on 

different sales channels, different customers' types, and different levels of price opinions. 

Distribution channels Different marketing promotions And the number of employees Processing เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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Time And the average monthly income level has different opinions in all aspects. And found that 

the reasons for buying washing products are different, with different levels of priority on 

distribution channels The source of buying is different, there are price level of opinions Distribution 

channels Different marketing promotions. The cost of each purchase is different has different 

products cost promotion and Influential people in the purchase decision with different purchasing 

influences have different levels of product opinions. And marketing promotion is different. 
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บทที ่1 

บทนํา 
 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

  

เส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกาย หรือท่ีเรียกอีกอย่างว่าเคร่ืองนุ่งห่ม เป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีสําคญัต่อ

การดาํรงชีวิตพื้นฐานของมนุษย ์เพราะเป็นส่ิงท่ีมนุษยต์อ้งสวมใส่เพื่อปกป้องร่างกายจากสภาพ

อากาศ สภาพแวดล้อม ความปลอดภัย ความสะดวกสบาย และเพื่อสะท้อนถึงศาสนา สังคม 

วฒันธรรม รวมถึง รสนิยมส่วนบุคคล โดยมนุษยมี์การประดิษฐ์เส้ือผา้เพื่อใช้ในการแก้ปัญหา

เก่ียวกบัอุปกรณ์ การทาํงาน หรือการใชง้านต่าง ๆ เช่น ชุดเกราะ ชุดวา่ยนํ้ า ชุดดาํนํ้ า ชุดกนัผึ้ง รวม

ไปถึงชุดหนงั เป็นตน้ ในการทาํความสะอาดหรือการดูแลรักษาเส้ือผา้นั้นมีกรรมวธีิแตกต่างกนัไป 

โดยส่วนใหญ่ข้ึนอยู่กับชนิดของผา้ สี และลกัษณะของผา้ท่ีใช้ อาทิ เส้ือผา้ขาวมกัใช้ผลิตภณัฑ์

สําหรับซักผา้ขาวท่ีมีส่วนผสมของสารเรืองแสงหรือสารให้ความขาว ในส่วนเส้ือผา้สีจะนิยมใช้

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ท่ีมีส่วนผสมของพอลิเมอร์ ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงในการถนอมใยผา้ หรือแมแ้ต่การทาํ

ความสะอาดเส้ือผา้ท่ีทาํมาจากหนงัก็จะมีวิธีการทาํความสะอาดหรือถนอมเส้ือผา้แบบเฉพาะ เป็น

ตน้ ดงันั้นคนส่วนใหญ่จึงใหค้วามสาํคญัต่อกระบวนการทาํความสะอาดเส้ือผา้เป็นอยา่งมาก 

 โดยพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยเป็นพื้นท่ีท่ีมีคนยา้ยเขา้มาอาศยัมากกว่ายา้ยออก 

เน่ืองจากเป็นแหล่งศูนยร์วมของอุตสาหกรรม เกษตรกรรม ศูนยก์ลางของธุรกิจการคา้ และการ

ขนส่งของประเทศ รวมถึงแหล่งท่องเท่ียว ทาํให้ผูค้นใส่วนใหญ่เลือกท่ีจะมาพกัอาศยัอยู่ในเขต

เศรษฐกิจเพื่อประกอบอาชีพและหารายได้ ซ่ึงจากการคาดการณ์จาํนวนการจา้งงานสายการผลิต

ของกรุงเทพมหานครและปริมณฑลพบวา่ มีอตัราการคาดการณ์จา้งงานเพิ่มข้ึนในทุก ๆ ปี โดยในปี 

2556 บริษทั TerraBKK ไดท้าํการคาํนวณหาความหนาแน่นของประชากรพบวา่ ภาคกลางเป็นภาค

ท่ี มีความหนาแน่นของป ระชากรมาก ท่ี สุ ด โดยจังหวัด ท่ี มีความหนาแน่นสูงสุ ด ได้แก่ 

กรุงเทพมหานคร 3,625 คน/ตารางกิโลเมตร นนทบุรี 1,858 คน/ตารางกิโลเมตร และสมุทรสาคร 

1,247 คน/ตารางกิโลเมตร เม่ือทาํการเปรียบเทียบกับภาคอ่ืนๆ แล้ว ภาคกลางเป็นภาคท่ีมีความ

หนาแน่นประชากรต่อตารางกิโลเมตรมากท่ีสุด และจากการสถิติรายไดต่้อครัวเรือนในแต่ละราย

จงัหวดัของสํานกังานสถิติแห่งชาติน้ีพบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อครัวเรือนของคนไทยในปี 2558 

อยู่ท่ี 26,915 บาท กรุงเทพฯ และปริมณฑล (นนทบุรี, สมุทรปราการ, ปทุมธานี) มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนต่อครัวเรือนสูงถึง 41,002 บาท และภาคกลางเป็นภาคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อครัวเรือนสูง

ท่ีสุด 26,601 บาท ตามมาดว้ยภาคใต ้26,268 บาท ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 21,049 บาท และภาคท่ี

มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่อครัวเรือนนอ้ยท่ีสุดคือภาคเหนือ 18,952 บาท ดงัภาพท่ี 1.1 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



2 

 

 
ภาพที ่1.1 สถิติรายไดต่้อเดือนของคนไทยแต่ละจงัหวดั 

ทีม่า: Wow Thailand (2558) 

 

 จากสภาพเศรษฐกิจและสังคมในปัจจุบนัมีผลต่อชีวิตความเป็นอยู ่ลกัษณะครอบครัว และ

การดาํเนินชีวิตต่างไปจากเดิม ผูค้นส่วนใหญ่ใช้เวลาไปกบัการทาํงานนอกบ้านมากข้ึนเพื่อนํา

รายไดม้าพฒันาชีวิต รวมถึงเขตพื้นท่ียงัมีจาํนวนจาํกดัเน่ืองจากมีผูพ้กัอาศยัเป็นจาํนวนมาก ทาํให้

เกิดธุรกิจบริการเก่ียวกบัเส้ือผา้เกิดข้ึนมา ซ่ึงธุรกิจซกัอบรีดน้ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการความสะดวกสบาย ในขณะเดียวกนัก็ตอบสนองความตอ้งการความสะอาดและ

ถนอมเส้ือผา้ได้ดว้ย ซ่ึงธุรกิจซักอบรีดนั้นสามารถแบ่งได้เป็น 2 ประเภท (สํานกังานบริหารและ

พฒันาองคค์วามรู้, 2556) ไดแ้ก่  

1) บริการซกันํ้ า ( ซัก อบ รีด) เหมาะสําหรับเส้ือผา้ท่ีตดัเยบ็มาจากผา้ฝ้าย ผา้เทโร 

ผา้อองฟองส์ เป็นตน้ ซ่ึงผา้เหล่าน้ีไม่ไดต้อ้งการความพิถีพิถนัในการซกัมากนกั 

2) บริการซกัแหง้ (ดว้ยนํ้ายาซกัแหง้) เหมาะสําหรับเส้ือผา้ท่ีตดัเยบ็ดว้ยผา้ท่ีมีความ

บอบบาง เช่น ผา้ไหม ผา้ลินิน ผา้แก้ว ผา้ชีฟอง เป็นต้น เพราะผา้เหล่าน้ีต้องการความ

พิถีพิถนั และความทะนุถนอมในการซกัอบรีดมากกวา่ผา้ชนิดอ่ืน  
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพที ่1.2 ตวัอยา่งร้านรุ่งซกัอบรีด ซ่ึงเป็นตวัอยา่งธุรกิจซกัอบรีดในไทย 

ทีม่า: runglaundry.com (2562) 

 

 โดยรายงานมูลค่าธุรกิจซักอบรีดเมืองไทยเฉล่ียเติบโตสูงถึงปีละ 4 หม่ืนล้านบาท 

โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลทาํรายไดสู้งสุดถึงปีละ 32,000 ลา้น

บาท ต่างจงัหวดัอยู่ท่ี 4,000 ล้านบาท สําหรับลูกคา้จะแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มหลกั ๆ คือ ผูบ้ริโภคมี

สัดส่วนร้อยละ 70 และอีกร้อยละ 30 จะเป็นโรงงานหรือกลุ่มธุรกิจขนาดใหญ่ เม่ือทาํการสํารวจ

พฤติกรรมการซกัผา้คนกรุงเทพมหานคร พบวา่ส่วนใหญ่จะใชบ้ริการร้านซกัอบรีดร้อยละ 65.8 ซกั

เองเพียงร้อยละ 34.2 เน่ืองจากมีเวลาไม่พอ และนบัตั้งแต่ปี 2542 เป็นตน้มา ตลาดซกัอบรีดขยายตวั

ต่อเน่ืองร้อยละ 15 ถึง ร้อยละ 20 ต่อปี (ไทยรัฐออนไลน์, 2558) เน่ืองจากธุรกิจร้านซกัอบรีดใชเ้งิน

ลงทุนในการดาํเนินการไม่มาก จึงมีผูป้ระกอบการมากมายสนใจธุรกิจน้ี ร้านซกัอบรีดท่ีมีมากข้ึนจึง

จาํเป็นตอ้งปรับตวัใหท้นัสมยัมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นบริการซกัอบรีด 24 ชัว่โมง หรือ บริการรับส่งถึง

ท่ีจากท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะตอ้งนาํมาส่งและรับกลบัเอง เพื่อตอบสนองวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคท่ี

ส่วนใหญ่ไม่มีเวลามากพอท่ีจะจดัการเร่ืองเส้ือผา้ ผูท่ี้สนใจในการเป็นผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด

ส่วนใหญ่จึงสามารถเขา้ถึงไดง่้ายเพราะเป็นธุรกิจท่ีใชเ้งินลงทุนนอ้ย อุปกรณ์ในการประกอบธุรกิจ

ไม่มากนกั ไม่มีความสลบัซบัซอ้น ผูป้ระกอบการไม่จาํเป็นตอ้งมีความรู้ นอกจากความรู้เร่ืองเส้ือผา้ 

การหาทาํเลท่ีตั้ง และมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี ดงัตวัอย่างภาพท่ี 1.3 ตูข้ายผลิตภณัฑ์ซักผา้ชนิดนํ้ าแบบ

หยอดเหรียญ ร้านเฟรนไซส์ Otteri สาขาซอยจินดา ท่ีเปิดบริการซกัอบผา้ 24 ชัว่โมง  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพที ่1.3 ตูข้ายผลิตภณัฑซ์กัผา้ชนิดนํ้าแบบหยอดเหรียญ ร้านเฟรนไซส์ Otteri  บริการซกัอบผา้ 

24 ชัว่โมง สาขาซอยจินดา 

 

 ผลิตภัณฑ์ซักผา้เป็นหน่ึงในปัจจยัหลักของการประกอบธุรกิจซักอบรีด สามารถแบ่ง

ออกเป็น 2 ชนิดดว้ยกนั ไดแ้ก่ ชนิดนํ้ าและชนิดผง โดยในอดีตประเทศไทยไดมี้กรรมวิธีในการซกั

ผา้โดยใช้วิธี ใช้ไมทุ้บผา้เพื่อขจดัเอาคราบเหง่ือและไคลออกจากผา้ ซ่ึงเป็นวิธีท่ีใช้แรงและเวลา

ค่อนขา้งมาก ถา้หากผา้นั้นมีคราบสกปรกท่ีติดแน่นก็จะใชน้ํ้าด่างจากข้ีเถา้ไมแ้สมมาใชเ้ป็นนํ้าแช่ผา้

เพื่อสลายคราบก่อนนาํไปทุบหรือขยี้  จนกระทัง่ปี พ.ศ. 2470 ประเทศไทยไดมี้การนาํเขา้สบู่มาใช้

เป็นคร้ังแรก ซ่ึงตวัสบู่ในสมยันั้นสามารถทาํไดแ้ทบจะทุกอยา่ง ทั้งลา้งจาน ซกัผา้ และนํ้ ามาชาํระ

ลา้งร่างกาย จนกระทัง่ไดมี้ผงซกัฟอกเขา้มาแทนท่ีสบู่ในปี พ.ศ. 2475 มีช่ือเรียกวา่ “พรรณอร” ในที

แรกผงซักฟอกจะมีวิธีการเตรียมท่ีค่อนขา้งยากเพราะตอ้งนาํละลายในนํ้ าเดือดเท่านั้นถึงจะใช้ได้

และเน่ืองจากมีกล่ินสารเคมีท่ีค่อนขา้งฉุนทาํให้ผูค้นส่วนใหญ่ยงัไม่นิยมใชม้ากนกั จนกระทัง่ไดมี้

การนาํเขา้ผงซกัฟอกยี่ห้อ “แฟ้บ” เขา้มา ซ่ึงมีวิธีการท่ีง่ายกวา่ มีกล่ินหอม ทาํให้ผูค้นส่วนใหญ่หัน

มาใช้ผงซักฟอกทดแทนสบู่เป็นตน้มา แต่เน่ืองจากผงซักฟอกมีส่วนผสมคลา้ยแป้งค่อนขา้งเยอะ 

เป็นเหตุให้เม่ือใช้ซักในเคร่ืองซักผา้จึงเกิดเป็นคราบแป้งเกาะติดผา้มากข้ึน ทาํให้ผูผ้ลิตส่วนใหญ่

คิดคน้ผลิตภณัฑ์ซกัผา้ชนิดนํ้ าข้ึนมาเป็นตวัเลือกใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ปัจจุบนัไดมี้ผลิตภณัฑ์ซกัผา้ออกสู่

ทอ้งตลาดอยูห่ลากหลายยี่ห้อ รูปแบบ และสูตร จึงทาํให้มีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูง โดยในปี พ.ศ. 

2559 ตลาดผลิตภณัฑ์ดูแลผา้ มีมูลค่าประมาณ 27,000 ลา้นบาท แบ่งเป็นผงซกัฟอกและนํ้ ายาซกัผา้ 

18,000 ล้านบาท แบ่งเป็นผงซักฟอกร้อยละ 80 ตลาดเติบโตลดลงร้อยละ 3 นํ้ ายาซักผา้ร้อยละ 20 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตลาดเติบโตเพิ่มข้ึนร้อยละ 8 นํ้ ายาปรับผา้นุ่ม 7,900 ลา้นบาท และผลิตภณัฑ์ขจดัคราบ 900 ล้าน

บาท ดงัภาพท่ี 1.4 (brand age Online, 2017)  

 

 
ภาพที ่1.4 มูลค่าตลาดของผลิตภณัฑดู์แลผา้ 

ทีม่า: ธุรกิจการตลาด (2560) 

 

 จากการสํารวจตลาดของหนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ พบว่าค่ายยูนิลีเวอร์มีส่วนแบ่ง

การตลาดมากท่ีสุดสัดส่วนร้อยละ 58 รองลงมาเป็นกลุ่มไลออ้นสัดส่วนร้อยละ 20 ตามมาดว้ยกลุ่ม

คาโอสัดส่วนร้อยละ 17 และท่ีเหลือเป็นแบรนด์อ่ืน ๆ ดงัภาพท่ี 1.5 โดยค่ายยนิูลีเวอร์ท่ีมีแบรนด์บ

รีสเป็นผูน้าํตลาดผงซักฟอก ไดใ้ช้กลยุทธ์ดา้นราคาและโปรโมชั่นมาเป็นกลยุทธ์หลกัในการทาํ

การตลาด (หนงัสือพิมพฐ์านเศรษฐกิจ, 2559)  

 

 
ภาพที ่1.5 ส่วนแบ่งการตลาดของแต่ละตราสินคา้ 

ทีม่า: หนงัสือพิมพฐ์านเศรษฐกิจ (2559) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 ด้วยเหตุน้ี ทําให้ผู ้วิจ ัยมีความสนใจท่ีจะศึกษา การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผา้ของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด เพราะจากขอ้มูลเบ้ืองตน้จะเห็นไดว้า่ธุรกิจร้านซกัรีดนั้นเป็นตลาดกลุ่ม

ใหญ่ท่ีน่าจบัตามอง มีแนวโนม้ขยายตวัมากข้ึนทุก ๆ ปี ซ่ึงใชผ้ลิตภณัฑ์ซกัผา้ในการประกอบธุรกิจ

เป็นหลกั จึงเป็นหน่ึงในตลาดท่ีน่าสนใจสําหรับผูผ้ลิต และเน่ืองจากพื้นท่ีเขตภาคกลางมีประชากร

มากอนัดบัสองของประเทศรองจากภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ มีพื้นท่ีส่วนใหญ่เป็นเขตอุตสาหกรรม

และเขตการศึกษาทาํใหมี้ประชากรอยูห่ลายกลุ่ม เช่น นกัเรียน นกัศึกษา พนกังาน ขา้ราชการ ท่ีส่วน

ใหญ่ยา้ยถ่ินมาอาศยัในพื้นท่ีเขตภาคกลางเป็นจาํนวนมาก ทาํให้ร้านซักรีดสามารถเติบโตไดดี้ใน

พื้นท่ีน้ี จึงเป็นเหตุให้ผูว้ิจยัทาํการศึกษาเร่ือง “การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการ

ร้านซกัรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย” 

 

1.2 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 

1.2.1 เพื่อศึกษาระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย 

1.2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ี

เขตภาคกลางของประเทศไทย 

1.2.3 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ซัก

ผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยจาํแนกตามขอ้มูลกิจการ 

1.2.4 เพื่อเปรียบเทียบระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ซัก

ผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย จาํแนกตามพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย 

 

1.3 สมมติฐานการวจิัย 

 

สมมติฐานที่ 1.3.1 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ีมี

ขอ้มูลกิจการแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัต่อปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้

แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1) ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีขนาดกิจการแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

ผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานท่ี 2) ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีประเภทลูกคา้แตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

ผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3) ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีจาํนวนพนกังานแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 4) ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีระยะเวลาดาํเนินการแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อ

การซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5) ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีรายรับโดยเฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผล

ต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 
 

สมมติฐานที่ 1.3.2 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ีมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้แตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1) ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีชนิดของผลิตภณัฑ์ท่ีใชแ้ตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผล

ต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2) ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลกัในการซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อ

การซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3) ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือแตกต่างกันมีระดับความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

ผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 4) ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผล

ต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 5) ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ังแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมี

ผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานท่ี 6) ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีผูท่ี้มีอิทธิพลการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมี

ผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

 

1.4 กรอบแนวความคดิทีใ่ช้ในการวจิัย  

 

การวิจยัเร่ืองการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ตอ้งศึกษาปัจจยัของกิจการผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางซ่ึงประกอบดว้ย 5 ดา้น ไดแ้ก่ 

 1) ขนาดกิจการ 

 2) ประเภทลูกคา้ 

 3) จาํนวนพนกังาน 

 4) ระยะเวลาดาํเนินการ 

 5) รายรับโดยเฉล่ียต่อเดือน 

 พร้อมทั้งศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักอบรีดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย ซ่ึงแบ่งเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ 

 1) ชนิดของผลิตภณัฑท่ี์ใช ้

 2) เหตุผลหลกัในการซ้ือ 

 3) แหล่งซ้ือ 

 4) ความถ่ีในการซ้ือแต่ละเดือน 

 5) ค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ัง 

 6) ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ  

 7) ปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง 

 โดยกาํหนดให้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของ

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยเป็นตวัแปร กาํหนดกรอบการ

วจิยัเพื่อเป็นแนวทางในการวจิยัซ่ึงแสดงกรอบแนวความคิดดงัภาพท่ี 1.6 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตัวแปรอสิระ         ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.6  กรอบแนวความคิดท่ีใชใ้นการวจิยั 

 

1.5 ขอบเขตการวจิัย 

 

 การวิจยัน้ีจะทาํการศึกษาถึงการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบ

รีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย โดยผูว้ิจยัทาํการศึกษาถึงทฤษฎี ความรู้ และผลการวิจยั 

ในเร่ืองท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ซกัผา้ แนวความคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ และดา้นการตลาด เพื่อนาํมา

เป็นส่วนประกอบในการทาํวจิยั และสรุปผลวจิยั โดยมีขอบเขตการวจิยัในดา้นต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี  

 

ข้อมูลของกจิการของ

ผู้ประกอบการร้านซักอบรีด 
ขนาดกิจการ 
ประเภทลูกคา้ 
จาํนวนพนกังาน 
ระยะเวลาดาํเนินการ 
รายรับโดยเฉล่ียต่อเดือน 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์

ซักผ้าของผู้ประกอบการร้านซัก

อบรีดในพืน้ที่เขตภาคกลางของ

ประเทศไทย 

ชนิดของผลิตภณัฑท่ี์ใช ้

เหตุผลหลกัในการเลือกซ้ือสินคา้ 

แหล่งซ้ือสินคา้ 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



10 

 

 1.5.1 ขอบเขตพืน้ทีใ่นการวจัิย  

 ผู ้วิจ ัยส น ใจศึกษ าผู ้ป ระกอบ การร้านซัก รีดในพื้ น ท่ี เขตภาคกลางป ระกอบ ด้วย 

กรุงเทพมหานคร และอีก 21 จงัหวดั ได้แก่ พิษณุโลก สุโขทัย เพชรบูรณ์ พิจิตร กําแพงเพชร 

นครสวรรค์ ลพบุรี ชัยนาท อุทัยธานี สิงห์บุรี อ่างทอง สระบุรี พระนครศรีอยุธยา สุพรรณบุรี 

นครนายก ปทุมธานี นนทบุรี นครปฐม สมุทรปราการ สมุทรธสาคร และสมุทรสงคราม (กรมการ

ปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2558) 
 

1.5.2 ขอบเขตเวลาในการวจัิย  

การวจิยัคร้ังน้ีจะทาํการศึกษา และเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการแจกแบบสอบถามเพื่อ

รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง ตั้งแต่กลางเดือนมิถุนายน 2561 ถึง เดือนสิงหาคม 2561 
 

1.5.3 ขอบเขตประชากรในการวจัิย  

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูป้ระกอบการร้านซกัรีดท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีเขตภาค

กลางของประเทศไทย ซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน 

 

1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดนิ้ยามศพัทท่ี์เก่ียวขอ้งกบังานวจิยัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้

ของผูป้ระกอบการร้านซกัรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย ดงัน้ี   
 

1.6.1 ผู้ประกอบการร้านซักอบรีด หมายถึง ทั้งท่ีจดทะเบียนและไม่จดทะเบียน 

อาศยัอยูใ่นพื้นท่ีเขตภาคกลาง และมีขนาดร้านคา้ท่ีความกวา้งไม่ตํ่ากวา่ 4 เมตร และความยาวไม่ตํ่า

กวา่ 4 เมตร (ประมาณ 1 คูหาของตึกแถว)  
 

1.6.2 การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้า หมายถึง ผูป้ระกอบการร้านซกัรีดทาํการเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ โดยอาศยัปัจจยัท่ีน่าจะเป็นหลายๆอยา่งในการตดัสินใจซ้ือ ไม่ว่าจะเป็นปัจจยั

ทัว่ไปของกิจการหรือพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด 
 

1.6.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้

ซ่ึงแต่ละธุรกิจใช้เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดให้เกิดข้ึน โดยคาํนึงถึงผลประโยชน์ทางธุรกิจนั้น ๆ 

ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด 

1) ผลิตภัณ ฑ์  หมายถึง ชนิด รูปแบบ ปริมาณ  และตราสินค้าของ

ผลิตภณัฑ์ซกัผา้ท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดเลือกใช ้เพื่อให้เหมาะสมกบักิจการและคุม้ค่าต่อการ

ลงทุน 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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   2) ราคา หมายถึง ค่าใชจ่้ายแต่ละคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง ทาํเล ท่ีตั้งร้านคา้ในการจดัซ้ือ หรือ 

การสั่งซ้ือสินคา้แบบออนไลน์ 

4) การส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง กิจกรรมส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์

ซกัผา้ในแบบต่าง ๆ ท่ีประชาสัมพนัธ์ออกไปเพื่อใหผู้ป้ระกอบการร้านซกัอบรีดทราบ 
 

1.6.4 เขตภาคกลางของประเทศไทย หมายถึง ท่ีตั้งผูป้ระกอบการร้านซักรีดใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางประกอบด้วย กรุงเทพมหานคร และอีก 21 จงัหวดั ได้แก่ พิษณุโลก สุโขทยั 

เพชรบูรณ์ พิจิตร กําแพงเพชร นครสวรรค์ ลพบุรี ชัยนาท อุทัยธานี สิงห์บุรี อ่างทอง สระบุรี 

พระนครศรีอยุธยา สุพรรณบุรี นครนายก ปทุมธานี นนทบุรี นครปฐม สมุทรปราการ สมุทรสาคร 

และสมุทรสงคราม (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2558) 
 

1.6.5 ร้านซักอบรีด หมายถึง ร้านซกัอบรีดท่ีมีป้ายระบุในธุรกิจอย่างชดัเจนและ

ไม่ใช่ร้านท่ีเป็นแฟรนไชน์ 
 

1.6.6 ความหนาแน่นประชากร หมายถึง จาํนวนประชากรต่อพื้นท่ีตารางกิโลเมตร

ในจงัหวดันั้น ๆ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

 ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัได้ศึกษาแนว ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั 

ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถกาํหนดกรอบแนวความคิดท่ีจะใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาไดอ้ยา่งครอบคลุม

และมีความชดัเจน ซ่ึงจะนาํเสนอตามลาํดบัดงัน้ี 

2.1 แนวความคิดและทฤษฎีลกัษณะของตลาดธุรกิจ 

2.2 แนวความคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือและการตดัสินใจซ้ือของตลาดธุรกิจ 

2.3 ขอ้มูลเก่ียวกบัร้านซกัอบรีด 

2.4 ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

2.5 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวความคดิและทฤษฎลีกัษณะของตลาดธุรกจิ 

 

 2.1.1 ความหมายของการตลาด 

 Phillip Kotler กล่าวว่า การทํากิจกรรมกับ ตลาดเพื่ อให้ เกินการแลกเป ล่ียนโดยมี

วตัถุประสงคเ์พื่อบาํบดัความตอ้งการ และสนองต่อความจาํเป็นของมนุษยท์าํให้เกิดความพึงพอใจ

ข้ึนมา 

 McCarthy กล่าววา่ การตลาดเป็นกิจกรรมทางธุรกิจท่ีพยายามทาํใหอ้งคก์รนั้นเกิดผลสาํเร็จ

ตามจุดประสงค์ โดยอาศยัการคาดหมายความตอ้งการต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค และยงัรวมถึงการท่ี

สินคา้และบริการจากผูผ้ลิตไปยงัลูกคา้เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ 

 Stanton กล่าวว่า เป็นกระบวนการทางธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การกาํหนดราคา 

ส่งเสริมการตลาด และการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ การบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้

ทั้งในปัจจุบนัและอนาคต 

จากแนวความคิดหลกัการตลาดท่ีกล่าวมาทั้งหมดจะเห็นไดว้า่ มีการให้ความสําคญัต่อการ

ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ควบคู่กนักบัการบรรลุเป้าหมายขององค์กร ดงันั้นการตลาด

จึงเป็นระบบท่ีถือวา่ลูกคา้คือ กลุ่มเป้าหมายเป็นศูนยก์ลางของระบบ โดยนกัการตลาดจะใชก้ลยุทธ์

หลกั ๆ ในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความตอ้งการใน

กลุ่มเป้าหมาย  ในระดบัราคาท่ียนิดีจะจ่ายดว้ยช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีสร้างความสะดวกสบายให้

กลุ่มเป้าหมายในการไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ โดยอาศยัการส่งเสริมการตลาด ช่วยแพร่กระจ่ายข่าวสาร

เก่ียวกบัสินคา้ใหลู้กคา้รับทราบ จูงใจใหลู้กคา้สนใจ และเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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โดยการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดทั้ งหมด 4 ตวันั้ น จะทาํภายใต้กรอบ

กระบวนการบริหารการตลาด ประกอบดว้ย การวางแผน การจดัองค์การเพื่อดาํเนินงานตามแผน 

การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด และระบบข้อมูลทางการตลาด แต่ก็ในด้านของการ

บริหารการตลาดนั้นไม่สามารถควบคุมทุกอย่างได ้เพราะยงัมีปัจจยัทั้งภายในและภายนอกของ

องค์กรท่ีเข้ามามีผลกระทบต่อแผนงาน ดังนั้ นในระบบการบริหารการตลาดจึงต้องเข้าใจถึง

สภาพแวดลอ้มทางการตลาดท่ีมีผลต่อการทาํงานทางการตลาด ดงัตวัอยา่งภาพท่ี 2.1 

 

 
ภาพที ่2.1 ระบบบริหารการตลาดท่ีแสดงถึงปัจจยัภายในและนอกท่ีมีผลต่อการทาํการตลาด 

ทีม่า: วทิวสั รุ่งเรืองผล (2556) 

 

 โดยในหัวขอ้น้ีจะกล่าวถึงลกัษณะของตลาด ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 4 ประเภทดว้ยกนั

ไดแ้ก่ ตลาดผูบ้ริโภค ตลาดธุรกิจ ตลาดโลก และตลาดไม่มุ่งแสวงหาผลกาํไร  
  

 2.1.2 ลกัษณะของตลาดธุรกจิ 

 ตลาดธุรกิจ คือ การท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือซ้ือบริการเพื่อนาํไปผลิตต่อดว้ยการเพิ่มมูลค่าให้

เป็นสินคา้บริการอีกชนิดหน่ึง ซ่ึงไม่ใช่นาํไปอุปโภคบริโภค หรือนาํไปใชเ้อง เช่น ซ้ือผลิตภณัฑซ์กั

ผา้เพื่อไปซักผา้ให้แก่ลูกคา้ เป็นตน้ ในการทาํการตลาดแบบธุรกิจนั้นจะตอ้งรู้และเขา้ใจ วา่ธุรกิจ

ประเภทน้ีทาํงานอย่างหนักเพื่อปรับปรุงกระบวนการการซ้ือ อนัจะก่อให้เกิดการประหยดัทั้งเงิน

และเวลา หลายคนจึงอธิบายว่าการซ้ือของจากตลาดธุรกิจนั้นจะตอ้งใชต้รรกะและเหตุผลมากกว่า

การซ้ือของของผูบ้ริโภคซ่ึงใชเ้พียงแค่อารมณ์และความรู้สึก 

แต่ในดา้นการตลาดสําหรับตลาดธุรกิจนั้นจะตอ้งทาํความเขา้ในปัญหาการจดัการตลาด

จะตอ้งรวมถึงการศึกษาถึงบุคคล ผูซ้ื้อ หรือความสามารถของบุคคลท่ีจะซ้ือ ถา้ปราศจากความรู้

เร่ืองตลาดผูซ้ื้อและเง่ือนไขการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ตลอดจนวตัถุประสงค์ของผูซ้ื้อแล้วผูจ้ดัการเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตลาดจะตอ้งตดัสินใจและจดัทาํแผนซ่ึงอาจทาํใหเ้กิดผลท่ีผิดพลาดและเกิดการขาดทุนได ้ดงันั้นใน

การเขา้ถึงตลาดธุรกิจไดจ้ะตอ้งตั้งคาํถามและตอบคาํถามดงัต่อไปน้ีได ้เช่น 

  1) ใครซ้ือสินคา้สําหรับประกอบธุรกิจ คือ กลุ่มท่ีสินคา้สําหรับประกอบธุรกิจ 

ไดแ้ก่ ผูผ้ลิต หรือ ผูใ้ชสิ้นคา้สาํหรับการบริการ อาทิ ร้านซกัอบรีดจาํเป็นตอ้งซ้ือผลิตภณัฑ์เก่ียวกบั

เคร่ืองนุ่มห่มเพื่อนาํไปประกอบธุรกิจหรือบริการแก่ลูกคา้ของตน 

  2) ขนาดของผูซ้ื้อ คือ ขนาดของผูซ้ื้อสินคา้จะแปรผนัอย่างมาก ตั้งแต่ร้านเล็ก ๆ 

ทาํกนัในครัวเรือนหรือร้านท่ีเป็นธุรกิจแฟรนไชส์ ดงันั้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงจาํเป็นตอ้งทาํ

ดว้ยความระมดัระวงั นอกจากนั้นการประมาณยอดขายในอนาคต ก็ทาํไดด้ว้ยความแน่นอนน้อย

กวา่ในการขายสินคา้แก่ผูบ้ริโภคทัว่ไป 

  3) ผูซ้ื้อหรือผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ คือ ผูซ้ื้อเป็นบุคคลสําคญัไม่ว่าจะใน

ธุรกิจแบบไหน และการตลาดเพื่อการบริโภค ดงันั้นควรจะทราบลกัษณะและพฤติกรรมของผูซ้ื้อ

หรือผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 

Wilson กล่าวถึงความแตกต่างระหว่างตลาดธุรกิจกับตลาดผูบ้ริโภคท่ีเห็นได้ชัดก็ คือ 

ประการแรกจาํนวนของผูผ้ลิตในแต่ละอุตสาหกรรมจะแตกต่างกนั เช่น อาจเป็นตลาดผกูขาด ตลาด

ท่ีมีผูข้ายน้อยราย หรือเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขนัอย่างสมบูรณ์ แต่ในตลาดผูบ้ริโภคประกอบดว้ย

ผูบ้ริโภคในแต่ละครอบครัวจาํนวนมากกว่าตลาดธุรกิจ ประการท่ีสอง ขนาดของการจาํหน่ายจะ

แตกต่างกนั ตลาดธุรกิจจะมีปริมาณสินคา้ท่ีซ้ือขายมากกวา่ตลาดผูบ้ริโภค เพราะในตลาดธุรกิจมกั

ซ้ือเพื่อไปผลิตต่อลกัษณะสาํคญัของตลาดธุรกิจ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) มีดงัน้ี 

 1) มีผูซ้ื้อขายน้อยราย ผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบอุตสาหกรรมจะมีจาํนวนน้อยรายเม่ือ

เทียบกบัจาํนวนผูบ้ริโภค เช่น ผูป้ระกอบอุตสาหกรรมยางรถยนตจ์ะมีจาํนวนนอ้ย เป็นตน้  

 2) ผูซ้ื้อแต่ละรายเป็นผูซ้ื้อรายใหญ่ ผูผ้ลิตจะซ้ือสินค้าเพื่อใช้ในการผลิต การ

ให้บริการ หรือการดาํเนินงานของกิจการ ซ่ึงการซ้ือแต่ละคร้ังจะซ้ือสินคา้คิดเป็นจาํนวนเงินมาก

เม่ือเทียบกบัผูบ้ริโภค เช่น โรงงานนํ้าตาล ซ้ือออ้ยเป็นจาํนวนมาก เป็นตน้  

 3) ผูซ้ื้อมกัจะรวมอยูก่นัตามสภาพภูมิศาสตร์ เน่ืองจากแหล่งอุตสาหกรรมมกัจะอยู่

ตามสภาพภูมิศาสตร์ ไดแ้ก่ โรงงานต่าง ๆ ตามนิคมอุตสาหกรรม เช่น แถวพระประแดง ชลบุรี หรือ

รังสิต สมุทรปราการ เป็นตน้ 

 4) มีความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้ายอยา่งใกลชิ้ด เน่ืองจากมีผูค้า้นอ้ยราย และ

ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้รายใหญ่ ผูข้ายจึงสามารถสนองความตอ้งการและใหบ้ริการลูกคา้ไดดี้ 

 5) ความตอ้งการซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ี

มีต่อสินคา้ของผูผ้ลิตท่ีผลิตอยู่ โรงงานผงชูรสจะมีความตอ้งการซ้ือวตัถุดิบในการผลิตมากหรือ

นอ้ยนั้นข้ึนอยูก่บัความตอ้งการซ้ือผงชูรส 

 6) ความตอ้งการซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม มีความยดืหยุน่ต่อราคานอ้ย  กล่าวคือ  เม่ือ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ราคาสินคา้อุตสาหกรรมเปล่ียนแปลง แต่ปริมาณความตอ้งการซ้ือเปล่ียนแปลงไดน้้อย เน่ืองจาก

สินคา้อุตสาหกรรมมีความจาํเป็นต่อการผลิต 

 7) ความตอ้งการซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว เน่ืองจากปริมาณ

ความต้องการซ้ือสินคา้อุตสาหกรรมข้ึนกบัปริมาณความตอ้งการซ้ือสินคา้บริโภคเปล่ียนแปลง

รวดเร็ว 

 8) ผูซ้ื้อสินคา้อุตสาหกรรมเป็นมืออาชีพ ผูซ้ื้อสินคา้จะมีความชาํนาญรอบรู้และมี

ประสบการณ์ในตวัสินคา้อุตสาหกรรม 

 9) ปัจจยัในการผลิตมีผลต่อการซ้ือเป็นจาํนวนมาก ประกอบด้วยปัจจยัภายใน

องค์กร ปัจจัยส่ิงแวดล้อม ปัจจัยระหว่างบุคคล และปัจจัยเฉพาะบุคคล คณะกรรมการ ซ่ึง

ประกอบดว้ยผูเ้ช่ียวชาญนกัการตลาดท่ีขายสินคา้อุตสาหกรรมตอ้งใชผู้ข้ายท่ีมีการฝึกอบรมอยา่งดี 

และมีความสามารถสูง 
 

2.1.3 ผลติภัณฑ์เพือ่ธุรกจิ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคหาซ้ือโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อนาํเขา้กระบวนการผลิตให้เป็น

สินค้าหรือบริการรายใหม่ เพื่อจัดจาํหน่ายต่อหรือนําไปใช้ในการดําเนินงานของบริษัท ซ่ึง

ผลิตภณัฑส์ําหรับธุรกิจแบ่งออกเป็น 5 ประเภท ตามลกัษณะของผลิตภณัฑด์งัน้ี (หลกัการตลาดเพื่อ

ธุรกิจ, 2553) 

1) วตัถุดิบ คือ ส่ิงท่ีเตรียมไวเ้พื่อผลิตหรือประกอบสินคา้สําเร็จรูปหรือ

เป็นผลิตภณัฑท่ี์ถูกใชเ้ป็นส่วนผสมหลกั หรือส่วนประกอบหลกัในการผลิตผลิตภณัฑอ่ื์นต่อไป  

2) ช้ินส่วนวสัดุประกอบ คือ วตัถุดิบท่ีผ่านการแปรรูปให้อยู่ในรูปของ

ช้ินส่วนหรือวสัดุสาํเร็จรูป เช่น เหล็ก เส้นดา้ย ซีเมนต ์ลวด เป็นตน้ 

3) เคร่ืองจกัรหรืออุปกรณ์ติดตั้ง คือ เคร่ืองจกัรหรืออุปกรณ์หลกัในการ

ผลิตผลิตภัณฑ์ ท่ีมักจะต้องติดตั้ งอย่างมั่นคง เคร่ืองย้ายได้ยาก เช่น ตัวอาคาร ลิฟต์ เคร่ือง

คอมพิวเตอร์เมนเฟรม เป็นตน้ 

4) เคร่ืองมือประกอบ คือ อุปกรณ์หรือเคร่ืองมือท่ีใชป้ระกอบในการผลิต

ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงปกติจะมีขนาดไม่ใหญ่ ไดแ้ก่ อุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใชใ้นโรงงาน 

5) วสัดุใช้สอย คือ วสัดุส้ินเปลืองท่ีจาํเป็นตอ้งใช้ในสถานประกอบการ 

เพื่อความสะดวกสบายในการผลิตหรือปฏิบติังานด้านต่าง ๆ ราคาสินค้าค่อนขา้งตํ่า เป็นสินค้า

สะดวกซ้ือท่ีจาํหน่ายในตลาดธุรกิจ 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2.1.4 เกณฑ์การแบ่งส่วนของตลาดธุรกจิ 

การแบ่งส่วนตลาดธุรกิจสามารถแบ่งไดจ้ากการใชต้วัแปรเดียวกบัตลาดของผูบ้ริโภค เช่น 

ภูมิประเทศ ประโยชน์ท่ีไดรั้บ และอตัราการใช้ แต่สําหรับตลาดธุรกิจนั้นจะตอ้งใช้ตวัแปรอ่ืนเขา้

ร่วมดว้ย ดงัแสดงในตารางท่ี 2.1 ประชากรศาสตร์เป็นตวัแปรหน่ึงท่ีสาํคญั ตวัแปรประชากรศาสตร์

เป็นส่ิงท่ีสําคญัท่ีสุดและรองลงมาเป็นตวัแปรของผูป้ฏิบติังานไปถึงลกัษณะพฤติกรรมส่วนบุคคล

ของผูซ้ื้อ 

ในตารางน้ีจะอธิบายถึงหัวขอ้หลกั ๆ ท่ีนักการตลาดธุรกิจควรถามในการกาํหนดถึงการ

แบ่งส่วนและการบริการลูกค้า เช่นโรงงานผลิตล้อรถยนต์สามารถขายสินค้าให้กับโรงงาน

อุตสาหกรรมจาํพวก รถยนต ์รถบรรทุก รถแทรกเตอร์ โฟล์คลิฟต ์หรืออากาศยาน ภายในการเลือก

เป้าหมายอุตสาหกรรมสามารถแบ่งส่วนไดโ้ดยขนาดของบริษทัและจดัตั้งแยกกบัการปฏิบติังาน

สาํหรับการขายใหก้บัลูกคา้รายใหญ่และรายเล็ก 

บริษทัสามารถแบ่งส่วนไดโ้ดยเกณฑ์การซ้ือ อาทิ ห้องปฏิบติัการของรัฐบาลตอ้งการราคา

ท่ีตํ่า และสัญญาบริการสําหรับเคร่ืองมือทดลอง ห้องปฏิบติัการของมหาลยัตอ้งการเคร่ืองมือท่ีมีการ

บริการเล็กน้อย และห้องปฏิบติัการของอุตสาหกรรมต้องการเคร่ืองมือท่ีมีความน่าเช่ือถือและ

ถูกตอ้งค่อนขา้งสูง 

 

ตารางที ่2.1 ตวัแปรการแบ่งส่วนหลกัของตลาดธุรกิจ 

ตวัแปรในการแบ่ง

ส่วนตลาด 

ตวัอยา่งในการแบ่งส่วนตลาดธุรกิจ 

ขอ้มูล

ประชากรศาสตร์ 

อุตสาหกรรม: อุตสาหกรรมใดท่ีเราควรจะใหบ้ริการ 

ขนาดกิจการ: ขนาดไหนท่ีเราควรจะบริการ 

ท่ีตั้งของกิจการ: พื้นท่ีไหนท่ีเราจะบริการ 

ผูใ้ชแ้รงงาน เทคโนโลย:ี ผูบ้ริโภคเทคโนโลยไีหนท่ีเราควรมุ่งเนน้ 

ผูท่ี้ใช้และไม่ไดใ้ช้: เราควรบริการผูบ้ริโภคท่ีใช้ผลิตภณัฑ์ในจาํนวน

มาก ปานกลาง เล็กนอ้ย หรือไม่ไดใ้ชเ้ลย 

ความสามารถของลูกค้า: เราควรให้บริการลูกค้าท่ีต้องการบริการ

จาํนวนมากหรือนอ้ย 

วธีิการจดัซ้ือ องคก์ารจดัซ้ือ: ควรบริการกบับริษทัท่ีมีองคก์รจดัซ้ือจากส่วนกลาง 

นโยบายการจดัซ้ือทัว่ไป: ควรบริการแก่บริษทัท่ีตอ้งการเช่าซ้ือหรือไม่ 

เกณฑ์การจดัซ้ือ: เราควรให้บริการบริษทัท่ีกาํลงัมองหาคุณภาพ ราคา

หรือการบริการ 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 

ตวัแปรในการแบ่ง

ส่วนตลาด 

ตวัอยา่งในการแบ่งส่วนตลาดธุรกิจ 

ปัจจยัดา้นสถานการณ์ ความเร่งด่วน: เราควรบริการบริษทัทท่ีตอ้งการความรวดเร็ว 

โปรแกรมเฉพาะ: เราควรมุ่งเนน้ไปท่ีการประยกุตใ์ชบ้างอยา่งของ

ผลิตภณัฑข์องเราแทนโปรแกรมทั้งหมดหรือไม่ 

ขนาดหรือการสั่งซ้ือ: ควรมุ่งเนน้ไปท่ีขนาดใหญ่หรือเล็กของคาํสั่ง 

ลักษ ณ ะเฉ พ าะส่ วน

บุคคล 

ความคลา้ยคลึงกนัของผูซ้ื้อและผูข้าย: เราควรบริการบริษทัท่ีมีผูค้นและ

ค่านิยมมีความคลา้ยคลึงกบัของเราหรือไม ่

ทศันคติต่อความเส่ียง: ควรใหบ้ริการแก่ลูกคา้ท่ีเส่ียงภยัหรือไม่ 

ความจงรักภกัดี: ควรใหบ้ริการแก่บริษทัท่ีมีภกัดีหรือยดึมัน่ผูส้นบัสนุน

หรือไม่ 

ทีม่า: ดดัแปลงจาก Kotler, P and Keller, K.L (2016) 

 

2.2 แนวความคดิและทฤษฎพีฤติกรรมการซ้ือและการตัดสินใจซ้ือของตลาดธุรกจิ 

 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาหรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ และการ

ใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ พฤติกรรมการซ้ือ และการใช้ของผูบ้ริโภค 

คาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดัการกลยุทธ์การตลาด (Market Strategies) ท่ีสามารถ

สนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม คาํถามท่ีใชใ้นการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

คื อ  6  W แล ะ 1 H ซ่ึ งป ระ ก อบ ด้วย WHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? แล ะ 

HOW? เพื่อหาคาํตอบ 7Os อนัประกอบดว้ย Occupant Objects Objectives Organization Occasions 

Outlets และ Operation ซ่ึงในการใช้คาํถาม 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคไดด้งัต่อไปน้ี  

1) ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (who constitutes the market?) เป็นคาํตอบเพื่อทราบ

ถึงลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (occupants) 

2) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (what does the market buy?) เป็นคาํถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ี

ตลาดซ้ือ (objects) 

3) ทําไมผู ้บริโภคจึงซ้ือ (why does the market buy?) เป็นคําถามเพื่อทราบถึง

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (objectives) 

4) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ (who participates in the buying) เป็นคาํถามเพื่อ

ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลหรือมีส่วนร่วมในการตดัสอนใจซ้ือ (organization) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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5) ผู ้บริโภคซ้ืออย่างไร (how does the market buy?) เป็นคําถามเพื่อทราบถึง

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (operations) 

6) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (when does the market buy?) เป็นคาํถามเพื่อทราบโอกาส

การซ้ือ (occasions) 

7) ผู ้บริโภคซ้ือท่ีไหน (where does the market buy?) เป็นคําถามเพื่อทราบถึง

โครงการสร้างช่องทาง ท่ีผูบ้ริโภคจะไปซ้ือในช่องทางการจดัจาํหน่ายนั้น ๆ (outlets) 
 

2.2.1 พฤติกรรมการซ้ือของตลาดธุรกจิ 

พฤติกรรมการซ้ือของตลาดธุรกิจ (พิมพา หิรัญกิตติ, 2548) กล่าวว่า สามารถแบ่งรูปแบบ

การซ้ือสินคา้ทางธุรกิจไดท้ั้งหมด 3 แบบ ดงัน้ี 

1) การจดัซ้ือใหม่ (หรืองานใหม่) ในสถานการณ์ท่ีบริษทักาํลงัจะจดัซ้ือวตัถุดิบ

เป็นคร้ังแรก ความจาํเป็นสําหรับการจดัซ้ือใหม่อาจทาํให้ตอ้งเผชิญกบัปัจจยัภายในหรือปัจจยั

ภายนอก เช่น เม่ือกิจการตดัสินใจกระจายการลงทุนไปในสินคา้หรือบริการใหม่ก็มีความจาํเป็นท่ี

จะตอ้งซ้ือวตัถุดิบใหม่ เคร่ืองจกัรใหม่หรือช้ินส่วนประกอบใหม่ในสถานการณ์ในการจดัซ้ือใหม่น้ี 

ผูซ้ื้อมีความรู้ค่อนขา้งจาํกัดและยงัขาดประสบการณ์ในการซ้ือส่ิงเหล่าน้ีมาก่อน ดังนั้นจึงต้อง

แสวงหาขอ้มูลให้หลากหลายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ผูข้ายวตัถุดิบ ราคา และส่ิงท่ีจาํเป็นอ่ืน ๆ ในการ

ตดัสินใจสาํหรับงานใหม่ อาจมีความเส่ียงมากกวา่การตดัสินใจอาจใชเ้วลายาวนานกวา่และมีบุคคล

เขา้มาเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจมากกวา่ เป็นตน้ 

2) การเปล่ียนแปลงผูข้ายวตัถุดิบ (หรือการปรับเปล่ียนการซ้ือใหม่) สถานการณ์

ในการปรับเปล่ียนการซ้ือใหม่เกิดข้ึน เม่ือองคก์รไม่พึงพอใจผลงานของผูข้ายวตัถุดิบรายเดิม หรือมี

ความตอ้งการท่ีจะลดตน้ทุน และปรับปรุงดา้นคุณภาพ การเปล่ียนแปลงผูข้ายวตัถุดิบก็อาจถือว่า

เป็นส่ิงจาํเป็นถา้ผูป้ฏิบติังานดา้นเทคนิคขอร้องให้องค์กรเปล่ียนแปลงคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์

หรือฝ่ายการตลาดขอร้องให้ปรับปรุงรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ใหม่เพื่อให้เกิดขอ้ได้เปรียบในการ

แข่งขนั จากผลกระทบดงักล่าว องค์กรจาํเป็นตอ้งแสวงหาขอ้มูเก่ียวกบัผูข้ายวตัถุดิบใหม่ให้เป็น

ทางเลือก แมว้า่ลกัษณะหรือปัจจยัต่าง ๆ จะถูกนาํมาใชส้ําหรับการประเมินผูข้ายวตัถุดิบแลว้ก็ตาม 

แต่ก็ไม่อาจยืนยนัได้ว่าผู ้ขายจะสามารถตอบสนองต่อความต้องการขององค์กรได้ ดังนั้ น

สถานการณ์การเปล่ียนแปลงการซ้ือใหม่จึงไดถื้อกาํเนิดข้ึนเพราะองคก์รไม่พึงพอใจต่อผลงานของ

ผูข้ายวตัถุดิบรายเดิม 

3) การจดัซ้ือซํ้ า (หรือการซ้ือใหม่โดยไม่เปล่ียนแปลง) สถานการณ์น้ีเกิดข้ึนเม่ือ

องคก์รของผูซ้ื้อมีความตอ้งการสินคา้ หรือบริการอยา่งต่อเน่ือง เม่ือสินคา้หรือบริการแต่ละอยา่งได้

ถูกจดัซ้ือมาแลว้ในอดีตในสถานการณ์แต่ละอยา่ง เช่น องคก์รของผูซ้ื้อไดส้ั่งซ้ือวตัถุดิบอยา่งเดิมซํ้ า 

ๆ กบัผูข้ายวตัถุดิบรายเดิม ซ่ึงหมายความวา่ทั้งผลิตภณัฑ์ ราคา ระยะเวลาการส่งมอบ และเง่ือนไข
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การชาํระเงินยงัคงเหมือนเดิม จึงเป็นการตดัสินใจแบบงานประจาํท่ีมีความเส่ียงตํ่า และใช้ขอ้มูล

น้อยโดยทัว่ไปจะกระทาํโดยผูบ้ริหารอาวุโสของฝ่ายตดัซ้ือ ซ่ึงการจดัซ้ือขององค์กรจะไม่มีการ

เปล่ียนแปลงตวัผูข้ายรายเดิม ถา้ผลงานของผูข้ายรายเดิมยงัคงเป็นท่ีถึงพอใจ   

เม่ือเกิดคาํถามท่ีวา่การซ้ือตลาดธุรกิจ ซ้ือเม่ือไหร่ และทาํไมจึงซ้ือ ดงันั้นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อความบ่อยคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ ์มีดงัต่อไปน้ี 

1) ผูซ้ื้อสินค้าธุรกิจจะซ้ือก็ต่อเม่ือ มีผูบ้ริโภคต้องการสินค้าท่ีเขาผลิตอยู่ เช่น 

โรงงาน ทาํถุงมือยาง จะซ้ือยางพาราดิบก็ต่อเม่ือถา้มีความตอ้งการซ้ือถุงมือยาง เป็นตน้  

2) ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ เช่น เสียหายง่าย ลกัษณะการใชง้าน ตน้ทุนและนํ้ าหนกั

เหล่าน้ีจะมีผลต่อความบ่อยคร้ังในการซ้ือ ดงันั้นบริษทัอุตสาหกรรมเหล็กจาํเป็นตอ้งซ้ือแร่เหล็ก

ติดต่อกนัทุกวนั เพื่อใช้ในการผลิต จะซ้ือวสัดุสํานักงานเดือนละคร้ัง และซ้ือเตาสําหรับหลอม

โลหะทุก 3 ปี เป็นตน้ 

3) นโยบายสินคา้คงเหลือผูซ้ื้อจะมีอิทธิพลต่อความบ่อยคร้ังในการซ้ือ ถา้ปริมาณ

สินคา้คงคลงัมากจะกระทบต่อตน้ทุนในการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั นกัการตลาดตอ้งศึกษานโยบาย

สินค้าคงคลังของผูซ้ื้อ เพื่อกําหนดปริมาณการเสนอขายท่ีเหมาะสมและกําหนดระยะเวลาท่ี

เก่ียวขอ้ง 

4) ภาวะเศรษฐกิจ ความบ่อยคร้ังในการซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม มีอิทธิพลจากภาวะ

เศรษฐกิจเม่ือภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าบริษทัจะเล่ือนการซ้ือออกไปโดยเขาจะมีระดบัสินคา้คงคลัง

ตํ่าสุดและเล่ือนการซ้ือสินคา้ประเภททุนท่ีมีราคาสูง 
 

2.2.2 ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือขององค์กร 

Sheth 1996 เสนอ 4 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขององคก์ร ไดแ้ก่  

1) ความคาดหวงัของสมาชิกในดีเอ็มยูหรือองค์กรความสัมพนัธ์ระหวา่ง

สมาชิกในหน่วยตดัสินใจ 

2) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 ปัจจยั 

ไดแ้ก่ ปัจจยัเก่ียวกบับุคคลหรือการรับรู้ถึงความเส่ียง ความกดดนัดา้นระยะเวลา ชนิดของการซ้ือ 

และปัจจยัท่ีเก่ียวกบัองคก์ร 

3) คุณลักษณะของขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ แบ่งประเภทการตดัสินใจ

ออกเป็น 2 แบบ ไดแ้ก่ การตดัสินใจโดยอตัโนมติั จดัการโดยส่วนบุคคล และการตดัสินใจร่วมกนั  

4) ปัจจยัของสถานการณ์  

นอกจากน้ี เวบ็สเตอร์และวินด์ เสนอแนวความคิดสําหรับการตดัสินใจ

ซ้ือของค์การ โดยแนวความคิดน้ีมีปัจจยั 4 ปัจจยั ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขององคก์ร ไดแ้ก่ 

ปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม องคก์าร ปัจจยัการซ้ือและส่วนบุคคล ดงัภาพท่ี 2.2 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพที ่2.2 แบบจาํลองพฤติกรรมการซ้ือขององคก์ร 

ทีม่า: Webster and Wind (1972) 

 

1) ปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม เป็นปัจจยัภายนอกองคก์ร เช่น กายภาพ เทคโนโลยี เศรษฐกิจ 

การเมืองกฎหมาย วฒันธรรม ส่ิงแวดล้อมเหล้าน้ีมีอิทธิพลต่อผู ้ขายปัจจัยการผลิต คู่แข่งขัน 

ผูบ้ริโภค รัฐบาล สภาพแรงงาน สมาคมการคา้ เป็นตน้ ทิศทางของอิทธิผลของส่ิงแวดล้อม มี 4 

แนวทาง ได้แก่ การกาํหนดสินคา้และการบริโภคโดยส่ิงแวดล้อมด้านกายภาพ เทคโนโลยี และ

เศรษฐกิจ การกาํหนดเง่ือนไขของธุรกิจ เช่น อตัราการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ การกาํหนดค่านิยม

และบรรทัดฐานระหว่างองค์กร บุคคลโดยส่ิงแวดล้อมด้านวฒันธรรม สังคม กฎหมาย และ

การเมือง สุดทา้ยการกาํหนดการไหลของสารสนเทศเขา้ไปในองคก์ร โดยส่ิงแวดลอ้มดา้นกายภาพ 

เทคโนโลย ีเศรษฐกิจ และวฒันธรรม 

2) ปัจจยัภายในองคก์ร คือ กลุ่มอิทธิพลซ่ึงอยูภ่ายในกระบวนการซ้ือแต่ละบริษทั

จะกาํหนดวตัถุประสงค์ นโยบาย กระบวนการ โครงสร้างและระบบเป็นแนวทางในการตดัสินใจ

ซ้ือ ส่ิงเหล่าน้ีจึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ส่ิงเหล่าน้ีจึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

องค์กรประกอบกลุ่มตวัแปร 4 ประเภท ได้แก่ งานการซ้ือ โครงสร้าง เทคโนโลยี และ

บุคคล โดยท่ีงานการซ้ือ นักการตลาดจาํเป็นต้องศึกษาถึงกระบวนการซ้ือสินค้าอุตสาหกรรม เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เพื่อท่ีจะกําหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมโดยทั่วไปของผู ้ซ้ือสินค้าอุตสาหกรรม ซ่ึงมี

กระบวนการซ้ือดงัภาพท่ี 2.3  

 

 
ภาพที ่2.3 กระบวนการซ้ือสินคา้อุตสาหกรรม 

ทีม่า: ดดัแปลงจาก สืบชาติ อนัทะไชย (2556) 

 

นอกจากนั้นจากงานการซ้ือยงัจดัได ้4 มิติ ไดแ้ก่ วตัถุประสงคข์ององคก์ร ลกัษณะของอุป

สงค ์ขนาดของโปรแกรมการตดัสินใจซ้ือ และระดบัของการกระจายศูนย ์โดยมิติเหล่าน้ีมีอิทธิพล

ต่อกระบวนการซ้ือขององคก์ร และการประเมินโอกาสทางการตลาด 

โครงสร้างองคก์ร (Barclay, 1991) กล่าววา่ องคก์รประกอบดว้ยระบบย่อย 3 ระบบ ไดแ้ก่ 

ระบบการติดต่อส่ือสาร มีหน้าท่ี 4 ประการคือ การให้ขอ้มูล การสั่งการและเคร่ืองมือ อิทธิผลและ

แรงจูงใจ และบูรณาการ ระบบอาํนาจหนา้ท่ี กาํหนดอาํนาจหนา้ท่ีของสมาชิกในองค์กรทั้งในดา้น

งานและไม่ใช่งาน ระบบสถานภาพรางวลั และระบบการไหลของงาน นอกจากนั้น (Dawes et al., 

1998) พบวา่ โครงสร้างขององคก์รมีผลกระทบต่อการตดัสินใจคดัเลือกผูข้ายปัจจยัการผลิต 

เทคโนโลยีการจดัซ้ือ (Lewin, 2001) เขียนไวว้่า มีวิวฒันาการของเทคโนโลยีก้าวหน้าท่ี

นํามาใช้กับการจดัซ้ือ เช่น แคตตาล็อกทางเว็บไซต์ และการสั่งซ้ือผ่านอินเทอร์เน็ต การใช้การ

แลกเปล่ียนขอ้มูลทางอิเล็กทรอนิกส์สินคา้ ในการควบคุมระบบสินคา้คงคลงั การอนุมติัสินเช่ือ การ

ออกใบกาํกบัสินคา้ และเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์  

 ศูนยก์ารจดัซ้ือ (Wood, 2005) อธิบายว่า หน่วยการตดัสินใจซ้ือขององค์กรหรือศูนยก์ลาง

การซ้ือ หรือฝ่ายจดัซ้ือประกอบดว้ยกลุ่มบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ โดยมีเป้าหมายในการ

ซ้ือและความเส่ียงในการตดัสินใจซ้ือร่วมกัน ซ่ึงจะประกอบด้วยบุคคลท่ีมีบทบาท 6 ประการ 

(Webster and Wind, 1972 ) ไดแ้ก่  ผูใ้ช ้ผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อ ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูอ้นุมติั และผูค้วบคุมดูแล 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 ปัจจยัระหวา่งบุคคล เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือ ศนูยก์ลางการซ้ือจะเก่ียวขอ้ง

กบักลุ่มบุคคลท่ีมีสถานะ อาํนาจ ความเห็นอกเห็นใจ การชกัชวนท่ีแตกต่างกนัทาํให้ผูข้ายไดรู้้ถึง

ปัจจยัระหว่างบุคคลท่ีเก่ียวข้องกนัระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย ซ่ึงประกอบด้วยบุคคลท่ีมีบทบาท 6 

ประการ (Webster and Wind, 1972) ไดแ้ก่ ผูใ้ช้ ผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อเป็นผูท้าํการซ้ือสินคา้ ผูต้ดัสินใจ

ซ้ือ ผูอ้นุมติั และผูค้วบคุมดูแล 

 ปัจจัยด้านปัจเจกบุคคล  การตัดสินใจของแต่ละบุคคลมีอิทธิพลต่อการยอมรับและ

ความชอบในการผลิตภณัฑ์ รวมทั้งมีอิทธิพลต่อการเสนอผลิตภณัฑ์ของผูข้าย โดยพิจารณาถึงอาย ุ

รายได้ การศึกษา อาชีพ บุคลิกลกัษณะ และทศันคติท่ีจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ในด้าน

ปัจจยัดา้นงานและปัจจยัท่ีไม่ใช่งาน ปัจจยัดา้นงานคือ ตวัแปรท่ีสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือของ

องค์การ ในขณะท่ีปัจจยัดา้นท่ีไม่ใช่งานตวัแปรท่ีไม่สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือขององค์การแต่มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

2.2.3 ประเภทของการตัดสินใจซ้ือทางธุรกจิ 

1) การซ้ือโดยตรง ผูซ้ื้อสินคา้ธุรกิจจะซ้ือโดยตรงจากผูผ้ลิตมากกว่าท่ีจะผ่านคน

กลางเน่ืองจากสินคา้อุตสาหกรรมมีเทคนิคการทาํงานท่ีสลบัซบัซอ้น 

2) มีเง่ือนไขผกูพนั ผูซ้ื้อสินคา้ธุรกิจจะซ้ือสินคา้จากผูข้ายท่ีมีเง่ือนไขวา่จะตอ้งซ้ือ

สินคา้จากตนเป็นการตอบแทน 

3) การเช่า ผูซ้ื้อสินคา้ธุรกิจอาจใช้วิธีการเช่าเคร่ืองจกัรหรืออุปกรณ์แทนการซ้ือ

เพราะไม่ตอ้งจ่ายเงินจาํนวนมาก มีเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัตลอดเวลา ไดรั้บการบริการท่ีดี และไดน้าํ

ค่าใชจ่้ายไปหกัภาษีได ้

ผูซ้ื้อสินคา้ธุรกิจซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ เพื่อใชใ้นการผลิตสินคา้หรือบริการ การแบ่ง

ประเภทผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมจะช่วยให้เขา้ใจถึงการปฏิบติังานทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัใน

ตลาดผูผ้ลิต จึงไม่เหมาะสมท่ีจะแบ่งผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมตามลักษณะนิสัยในการซ้ือ แบ่ง

ออกเป็นสินคา้สะดวกซ้ือ สินคา้เลือกซ้ือ สินคา้เจาะจงซ้ือ และสินคา้ไม่ไดต้ั้งใจซ้ือเหมือนกบัท่ีแบ่ง

สําหรับสินคา้ผูบ้ริโภค สินคา้อุตสาหกรรมจะแบ่งตามเกณฑ์การผา่นกระบวนการผลิต และตน้ทุน

ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบ่งออกเป็นประเภทต่าง ๆ ไดแ้ก่ วตัถุดิบ วสัดุอะไหล่ เคร่ืองจกัรกล และถาวรวตัถุ

ท่ีตอ้งมีการติดตั้ง เคร่ืองมือประกอบ วสัดุส้ินเปลือง และการบริการ 
  

2.2.4 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือทางธุรกจิ 

1) ปัจจยัดา้นสถานการณ์และส่ิงแวดลอ้ม เป็นปัจจยัภายนอกท่ีนกัการตลาดสินคา้

ธุรกิจตอ้งคาํนึงถึง เช่น สภาพแวดลอ้มมหภาค ระดบัความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ สภาพแวดลอ้มทาง

สังคม สภาพแวดลอ้มของช่องทางการตลาด การตดัสินใจซ้ือท่ีมีอิทธิพลจากระดบัอุปสงค์ ภาวะ

เศรษฐกิจ อตัราดอกเบ้ีย อตัราการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี การเปล่ียนแปลงทางการเมือง การเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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พฒันาการแข่งขนั รวมทั้งการตระหนกัถึงความรับผิดชอบต่อสังคม เป็นตน้ สภาพแวดลอ้มเหล่าน้ี

จะมีอิทธิพลทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย 

2) ปัจจัยภายในองค์การ ในทุกองค์การจะมีวตัถุประสงค์ในเร่ืองต่าง ๆ เช่น 

วตัถุประสงค์เก่ียวกบันโยบาย โครงสร้างองค์การ กระบวนการ ระบบ การจดัซ้ือ เป็นตน้ นกัการ

ตลาดสินคา้ธุรกิจจึงตอ้งคาํนึงถึงแนวโนม้ภายในองคก์ารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 

3) ปัจจยัระหวา่งบุคคล ศูนยก์ลางการซ้ือโดยทัว่ไปจะประกอบดว้ย กลุ่มบุคคลท่ีมี

ความสนใจ สถานะ อาํนาจความเห็นอกเห็นใจ การชกัชวนท่ีแตกต่างกนั เป็นตน้ ทาํให้ผูข้ายไดรู้้ถึง

ปัจจยัระหวา่งบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกนัระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย 

4) ปัจจยัเฉพาะบุคคล การตดัสินใจของแต่ละบุคคลมีอิทธิพลต่อการยอมรับและ

ความชอบในผลิตภัณฑ์ตลอดจนมีอิทธิพลต่อการเสนอสินค้าและบริการของผูข้าย ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ เช่น อายุ รายได ้การศึกษา อาชีพ บุคลิกลกัษณะ ทศันคติท่ีมีต่อความ

เส่ียง วฒันธรรม เป็นต้น นอกจากจะพิจารณาถึงปัจจยัต่าง ๆ ดังกล่าวแล้ว ยงัมีปัจจยัเก่ียวกับ

คุณสมบัติของผูข้ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ เช่น ช่ือเสียง ความมั่นคงทางการเงิน การ

ยืดหยุ่นของราคา ประสบการณ์ในอดีต บริการทางเทคนิค ความเช่ือมัน่ในพนักงานขาย ความ

สะดวกในการใช ้ความพอใจของผูซ้ื้อ เป็นตน้ ความสาํคญัเก่ียวกบัคุณสมบติัแต่ละอยา่งจะแตกต่าง

กนัในแต่ละสถานการณ์การซ้ือ สําหรับสินคา้และบริการท่ีซ้ือเป็นประจาํพบวา่ ความเช่ือถือในการ

ขนส่งและราคามีความสําคญัสูงมาก สําหรับผลิตภณัฑ์ท่ีมีปัญหาเร่ืองเทคนิคการใชง้าน เช่น เคร่ือง

ถ่ายเอกสาร เคร่ืองคอมพิวเตอร์ คุณสมบติัท่ีสาํคญัของผูข้าย เป็นตน้  

 

2.3 ข้อมูลเกีย่วกบัร้านซักอบรีด 

 

 
ภาพที ่2.4 ธุรกิจซกัอบรีดเวิร์คช็อป 

ทีม่า: ผลิตภณัฑซ์กัผา้เวร์ิคช็อป (2559) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ร้านซกัรีดนบัเป็นความผกูพนัยาวนานอยา่งหน่ึงท่ีอยูคู่่สังคมไทย เรามีววิฒันาการซกัผา้มา

เร่ือย ๆ ตั้งแต่วฒันธรรมการซกัผา้ดว้ยมือ จนมาถึงการซักผา้ดว้ยเคร่ือง วฒันธรรมท่ีซกัผา้ดว้ยการ

จา้งร้าน ซ่ึงนบัวา่ง่ายและสะดวกสบายท่ีสุด (สุกญัญา เธียรพจีกุล, 2547) 
  

2.3.1 ทีม่าของร้านซักอบรีด 

หนังสือคู่มือทาํธุรกิจร้านซักรีดเปิดร้านซักรีดไม่ยาก ได้กล่าวว่า เดิมทีอาชีพซักอบรีด

เร่ิมตน้จากแม่บา้นท่ีหารายไดพ้ิเศษดว้ยการรับจา้งซกัผา้จากคนในละแวกบา้น ซ่ึงเป็นการซกัผา้ดว้ย

มือและมีราคาท่ีถูก แต่เม่ือถึงยุคของเคร่ืองซักผา้การจา้งแม่บา้นซักก็เร่ิมลดลงเขา้สู่ยุคของร้านซกั

รีด ซ่ึงเร่ิมตน้เม่ือประมาณปี พ.ศ. 2522 – 2523 ในช่วงแรกแต่ยงัไม่เป็นท่ีนิยมมากนกัเพราะถือว่า

เป็นส่ิงท่ีฟุ่มเฟือย  

อย่างไรก็ตามเม่ือวิถีชีวิตของผูค้นเร่ิมเปล่ียนไป ธุรกิจบริการซักอบรีดก็ถึงช่วงเวลา

เจริญเติบโต โดยเฉพาะเม่ือบริษทัวอชช่ี-แมทช่ี และบริษทัชินไฉฮั้วสองบริษทัใหญ่เขา้มาลงทุนทาํ

ธุรกิจด้านน้ี โดยมีการโหมประชาสัมพนัธ์ให้เห็นถึงประโยชน์ของบริการซักอบรีดท่ีทาํให้ชีวิต

สะดวกสบายข้ึน ทาํให้คนส่วนใหญ่เร่ิมหนัมาใชบ้ริการซกัอบรีดมากข้ึน แลว้ร้านซกัอบรีดก็ไม่ใช่

ของแปลกสาํหรับสังคมไทยอีกต่อไป 
 

2.3.2 สาเหตุทีร้่านซักอบรีดสามารถตอบสนองวถิีชีวติคนยุคใหม่ 

1) คนสนใจเร่ืองเคร่ืองแต่งกายมากข้ึนผูค้นมีแนวโนม้จ่ายเงินใหก้บัร้านซกัรีดมาก

ข้ึน เพราะกาํลงัอยูใ่นยุคท่ีผูค้นให้ความสาํคญักบับุคลิกภาพและการแต่งกายภายนอก คนส่วนใหญ่

ยอมท่ีจะจ่ายให้กบัเส้ือผา้ราคาสูงซ่ึงจาํเป็นตอ้งไดรั้บการดูแลอย่างดี งานซักรีดจึงเป็นงานท่ีไดรั้บ

การใส่ใจมากข้ึนไปอีก เกินกวา่จะจดัการดูแลเองได ้ 

2) ยุคท่ีเร่งรีบ มีเวลาน้อยลง อยากพกัผ่อนมากข้ึน วิถีชีวิตท่ีเปล่ียนไปรวดเร็ว 

อาศยัอยูใ่นท่ีคบัแคบลงใชชี้วิตเร่งรีบ ทาํงานหนกั ไม่มีเวลา รวมถึงตอ้งการความสะดวกสบายมาก

ข้ึน ตอ้งการพกัผอ่น งานซกัอบรีดท่ีตอ้งเสียเวลาจนแทบไม่มีเวลาพกัผอ่น จึงหนัมาใชบ้ริการซกัอบ

รีดแทน 

3) คนหนุ่มสาวท่ีอยู่ในสถานท่ีจาํกดัอยา่ง คอนโดหรืออพาร์ทเมน้ท์ไม่มีท่ีตากผา้ 

หรือคนรุ่นใหม่ท่ีแยกออกมาอยูค่นเดียว ทาํให้มีอิสระมากข้ึนแต่ก็ตอ้งรับผิดชอบตวัเองมากข้ึนดว้ย

เช่นกนั  

4) คู่ชายหญิงท่ีตอ้งทาํงานทั้งคู่ และแม่บา้นตอ้งการเวลาทาํอย่างอ่ืนเช่นกนั อาทิ 

ดูแลลูก ทาํอาหาร หรือกิจกรรมอ่ืนเพื่อการพกัผอ่น เป็นตน้  

5) ประหยดักว่าทาํเอง เพราะค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ังจะมีค่าอุปกรณ์ ค่าไฟฟ้า ค่า

นํ้ายารีดผา้ หรือแมก้ระทัง่ค่านํ้ายาซกัผา้ เป็นตน้ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แต่จะปฏิเสธไม่ไดว้า่จริง ๆ แลว้ งานซกัรีดเส้ือผา้เป็นงานบา้นท่ีหนกัท่ีสุด น่ีเป็นผลสาํรวจ

จากความคิดเห็นของคนส่วนใหญ่ รองลงมาคือทาํอาหาร และเล้ียงเด็ก แมจ้ะมีเคร่ืองซกัผา้ยุคใหม่

มาช่วยทุ่นแรงมาบา้น แต่งานรีดก็นบัเป็นภาระยุง่ยาก ใชเ้วลามากอยูดี่ แถมการรีดผา้ก็ตอ้งใชค้วาม

พิถีพิถนัมาก ผลการสํารวจจากซีเมนส์ผูผ้ลิตเคร่ืองช่วยรีดผา้พบวา่ การรีดเส้ือแต่ละตวันั้นตอ้งใช้

เวลาอยา่งนอ้ย 8 นาทีในสัปดาห์หน่ึง เราตอ้งยนือยูห่นา้เตารีดเป็นเวลานานกวา่ 1 ชัว่โมง 

 

 
ภาพที ่2.5 ธุรกิจร้านซกัอบรีด 

ทีม่า: EDTGuide (2018) 

 

2.3.3 สาเหตุทีค่นสนใจเปิดร้านซักอบรีด 

1) เงินท่ีใช้ในการลงทุนไม่สูงมาก การเปิดร้านคร้ังแรกอาจต้องเตรียมเงินทุนขั้นตํ่าไว้

ประมาณ 20,000 บาท สาํหรับเป็นค่าเคร่ืองซกัผา้ เตารีด โตะ๊รีดผา้ท่ีจาํเป็นตอ้งมี ซ่ึงในการเลือกซ้ือ

อุปกรณ์เขา้ร้านคุณตอ้งหาความรู้และให้ความสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ อยา่งกรณีเคร่ืองซกัผา้

ถือเป็นหัวใจสําคญัของธุรกิจซัก อบ รีด ตอ้งรู้ว่าควรจะเลือกใช้แบบไหน ขนาดไหนดีหรือไม่ดี 

เหมาะหรือไม่เหมาะ ทั้งหมดตอ้งเลือกให้เหมาะสมกบัขนาดของธุรกิจซักอบรีด ซ่ึงจะข้ึนอยู่กบั

จาํนวนลูกคา้ดว้ย 

2) ลงทุนง่าย คนส่วนใหญ่คิดวา่การเปิดร้านซักรีดไม่มีความซบัซ้อน แค่หาทาํเลซ้ือเคร่ือง

ซกั-อบผา้ หาพนกังานสัก 1-2 คนก็ทาํได ้ถึงแมว้า่จะมีเคร่ืองซกัผา้เป็นตวัช่วย แต่ก็ตอ้งมีแรงงานไว้

สําหรับตากเส้ือผา้ รีดผา้ และจดัส่งเส้ือผา้ให้ลูกคา้ รวมถึงคอยให้บริการลูกคา้ในส่วนอ่ืน ๆ เพราะ

ถา้มีลูกคา้เขา้มาในร้านแลว้ไม่มีคนคอยใหบ้ริการ จดรายละเอียดต่าง ๆ เก่ียวกบัเส้ือผา้ วนัเวลา และ

ลูกคา้แลว้ เพราะจะตอ้งทาํงานคนเดียวทั้งซัก อบ รีด ดงันั้นควรจา้งแรงงานเพิ่ม แต่ถา้เร่ิมทาํโดยมี

ความตั้งใจว่าจะเป็นธุรกิจครอบครัว ก็ใช้แรงงานจากคนในครอบครัวเดียวกันก็ได้ จะเป็นการ

ประหยดัค่าใชจ่้ายไปไดม้ากกวา่ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3) ผลตอบแทนดีและสมํ่ าเสมอเพราะผูค้นส่วนใหญ่ท่ีใช้บริการมักเป็นผูท่ี้ มีวิถีชีวิต

แบบเดิม ๆ จึงจาํเป็นตอ้งใชบ้ริการร้านซกัอบรีดเพื่อตอบสนองชีวิตของตวัเอง 

4) ระยะคืนทุนสั้น ประมาณ 1.5 – 2 ปี (ข้ึนอยูก่บัฝีมือและทาํเลท่ีตั้งร้าน)  

5) เป็นงานอิสระ 

 

2.4 ข้อมูลเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ซักผ้า 

 

 2.4.1 ผงซักฟอก (สํานักงานมาตรฐานผลติภัณฑ์อุตสาหกรรม. มอก.78, 2541) 

 

 
ภาพที ่2.6 ตวัอยา่งผงซกัฟอกท่ีมีขายในทอ็ปส์ซุปเปอร์มาร์เก็ต สาขาลาดกระบงั 

 

ความหมายของคาํท่ีใช้ในมาตรฐานผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรมน้ีมีดังต่อไปน้ี ผงซักฟอก 

หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะเป็นผงท่ีมีสารลดแรงตึงผิวชนิดสังเคราะห์เป็นส่วนประกอบหลกั

สําหรับใช้ซกัผา้ โดยแบ่งออกเป็น 3 ชนิด ไดแ้ก่ หน่ึงชนิดซักฟอกดว้ยมือ สองชนิดซักฟอกดว้ย

เคร่ืองซกัผา้ สามชนิดซกัฟอกดว้ยมือหรือเคร่ืองซกัผา้ 

1) คุณลกัษณะท่ีตอ้งการของผงซกัฟอก 

 (1) ตอ้งเป็นผงหรือเม็ดเล็ก ๆ ไม่มีส่ิงปนเป้ือน ถา้จบักนัเป็นกอ้นระหวา่ง

ท่ีเก็บไวใ้นสภาพปกติ ตอ้งทาํใหก้ระจายออกจากกนัไดง่้ายดว้ยมือ 

(2) ตอ้งไม่มีกล่ินไม่พึงประสงค ์เช่น กล่ินนํ้ามนัก๊าด กล่ินหืน กล่ินคาว 

หรือกล่ินกรด 

(3) คุณลกัษณะทางฟิสิกส์เคมี : ตอ้งเป็นไปดงัตารางท่ี 2.2 

(4) คุณลกัษณะทางชีวภาพ : ตอ้งมีการสลายไม่ตํ่ากวา่ร้อยละ 60  

(5) ผงซกัฟอกท่ีผูท้าํระบุวา่มีคุณลกัษณะอ่ืน ๆ เช่น มีเอมไซน์  

2) การบรรจุ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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(1) ใหบ้รรจุผงซกัฟอกในภาชนะบรรจุท่ีปิดไดส้นิท ไม่ร่ัว ไม่แตก 

(2) นํ้าหนกัสุทธิของผงซกัฟอกในแต่ละภาชนะบรรจุ ตอ้งไม่นอ้ย 

   กวา่ท่ีระบุไวท่ี้ฉลากการทดสอบให ้ปฏิบติัตาม มอก.578 

 

ตารางที ่2.2 คุณลกัษณะทางฟิสิกส์และทางเคมีของผงซกัฟอก 

รายก

ารท่ี 
คุณลกัษณะ 

เกณฑท่ี์กาํหนด 

ชนิด

ซกัฟอก

ดว้ยมือ 

ชนิด

ซกัฟอกดว้ย

มือหรือ

เคร่ืองซกัผา้ 

ชนิด

ซกัฟอ

กดว้ย

เคร่ือง

ซกัผา้ 

1 ความเป็นกรด-ด่าง(pH) เม่ือทาํใหส้ารละลายมี

ความเขม้ข้น 1 กรัมต่อลูกบาศก์เดซิเมตร ไม่

เกิน 

 

10.5 

 

11 

 

2 

 

สารท่ีละลายได้ในคลอโรฟอร์ม ร้อยละไม่

นอ้ยกวา่ 

 

18 

 

5 

3 สารลดความกระด้างของนํ้ า (คํานวณเป็น

แคลเซียมท่ีทาํปฏิกิริยา) มิลลิกรัมต่อกรัม 

27 ถึง 136 27 ถึง 

198 

4 ฟอสเฟตทั้งหมด (คาํนวณเป็น P2O5) ร้อยละ

ไม่เกิน 

20 28 

5 ด่างทั้ งหมด (คํานวณเป็น Na2O) ร้อยละไม่

นอ้ยกวา่ 

1.1 1.1 

6 โซเดียมคาร์บอกซีเมทิลเซลลูโรส ร้อยละไม่

นอ้ยกวา่ 

0.2 0.2 

7 
สารเพิ่มความสดใส 

ตอ้งมี ตอ้งมี 

ทีม่า: (มอก.78, 2541) 

   

3)  เคร่ืองหมายและฉลาก โดยท่ีภาชนะบรรจุผงซกัฟอกทุกหน่วย อยา่งนอ้ยตอ้งมี

เลข อกัษร หรือเคร่ืองหมายแจง้รายละเอียดดงัต่อไปน้ี ใหเ้ห็นง่ายชดัเจน  

(1) คาํวา่ “ผงซกัฟอก” เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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(2) ชนิด 

(3) นํ้าหนกัสุทธิ เป็นกรัมหรือกิโลกรัม 

(4) ส่วนประกอบหลกั 

(5) เดือน ปีท่ีทาํ และ/หรือรหสัรุ่นท่ีทาํ 

(6) วธีิใช ้ 

(7) คาํเตือน เช่น ภายหลงัการใช ้ควรลา้งมือให้สะอาด แลว้เช็คให้แห้ง และผู ้

ท่ีมีอาการแพผ้งซักฟอกหรือมีบาดแผลท่ีผิวหนังไม่ควรสัมผสันํ้ าท่ีผสม ผงซักฟอกหากไม่แน่ใจ

ควรสวมถุงมือไวก่้อน ถา้มีอาการแพใ้หป้รึกษาแพทย ์

(8) ช่ือผูท้าํหรือโรงงานท่ีทาํ หรือเคร่ืองหมายตรงกบัภาษาไทยท่ีกาํหนดไว้

ขา้งตน้  

ดงันั้นผูท้าํผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมท่ีเป็นไปตามมาตรฐานน้ีจะแสดงเคร่ืองหมายมาตรฐาน

กับผลิตภัณ ฑ์ อุตสาหกรรมนั้ นได้ ต่อเม่ือได้รับใบอนุญ าตจากคณ ะกรรมการมาตรฐาน

ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม 
 

 2.4.2 ผลิตภัณฑ์ซักผ้าชนิดเหลว (สํานักงานมาตรฐานผลติภัณฑ์อุตสาหกรรม. มอก.1745, 

2542) 

 
ภาพที ่2.7 ตวัอยา่งนํ้ายาซกัผา้มีขายในทอ็ปส์ซุปเปอร์มาร์เก็ต สาขาลาดกระบงั 

 

ความหมายของคาํท่ีใชใ้นมาตรฐานผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมน้ี มีดงัน้ี ผลิตภณัฑ์ซกัผา้ชนิด

เหลว ซ่ึงต่อไปในมาตรฐานน้ีเรียกว่า “ผลิตภัณฑ์ซักผา้” หมายถึง ผลิตภัณฑ์ท่ีมีลักษระเป็น

ของเหลว มีสารลดแรงตึงผิวเป็นส่วนประกอบหลกัสําหรับซักผา้โดยแบ่งออกเป็น 2 ชนิด ไดแ้ก่ 

หน่ึงชนิดซกัผา้ดว้ยมือ สองชนิดซกัผา้ดว้ยเคร่ืองซกัผา้ 

1) คุณลกัษณะท่ีตอ้งการ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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(1) ตอ้งเป็นของเหลวเน้ือเดียวกนั ไม่มีส่ิงปนเป้ือน การทดสอบใหท้าํโดย

การตรวจพินิจ 

(2) ตอ้งไม่มีกล่ินไม่พึงประสงค์ เช่น กล่ินนํ้ ามนัก๊าด กล่ินหืน กล่ินคาว 

การทดสอบใหท้าํโดยการตรวจพินิจ 

(3) คุณลกัษณะทางฟิสิกส์เคมี ตอ้งเป็นไปดงัตารางท่ี 2.3 

(4) คุณลกัษณะทางชีวภาพ : ตอ้งมีการสลายทางชีวภาพไม่น้อยกว่าร้อย

ละ 60 การทดสอบให้ปฏิบติัตาม มอก.578 โดยเตรียมสารละลายตวัอยา่งให้มีปริมาณสารท่ีไวต่อ

สารละลายเมทิลีนบลู 1 กรัมต่อลูกบาศกเ์ดซิเมตร 

(5) คุณลักษณะอ่ืน ๆ ผลิตภณัฑ์ซักผา้ท่ีผูท้าํระบุวา้มีคุณลักษณะอ่ืน ๆ 

เน่ืองจากมีสารต่าง ๆ เช่น เอมไซน์ สารกนัหมอง สารช่วยซบั ส่ิงสกปรก สารดา้นจุลินทรีย ์สารช่วย

ละมุน สารช่วยให้ผา้นุ่ม สารกนัไฟฟ้าสถิต สารกนัการกดักร่อน หรือสารกนัคราบคืน หรือสารอ่ืน 

ๆ เป็นส่วนประกอบอยูด่ว้ย ผูท้าํตอ้งแสดงหลกัฐานท่ีเช่ือถือไดพ้ิสูจน์คุณลกัษณะนั้น ๆ 

  2) การบรรจุ ให้บรรจุผงผลิตภณัฑ์ซักผา้ในภาชนะบรรจุท่ีปิดได้สนิท ไม่ร่ัวไม่

แตก 

หากมิไดต้กลงกนัเป็นอย่างอ่ืน ปริมาณสุทธิของผลิตภณัฑ์ซกัผา้ในแต่ละภาชนะบรรจุให้

เป็น 125 มิลลิลิตร 250 มิลลิลิตร 500 มิลลิลิตร 1000 มิลลิลิตร 2000 มิลลิลิตร 3500 มิลลิลิตร หรือ 

20 กิโลกรัม และตอ้งไม่นอ้ยกวา่ท่ีระบุไวท่ี้ฉลาก 

 

รายการ

ท่ี 
คุณลกัษณะ 

เกณฑท่ี์กาํหนด 

ชนิด

ซกัฟอกดว้ย

เคร่ืองซกัผา้ 
ชนิดซกัผา้ดว้ยมือ 

ชนิดซกั

ผา้ดว้ย

มือหรือ

เคร่ืองซกั

ผา้ 

1 ความ เป็ นกรด -ด่ างเม่ือทําเป็ น

สารละลาย 0.01กรัมต่อลูกบากศ์

เซนติเมตร ไม่เกิน 

11 11 มอก.578* 

2 สารท่ีละลายได้ในเอทานอลร้อย

ละไม่นอ้ยกวา่  

10 5 ขอ้ 2.5.2.6 

ขอ้ 2. 

3 ฟอสเฟตทั้ งหมด (คํานวนเป็น 

P2O5) ร้อยละไม่เกิน 

13 18 ขอ้ 2.5.2.6 

ขอ้ 3. 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ตารางที ่2.3 คุณลกัษณะทางฟิสิกส์และทางเคมีของผลิตภณัฑซ์กัผา้ชนิดเหลว 

ทีม่า: (มอก. 1745, 2542) 

3) เคร่ืองหมายและฉลาก ท่ีภาชนะบรรจุผลิตภณัฑซ์กัผา้ทุกหน่วย อยา่งนอ้ยตอ้งมี

เลข อกัษร หรือเคร่ืองหมายแจง้รายละเอียดดงัต่อไปน้ีใหเ้ห็นง่ายชดัเจน  

(1) คาํวา่ “ผลิตภณัฑซ์กัผา้ชนิดเหลว” 

(2) ชนิด 

(3) สุทธิ เป็นกรัมหรือกิโลกรัม 

(4) ส่วนประกอบหลกั 

(5) เดือน ปีท่ีทาํ และ/หรือรหสัรุ่นท่ีทาํ 

(6) วธีิใช ้ 

(7) คาํเตือน เช่น การใช้งานให้ใช้ตามชนิดท่ีระบุไว ้หลงัจากซักผา้ ควร

ลา้งมือให้สะอาด แล้วเช็ดให้แห้ง ผูท่ี้มีอาการแพผ้ลิตภณัฑ์ซักผา้หรือมีบาดแผลท่ีผิวหนังไม่ควร

สัมผสันํ้าท่ีผสมผลิตภณัฑ์ซกัผา้หากไม่แน่ใจควรสวมถุงมือป้องกนัไวก่้อนถา้มีอาการแพใ้หป้รึกษา

แพทย ์

(8) ช่ือผูท้าํหรือโรงงานท่ีทาํ หรือเคร่ืองหมายตรงกบัภาษาไทยท่ีกาํหนด

ไวข้า้งตน้ 

 

2.5 วรรณกรรมหรืองานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

 

 เฉลิมภพ อศัวสัมฤทธ์ิ (2559:บทคดัยอ่) ศึกษาเก่ียวกบั “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผงซกัฟอกของ Gen Y” ซ่ึงมีอยู ่3 ปัจจยัคือ ปัจจยัดา้นความคุม้ค่าในคุณภาพสินคา้เม่ือเทียบกบั

ราคาและความสะดวกของช่องทางการจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดและการจดัจา

หน่ายออนไลน์ และปัจจยัดา้นลกัษณะบรรจุภณัฑ ์ในส่วนของการทดสอบสมมติฐานทางดา้นความ

แตกต่างทางประชากรศาสตร์ในด้าน เพศ อาชีพ รายได้ต่อเดือน และระดับการศึกษา ต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกของคน Gen Y นั้นพบว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน

ไม่ไดส่้งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกของ คน Gen Y ซ่ึงอาจกล่าวไดว้า่คนใน Gen Y ใน

ทุกเพศ ทุกอาชีพ ทุกรายได ้และทุกระดบัการศึกษา ต่างก็มีความคิดเห็นท่ีตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีมี

คุณภาพดี ราคาเหมาะสม สามารถหาซ้ือไดง่้าย และตอ้งการผูป้ระกอบการท่ีมีการทาการส่งเสริม

ทางการตลาดอยา่งต่อเน่ืองผา่นทางช่องทางต่าง ๆ เหมือนกนั 

4 
การละลายในนํ้า ตอ้งละลายไดท้ั้งหมด 

ขอ้ 2.5.2.6 

ขอ้ 4. 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 วิภาดา แยม้สกุล (2552:บทคดัย่อ) ศึกษาเก่ียวกบั “การศึกษาปัจจยัทางด้านจิตวิทยาท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผงซกัฟอกภายใตก้ารแข่งขนัดา้นนวตักรรมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดั

สมุทรปราการ” การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผงซกัฟอกภายใตก้ารแข่งขนัดา้นนวตักรรมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ 

ซ่ึงปัจจยัท่ีนาํมาใช้ศึกษาในคร้ังน้ีมี 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นการจูงใจ ดา้นการรับรู้ ดา้นการเรียนรู้ ดา้น

ทศันคติและดา้นบุคลิกภาพโดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 คน ท่ีเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ

ผงซกัฟอกภายใตก้ารแข่งขนัดา้นนวตักรรม โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิดเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Means) ค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น (Multiple 

Regressions)ผลการศึกษาขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 20 – 30 ปี สถานภาพสมรส มีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี มี

อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,000 – 20,000 บาทผลการทดสอบ

สมมติฐาน พบว่า ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาดา้นการจูงใจ ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาดา้นการรับรู้ ปัจจยั

ทางด้านจิตวิทยาด้านการเรียนรู้ ปัจจยัทางด้านจิตวิทยาด้านทศันคติปัจจยัทางด้านจิตวิทยาด้าน

บุคลิกภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตก้ารแข่งขนัดา้นนวตักรรมของผูบ้ริโภค

ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการโดยในการตดัสินใจซ้ือผงซกัฟอกภายใตก้ารแข่งขนัดา้นนวตักรรมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ พบวา่ ปัจจยัดา้นการเรียนรู้ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผงซักฟอกภายใตก้ารแข่งขนัด้านนวตักรรมของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ มากท่ีสุด 

รองลงตามลาํดบัไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นทศันคติ ปัจจยัดา้นบุคลิกภาพและปัจจยัดา้นการรับรู้ ส่วนปัจจยั

ดา้นการจูงใจ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกภายใตก้ารแข่งขนัดา้นนวตักรรมของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ นอ้ยท่ีสุด โดยมีการวิเคราะห์ในรายละเอียดของแต่ละปัจจยั

ตามลาํดบัความสําคญั พบวา่ ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาดา้นการเรียนรู้ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัการ

ทดลองใช้ผงซักฟอกยี่ห้อใหม่ๆ และคุณสมบติัใหม่ๆ ส่วนปัจจยัทางด้านจิตวิทยาด้านทศันคติ 

ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัทศันคติท่ีว่าผงซักฟอกมีประสิทธิภาพและคุณสมบติัตรงตามท่ีมีการ

โฆษณา ส่วนปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาดา้นบุคลิกภาพ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัการดาํเนินชีวิตท่ี

เปล่ียนแปลงไป ส่วนปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาดา้นการรับรู้ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัคุณสมบติัของ

ผงซักฟอก เช่น ขจดัคราบสกปรก ขจดักล่ินอบั ผสมนํ้ า ยาปรับผา้นุ่มและปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา

ดา้นการจูงใจ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบับริษทัผูผ้ลิตผงซกัฟอกท่ีเป็นยอมรับและมีช่ือเสียงในดา้น

การพฒันานวตักรรม 

 กรรณิการ์ โชครัตนาเจริญ (2544:บทคดัยอ่) ศึกษาเก่ียวกบั “ทศันคติทศันคติของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีต่อผงซกัฟอกบรีสเอกเซล แท็บเล็ทส์” พบวา่ปัจจยัทางดา้นรายไดมี้ผล

ต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ผงซักฟอก โดยผูท่ี้มีรายไดแ้ตกต่างกนัให้ความสาคญักบัทั้งกบัในเร่ือง
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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คุณภาพและราคา นอกจากน้ีในเร่ืองของเพศไม่มีความแตกต่างในเร่ืองของคุณภาพ ราคา และการ

หาซ้ือไดส้ะดวก ทั้งชายและหญิงตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี ราคาเหมาะสมและสามารถหา

ซ้ือไดง่้าย 

รุ่งทิพย ์ลุยเลา (2548:บทคดัยอ่)ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “การวเิคราะห์ปริมาณสารลดแรงตึงผิว

และฟอสเฟตในนํ้ าทิ้งจากการซักผา้ในครัวเรือน” พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นว่าผงซักฟอกใน

ปัจจุบนัผงซกัฟอกมีคุณภาพท่ีดีอยูแ่ลว้ในดา้นประสิทธิภาพการทาํความสะอาดแต่ตอ้งการใหมี้การ

เพิ่มกล่ินหอมใหม้ากข้ึน  

  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่3  

วธีิดาํเนินการวจิัย 
 

การวจิยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑซ์กัผา้ ของผูป้ระกอบการร้านซกัรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง โดยผูว้จิยัไดก้าํหนดวธีิการ

ดาํเนินการวจิยัดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

  3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

  3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

  3.4 การวเิคราะห์ขอ้มลู  

  3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ประชากรท่ีใช้ในงานวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยซ่ึงไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ผูว้จิยัสนใจศึกษาผูป้ระกอบการซกัรีดในพื้นท่ี

เขตภาคกลางของประเทศไทย ประกอบดว้ย กรุงเทพมหานคร พิษณุโลก สุโขทยั เพชรบูรณ์ พิจิตร 

กาํแพงเพชร นครสวรรค์ ลพบุรี ชัยนาท อุทยัธานี สิงห์บุรี อ่างทอง สระบุรี พระนครศรีอยุธยา 

สุพรรณบุรี นครนายก ปทุมธานี นนทบุรี นครปฐม สมุทรปราการ สมุทรสาคร และสมุทรสงคราม 

(กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2558) 
 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 

เน่ืองจากไม่ทราบขนาดของประชากร จึงไดใ้ช้วิธีการคาํนวณใช้สูตรของ W.G. Cochran 

(W.G. Cochran ,1953 อ้างถึงใน ยุทธ ไกยวรรณ, 2551) ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 95% ท่ีความคลาด

เคล่ือน ± 5% จึงไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 คน โดยมีวธีิคาํนวณดงัน้ี  

     n   =   P(1-P) Z2       

                    d2 

เม่ือ   n  =  ขนาดของตวัอยา่ง 

 p  = สัดส่วนประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม  

  z  =  ความเช่ือมัน่ท่ีผูว้ิจยักาํหนดไวท่ี้ระดบันัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั นยัสําคญั

ทางสถิติ 0.05 มีค่าเท่ากบั 1.96 ( ความเช่ือมัน่ 95% ) 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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  d  = สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอ่มเกิดข้ึนได ้

 จากสูตรการคาํนวณขา้งตน้จะได ้ n = (0.5)(1-0.5) 1.962 / (0.05)2 = 385 ไดข้นาดตวัอยา่ง

จาํนวน.385.ตวัอย่าง และเพิ่มจาํนวนตวัอย่าง 15 ตวัอย่าง รวมขนาดตวัอย่างเท่ากบั 400 ตวัอย่าง 

เพื่อความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของขอ้มูล 
 

 3.1.3 การสุ่มตัวอย่าง การวจิยัคร้ังน้ีใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน เรียงลาํดบัดงัน้ี 

 ข้ันที่ 1 ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกพื้นท่ีใน

เขตภาคกลางจาํนวน 22 จงัหวดั (กรมการปกครองกระทรวงมหาดไทย, 2558) โดยเรียงลาํดบัจาก

จงัหวดัท่ีมีความหนาแน่นของประชากรเม่ือเทียบกบัพื้นท่ีมากท่ีสุดไปยงันอ้ยท่ีสุดดงัน้ี 

    1) กรุงเทพมหานคร 

    2) สมุทรปราการ 

    3) นนทบุรี 

    4) นครสวรรค ์

    5) เพชรบูรณ์ 

    6) ปทุมธานี 

    7) นครปฐม 

    8) พิษณุโลก 

    9) สุพรรณบุรี 

    10) พระนครศรีอยธุยา 

    11) ลพบุรี 

    12) กาํแพงเพชร 

    13) สระบุรี 

    14) สุโขทยั 

    15) พิจิตร 

    16) สมุทรสาคร 

    17) ชยันาท 

    18) อุทยัธานี 

    19) อ่างทอง 

    20) นครนายก 

    21) สิงห์บุรี 

    22) สมุทรสงคราม 

  ข้ันที่ 2 ใชก้ารเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบโควตา้ ( Quota  sampling ) โดยกาํหนดให้

เลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยคาํนึงถึงสัดส่วนองคป์ระกอบของประชากรตามสัดส่วนดงัตารางท่ี 3.1 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่3.1 การกระจายแบบสอบถามในจงัหวดัต่าง ๆ 

ลาํดบัท่ี จงัหวดั จาํนวนตวัอยา่ง (ชุด) 

1 กรุงเทพมหานคร 40 

2 จงัหวดันนทบุรี 40 

3 จงัหวดัสมุทรปราการ 40 

4 จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 40 

5 จงัหวดัสมุทรสาคร 40 

6 จงัหวดัปทุมธานี 40 

7 จงัหวดันครนายก 40 

8 จงัหวดัสมุทรสงคราม 40 

9 จงัหวดัสระบุรี 40 

10 จงัหวดันครปฐม 40 

รวม 400 

 

 ข้ันที ่3 ใชว้ธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในจงัหวดัท่ีสุ่ม

ไดโ้ดยการสุ่มแบบบงัเอิญ ตามจาํนวนจนครบ 400 ชุด 

 

3.2 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) 

จ ํานวน 400 ชุด โดยให้กลุ่มตัวอย่างเป็นผู ้ตอบแบบสอบถามเอง โดยมีขั้ นตอนการสร้าง

แบบสอบถามดงัต่อไปน้ี 
 

3.2.1 ลักษณะเคร่ืองมือ โดยเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ีเป็น

แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยลกัษณะของแบบสอบถามท่ีใช้เป็นลกัษณะของแบบสอบถาม

ปลายปิด และแบบสอบถามปลายเปิด โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วนคือ 

แบบสอบถามตอนที่ 1 เป็นขอ้คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลของกิจการของผูป้ระกอบการ

ร้านซกัอกรีด 5 ดา้น ซ่ึงเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัผูต้ดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

1) ขนาดกิจการ 

2) ประเภทลูกคา้ 

3) จาํนวนพนกังาน 

4) ระยะเวลาดาํเนินการ 

   5) รายรับเฉล่ียต่อเดือน  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แบบสอบถามตอนที ่2 เป็นขอ้คาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซกั

ผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยเป็นแบบสอบถามปลาย

ปิด 6 ดา้นดงัน้ี 

1) ชนิดของผลิตภณัฑท่ี์ใช ้

    2) เหตุผลหลกัในการเลือกซ้ือสินคา้ 

3) แหล่งซ้ือสินคา้ 

    4) ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

5) ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง 

6) ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 

ลกัษณะคาํถามมีคาํตอบให้เลือก 2 ทาง และแบบสอบถามท่ีคาํถามมีหลายคาํตอบให้เลือก

 แบบสอบถามตอนที่ 3 เป็นขอ้คาํถามเก่ียวกบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ประกอบดว้ย 

1) ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

2) ดา้นราคา 

3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบ Likert Scale เป็นระดับการวดัความสําคญั

ขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) มี 5 ระดบั คือ 

   5 คะแนน หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

   4 คะแนน หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมาก 

   3 คะแนน หมายถึง  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

   2 คะแนน หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ย 

   1 คะแนน หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด 

แบบสอบถามตอนที่ 4 เป็นคาํถามปลายเปิด เพื่อให้ผูต้อบแบบสอบถามแสดง

ความคิดเห็น และขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 

 

3.2.2 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั ผูว้จิยัไดด้าํเนินการดงัต่อไปน้ี 

1) ทาํการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสาร ขอ้ความทางวิชาการ ตาํราทาง

วชิาการ วารสาร ส่ือส่ิงพิมพ ์และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อกาํหนดขอบเขต และแนวทางในการจดัทาํ

แบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบัประเด็นปัญหา และวตัถุประสงค ์เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2) สร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ของผูป้ระกอบการซกัรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง 

3) จดัพิมพ์แบบสอบถามร่างเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื่อ

ตรวจสอบ ขอคาํแนะนํา และพิจารณาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบถามเพื่อปรับปรุง

แกไ้ข 

4) นําแบบสอบถามฉบับร่างท่ีได้รับการแก้ไขแล้วไปตรวจสอบความ

เท่ียงตรง และความเหมาะสม โดยขอความอนุเคราะห์ผูท้รงคุณวุฒิ 1 ท่าน เพื่อตรวจสอบความ

เท่ียงตรงเชิงเน้ือหา รวมไปถึงความชดัเจนของการใชภ้าษาในเชิงวิจยั ซ่ึงผูท้รงคุณวุฒิทั้ง 1 ท่าน มี

รายนามดงัน้ี 

 

ตารางที ่3.2 รายช่ือผูท้รงคุณวฒิุ 

ลาํดบัท่ี ช่ือ - นามสกุล สถานท่ีปฏิบติังาน 

1 ผศ.ดร. มณฑาจุฑา สุวฒันะดิลก คณะบริหารธุรกิจ 
สถาบนัเทคโนโลยพีระจอม 
เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

2 ผศ.ดร. ชลิตา ศรีนวล คณะบริหารธุรกิจ 
สถาบนัเทคโนโลยพีระจอม 
เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

3 นาง ชาริสสา อลัคาสิด เบญจพงษว์มิล บริษทั ยนิูลิเวอร์ ไทย เซอร์วิสส์ จาํกดั 
แผนกวจิยัและพฒันา 

 

5) นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแก้ไขแล้วนําไปเสนอผูเ้ช่ียวชาญเพื่อ

ตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหา (Content Validity) และตรวจสอบความถูกตอ้งของภาษาแลว้

นาํไปแกไ้ข 

6) นาํแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช้ (Try Out) กบักลุ่มท่ีไม่ใช่ 

กลุ่มตวัอยา่ง แต่ลกัษณะคลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน 

7) วิเคราะห์ค่าอาํนาจจาํแนก (r) เป็นรายข้อ (พรรณี ลีกิจวฒันะ, 2550) 

ของแบบสอบถาม 

         (3.2) 

   เม่ือ r แทน ค่าอาํนาจจาํแนก 

    H แทน จาํนวนคนท่ีตอบถูกในกลุ่มสูง 

    L แทน จาํนวนคนท่ีตอบถูกในกลุ่มตํ่า 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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    n แทน จาํนวนคนท่ีตอบถูกในกลุ่มสูงและกลุ่มตํ่ารวมกนั 

โดยกาํหนดเกณฑ์ค่าอาํนาจการจาํแนก 0.20 ถึง 1.00 (สุมาลี จนัทร์ชะลอ, 2542) สาํหรับขอ้

คาํถามท่ีมีอาํนาจจาํแนกไม่เขา้เกณฑ์ ผูว้ิจยัไดมี้การปรับปรุงขอ้คาํถามโดยปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษา

วทิยานิพนธ์เพื่อตรวจสอบและแกไ้ขใหเ้หมาะสม 

8) หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามโดยการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมั่นของ

เคร่ืองมือแบบมาตราส่วนประมาณค่า โดยจะใชว้ธีิของ Cronbach เรียกวา่ค่า “สัมประสิทธ์ิแอลฟา” 

(α ) ดงัน้ี (ยทุธ ไกยวรรณ, 2553) 

      (3.3) 

   เม่ือ (α ) แทน ค่าความเช่ือมัน่ 

    K แทน จาํนวนขอ้ของแบบสอบถาม 

     แทน ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

     แทน ความแปรปรวนของคะแนนรวม 

สําหรับค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทางวิชาการอยูใ่นเกณฑ์ค่าเช่ือมัน่ยอมรับได ้คือ 

ค่า สัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (α- Coefficient) ในแบบสอบถามส่วนท่ี 2 ท่ีเป็นขอ้มูลเชิงคุณลกัษณะ ตอ้ง

ไดค้่าแอลฟ่าไม่ตํ่ากวา่ 0.75 จึงนาํแบบสอบถามเสนอใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์พิจารณาความ

สมบูรณ์อีกคร้ังขั้นสุดทา้ยก่อนการจดัพิมพแ์บบสอบถามฉบบัสมบูรณ์เพื่อส่งไปยงักลุ่มตวัอยา่งท่ี

ตอ้งการศึกษา 

 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

แหล่งข้อมูล ท่ีผู ้วิจ ัยใช้ในการศึกษาในคร้ังน้ี  มีแหล่งข้อมูลในการศึกษาค้นคว้า

ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
 

3.3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการใช้แบบสอบถามท่ีไดเ้ก็บขอ้มูลจาก

กลุ่มตวัอยา่ง 400 คน โดยมีขั้นตอนในการดาํเนินการดงัน้ี 

1) ขอจดหมายขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากคณะ

วิทยาลยับริหารและจดัการ สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงัเพื่อลงพื้นท่ี

เก็บขอ้มูล 

2) เก็บขอ้มูลโดยแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอยา่งและอธิบายวิธีการ

ตอบ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3.3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ หลงัจากท่ีไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนมา ผูว้ิจยัจะดาํเนินการ 

ตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีได้รับทั้งหมดก่อนนาํไปวิเคราะห์

ขอ้มูลร่วมกบัเอกสารอ่ืน ๆ ท่ีศึกษาคน้ควา้รวบรวมงานวิจยับทความ วารสาร เอกสารสัมมนา สถิติ 

ในรายงานต่าง ๆ เพื่อเป็นส่วนประกอบของเน้ือหา 

 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

  ผูว้ิจยัใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูปทางสถิติในการประมวลผลขอ้มูลตามขั้นตอน 

ดงัน้ี (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2550) 
 

  3.4.1 การตรวจสอบขอ้มูล ตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถามท่ีได้รับ

กลบัมา 
 

  3.4.2 การลงรหัส นาํแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบแลว้แต่ละชุดมาลงรหัส 

ของคาํตอบแต่ละขอ้เพื่อแปลงขอ้มูลท่ีเก็บไดใ้หเ้ป็นรูปรหสัเพือ่นาํไปวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

  3.4.3 การประมวลผล นาํขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีลงรหสัแลว้ประมวลผลขอ้มูล

ดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป ตามวตัถุประสงคแ์ละสมมติฐานท่ีกาํหนดสถิติตาม แบบสอบถามดงัน้ี 

  แบบสอบถามตอนท่ี 1 เป็นข้อคําถามเก่ียวกับข้อมูลของกิจการของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัรีด เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) นาํขอ้มูลท่ี

ได้มาจดัเป็นหมวดหมู่ หาค่าความถ่ีและค่าร้อยละ (Percentage) ของตวัแปร นําเสนอในรูปของ

ตารางพร้อมอธิบาย 

  แบบสอบถามตอนท่ี 2 เป็นข้อคาํถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย เป็น

แบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) นําข้อมูลท่ีได้มาจดัเป็นหมวดหมู่ หา

ค่าความถ่ีและค่าร้อยละ (Percentage) ของตวัแปร นาํเสนอในรูปของตารางพร้อมอธิบาย 

  แบบสอบถามตอนท่ี 3 เป็นขอ้คาํถามเก่ียวกบัความคิดเห็นเร่ืองดา้นปัจจยั

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในเขตภาค

กลางของประเทศไทย โดยนาํขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ขอ้มูลโดยวิธีการทางสถิติโดยการหาค่าเฉล่ีย

เลขคณิต และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของทุกตวัแปรตามเป็นรายขอ้และนาํเสนอในรูปตาราง

พร้อมคาํอธิบายการแปลความหมายของค่าเฉล่ียของระดบัความสาํคญั ดงัน้ี 

 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่3.3 สมมติฐานและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานการวิจยั 

สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีขอ้มูลกิจการแตกต่างกนัมีระดบัความสาํคญัต่อปัจจยั

การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีทุนจดทะเบียนแตกต่างกันมีระดับความสําคญัของ

ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีจาํนวนเคร่ืองซกัผา้แตกต่างกนัมีระดบัความสาํคญัของ

ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ี มีป ระเภท ของผู ้ท่ี ใช้บ ริการแตกต่างกัน มีระดับ

ความสําคัญของปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผา้

แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีจํานวนพนักงานภายในร้านแตกต่างกันมีระดับ

ความสําคัญของปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้า

แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีระยะเวลาในการดําเนินการแตกต่างกันมีระดับ

ความสําคัญของปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้า

แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ป ระเท ศ ไท ยท่ี มี รายรับ โดยเฉ ล่ี ยต่อ เดือน แตกต่างกัน มี ระดับ

ความสําคัญของปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้า

แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้แตกต่างกนัมีระดบั

ความสําคัญของปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้า

แตกต่างกนั 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่3.3 (ต่อ)  

สมมติฐานการวิจยั 

สถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีชนิดของผลิตภณัฑ์ท่ีใชแ้ตกต่างกนัมีระดบัความสําคญั

ของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีชนิดของผลิตภณัฑ์ท่ีใชแ้ตกต่างกนัมีระดบัความสําคญั

ของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีชนิดของผลิตภณัฑ์ท่ีใชแ้ตกต่างกนัมีระดบัความสําคญั

ของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลกัในการซ้ือแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญั

ของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.3 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือแตกต่างกนัให้ความสําคญัของปัจจยัการตลาด

ท่ีมีระดบัผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ังแตกต่างกันมีระดับ

ความสําคัญของปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้า

แตกต่างกนั 

One-Way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.6 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีผู ้ท่ี มีอิทธิพลการตัดสินใจซ้ือแตกต่างกันมีระดับ

ความสําคัญของปัจจัยการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้า

แตกต่างกนั  

One-Way ANOVA 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3.5 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา  

 เพื่อวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการแจกแจง หรืออธิบายลกัษณะทัว่ไปของขอ้มูล หรือตวัแปร 

ในการศึกษาค่าสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ใช้บรรยายคุณลกัษณะของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมาจาก

กลุ่มประชากรท่ีนาํมาศึกษาไดแ้ก่ 

   1) ค่าร้อยละ  

        (3.4) 

  

 2) ค่าเฉลี่ยเลขคณิต สูตรสาํหรับขอ้มูลท่ีจดักลุ่มเป็นชั้นคะแนน (พวงรัตน์ ทวรัีตน์, 

2543) 

                                                   X      =     
n
xi∑

   (3.5) 

   เม่ือ X   แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 

  X   แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 

  ΣXi  แทน ผลรวมของค่าต่าง ๆ ของกลุ่มตวัอยา่ง 

  n คือ ขนาดตวัอยา่ง  

3) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้ในการวิเคราะห์และแปล

ความหมายของขอ้มูลต่าง ๆ โดยใชร่้วมกบัค่าเฉล่ียเพื่อแสดงลกัษณะของการกระจายขอ้มูล คาํนวณ

ไดจ้ากสูตร (พวงรัตน์ ทวรัีตน์, 2543) 

 

                       (3.6) 

                                                                                                                                                                                            

                  เม่ือ ..DS   หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 

     X       หมายถึง คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 

    n        หมายถึง จาํนวนของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่ง 

 สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มประชากรมากกวา่ 2 กลุ่มท่ีไม่

เก่ียวขอ้งกนั (พวงรัตน์ ทวรัีตน์, 2543) โดยมีขั้นตอนการวเิคราะห์ดงัน้ี 

   1) เปล่ียนสมมติฐานวจิยัเป็นสมมติฐานสถิติ 

   2) สมมติฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบโดยวธีิ (One-Way ANOVA) คือ 

 :0H  ค่าเฉล่ียระหวา่งประชากร k  กลุ่มไม่แตกต่างกนั 

 :1H  ค่าเฉล่ียระหวา่งประชากรอยา่งนอ้ยสองประชากรแตกต่างกนั 

( )
( )1

..
22

−
−

= ∑ ∑
nn

XXn
DS
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w

b

MS
MSF =

    หรือ 

    kH µµµ === ...: 210  

    jiH µµ ≠:1  เม่ือ ji ≠ ; kji ...,2,1, =  

     3) สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

 

          (3.7) 

 

 

ตารางที ่3.4 สูตรการวิเคราะห์โดยวธีิ One-Way ANOVA 

Source of 

Variation 

Degree of 

Freedom 
Sum Square Mean Square F 

Between 

Groups 
1−k  n

T
n
T

SS
k

j j

j
b

2

1

2

−=∑
=

 
1−

=
k
SS

MS b
b  

W

b

MS
MS

F =  

Within 

Group 
kn −  bT SSSSSS −=  

kn
SS

MS W
W −
=   

   

  เม่ือ  k
   คือ  จาํนวนประชากร 

    n
   คือ  ขนาดตวัอยา่งทั้งหมด 

     jn
   คือ  ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี j  

      jT    คือ  ผลรวมของคะแนนทุกตวัในกลุ่มตวัอยา่งท่ี j  

     T    คือ  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

    ijX
 คือ  คะแนนของแต่ละตวั 

   4) การตดัสินใจ เม่ือกาํหนดระดบันยัสาํคญั = α  

  ถ้ า  F ท่ี ค ํ า น ว ณ ไ ด้ ม า ก ก ว่ า เม่ื อ เป รี ย บ เที ย บ กั บ ค่ า  F จ า ก ต า ร า ง ท่ี 

)(),1( knkdf −−=  หรือถา้โปรแกรมให้ค่า p-value ซ่ึงเป็นค่าความน่าจะเป็นของกลุ่มตวัอยา่ง

ท่ีจะมีค่า F มากกว่าค่า F ท่ีคาํนวณได ้ถา้ค่า p-value มีค่าน้อยกว่า α  จะปฏิเสธ 0H .ยอมรับ 1H  

นัน่คือ ยอมรับวา่ค่าเฉล่ียของประชากรอยา่งนอ้ยสองประชากรแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

 ถ้า F ท่ีค ํานวณได้น้อยกว่าหรือเท่ากับเม่ือเปรียบเทียบกับค่า F จากตารางท่ี 

)(),1( knkdf −−=  หรือ ถ้ามีค่า p-value มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ α .จะยอมรับ 0H นั่นคือ 

ยอมรับวา่ค่าเฉล่ียระหวา่งประชากร k กลุ่ม ไม่แตกต่างกนั 
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        4) การวิเคราะห์ Least-Significant Different (LSD) เป็นสถิติท่ีใช้ในการทดสอบ

เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่กรณีท่ี F-test ในการวิเคราะห์ One-Way 

ANOVA มีนยัสาํคญั โดยมีขั้นตอนการคาํนวณดงัน้ี 

    1) กาํหนดระดบันยัสาํคญั  α  

    2) คาํนวณค่า LSD จากสูตร 

 

     









+−=

ji
W nn

MSkntLSD 11)(,
2
α    (3.8) 

 เม่ือ   )(,
2

knt
−α  คือ ค่าท่ีไดจ้ากตาราง t ท่ี kndf −=  ท่ี 

2
α

 

    in   คือ ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี i  

     jn   คือ ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่งท่ี j  

 

 ในการวเิคราะห์ One-Way ANOVA จะมีการกาํหนดนยัสาํคญั α = 0.05 และ 0.01 

       3) คาํนวณหา ji XX −  เม่ือ kjiji ,...,2,1,; =≠  

    iX  คือ ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี i  

    jX  คือ ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี j  

         4) การตดัสินใจ 

   ถ้าค่ า  ji XX − ท่ี ค ําน วณ ได้ มี ค่ าม าก ก ว่า เม่ื อ เป รียบ เที ยบ กับ ค่ า  LSD 

หมายความวา่ค่าเฉล่ียของประชาการคู่ท่ีนาํมาเปรียบเทียบนั้นแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

   ถ้าค่า ji XX − ท่ีคาํนวณได้มีค่าน้อยกว่าหรือเท่ากับเม่ือเปรียบเทียบกับค่า 

LSD หมายความว่าค่าเฉล่ียของประชากรคู่ท่ีนาํมาเปรียบเทียบนั้นแตกต่างกนั อยา่งไม่มีนยัสําคญั

หรือไม่แตกต่างกนั 
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บทที ่ 4 

ผลการวจัิย  
 

การวิจยัเร่ือง “การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาค

กลางของประเทศไทย”  โดยใช้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือสําหรับการวิจยั ซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ี มี

ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัจาํนวน 400 คน ในการตอบแบบสอบถาม ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดน้าํเสนอ

ผลการวจิยั ออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของกิจการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย 

   4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย 

   4.3. ผลการวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย 

   4.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความสําคญัจาํแนกตามขอ้มูลของกิจการ

ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

   4.5 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดบัความสําคญัจาํแนกตามพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย กบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 

4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของกจิการร้านซักอบรีด 

 

คาํถามขอ้มูลทัว่ไปของกิจการร้านซักอบรีด ผูว้ิจยัทาํการวิเคราะห์ลกัษณะขอ้มูลกิจการ 

ไดแ้ก่ ขนาดกิจการ ประเภทลูกคา้ จาํนวนพนกังาน ระยะเวลาดาํเนินการ รายรับโดยเฉล่ียต่อเดือน 

วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ในการวิเคราะห์ขอ้มูลใช้ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ เพื่อศึกษาถึง

ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง ดงัต่อไปน้ี 
 

4.1.1 ทุนจดทะเบียน  

จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีทุนจดทะเบียน นอ้ยกวา่ 

50,000 บาท จาํนวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.75 รองลงมา 50,000 – 100,000 บาท จาํนวน 166 

คน คิดเป็นร้อยละ 41.50 และ 100,000 ข้ึนไป จาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.75 ดงัตารางท่ี 4.1 
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ตารางที ่4.1 จาํนวนและร้อยละเก่ียวกบัทุนจดทะเบียน   

ทุนจดทะเบียน   จาํนวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 50,000 บาท 175 43.75 

50,000 – 100,000 บาท 166 41.50 

100,000 ข้ึนไป 59 14.75 

รวม 400 100.00 

 

4.1.2 จํานวนเคร่ืองซักผ้า 

จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีจาํนวนเคร่ืองซกัผา้     1 - 4 

เคร่ือง จาํนวน 307 คน คิดเป็นร้อยละ 76.75 รองลงมา 5-8 เคร่ือง จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 

19.25 และ 9 เคร่ืองข้ึนไป จาํนวน 16  คนคิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามลาํดบั ดงัตารางท่ี 4.2 

 

ตารางที ่4.2 จาํนวนและร้อยละเก่ียวกบัจาํนวนเคร่ืองซกัผา้ 

จาํนวนเคร่ืองซกัผา้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1-4 เคร่ือง 307 76.75 

5-8 เคร่ือง 77 19.25 

9 เคร่ืองข้ึนไป 16 4.00 

รวม 400 100.00 

 

4.1.3 ประเภทของผู้ทีใ่ช้บริการร้านซักอบรีดของท่าน 

จากการศึกษาพบวา่ ประเภทของผูท่ี้ใชบ้ริการร้านซกัอบรีดส่วนใหญ่เป็นบุคคลทัว่ไป 

จาํนวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 73.50 รองลงมา และทั้ง 2 อยา่ง จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 

และบริษทัหา้งร้าน/โรงแรม/ร้านอาหาร จาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ดงัตารางท่ี 4.3 

 

ตารางที ่4.3 จาํนวนและร้อยละเก่ียวกบัประเภทของผูท่ี้ใชบ้ริการร้านซกัอบรีดของท่าน 

ประเภทของผูท่ี้ใชบ้ริการร้านซกัอบรีดของท่าน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

บริษทัหา้งร้าน/โรงแรม/ร้านอาหาร 42 10.50 

บุคคลทัว่ไป 294 73.50 

ทั้ง 2 อยา่ง 64 16.00 

รวม 400 100.00 
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 4.1.4 จํานวนพนักงานภายในร้านของท่าน 

จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีจาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน 2 – 4 คน

มากท่ีสุด จาํนวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.25 รองลงมา คนเดียว จาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 

34.25 และ 5 คนข้ึนไป จาํนวน 62 คนคิดเป็นร้อยละ 15.50 ตามลาํดบั ดงัตารางท่ี 4.4 

 

ตารางที ่4.4 จาํนวนและร้อยละเก่ียวกบัจาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน 

จาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

คนเดียว 137 34.25 

2 – 4 คน 201 50.25 

5 คนข้ึนไป 62 15.50 

รวม 400 100.00 

  

 4.1.5 ระยะเวลาในการดําเนินการ (ตั้งแต่เปิดร้านจนถึงปัจจุบัน) 

 จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างใช้ระยะเวลาในการดาํเนินการ (ตั้งแต่เปิดร้าน

จนถึงปัจจุบนั) มากกวา่ 1 ปี – 3 ปีมากท่ีสุด จาํนวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมามากกวา่    

3 – 5 ปี จาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25 5 ปีข้ึนไป จาํนวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75 และ

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 ปี จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 ตามลาํดบั ดงัตารางท่ี 4.5 

 

ตารางที ่4.5 จาํนวนและร้อยละเก่ียวกบัระยะเวลาในการดาํเนินการ (ตั้งแต่เปิดร้านจนถึงปัจจุบนั) 

ระยะเวลาในการดาํเนินการ (ตั้งแต่เปิดร้านจนถึง

ปัจจุบนั) 
จาํนวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 ปี 56 14.00 

มากกวา่ 1 ปี – 3 ปี 176 44.00 

มากกวา่ 3 ปี – 5 ปี 97 24.25 

5 ปีข้ึนไป 71 17.75 

รวม 400 100.00 

 

 4.1.6 ระดับรายได้ของร้านเฉลีย่ต่อเดือน 

  จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีระดับรายได้ของร้านเฉล่ียต่อเดือน 20,000 - 

25,000 บาท มากท่ีสุด จาํนวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.25 รองลงมา 15,001 - 20,000 บาท และ 

30,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.75  น้อยกว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท จาํนวน เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.00 และ  25,001 - 30,000 บาท  จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 

ตามลาํดบั ดงัตารางท่ี 4.6 

 

ตารางที ่4.6 จาํนวนและร้อยละเก่ียวกบัระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 

ระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน จาํนวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั15,000 บาท 80 20.00 

15,001-20,000 บาท 87 21.75 

20,001-25,000 บาท 129 32.25 

25,001 ข้ึนไป 104 26.00 

รวม 400 100.00 

 

4.2 ข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้าของผู้ประกอบการร้านซักอบ

รีดในพืน้ทีเ่ขตภาคกลางของประเทศไทย 

 

 4.2.1 ชนิดของผลติภัณฑ์ซักผ้าทีใ่ช้บ่อยทีสุ่ด 

  จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ชนิดของผลิตภณัฑ์ซกัผา้ท่ีใช้บ่อยท่ีสุด คือ 

นํ้ายาซกัผา้ จาํนวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.50  รองลงมา ผงซกัฟอก จาํนวน 180 คน คิด

เป็นร้อยละ 45.00 และ อ่ืน ๆ จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 ตามลาํดบั ดงัตารางท่ี 4.7 

 

ตารางที ่4.7 จาํนวนและร้อยละเก่ียวกบัชนิดของผลิตภณัฑซ์กัผา้ท่ีใชบ้่อยท่ีสุด 

ชนิดของผลิตภณัฑซ์กัผา้ท่ีใชบ้่อยท่ีสุด จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ผงซกัฟอก 180 45.00 

นํ้ายาซกัผา้ 198 49.50 

อ่ืน ๆ  22 5.50 

รวม 400 100.00 

  

 4.2.2 เหตุผลหลกัในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ซักผ้า (สามารถเลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีเหตุผลหลกัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ 

ส่วนใหญ่ขจดัคราบหมดจด จาํนวนมากท่ีสุด 351 คน คิดเป็นร้อยละ 25.20 รองลงมา กล่ินหอมติด

ทนนาน จาํนวน 277  คน คิดเป็นร้อยละ 15.15 และ ทาํให้สีของผา้ไม่ซีด/สีไม่ตกจาํนวน 243 คน 

คิดเป็นร้อยละ 17.44 ตามลาํดบั ดงัตารางท่ี 4.8  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.8 จาํนวนและร้อยละเก่ียวกบัเหตุผลหลกัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ (สามารถเลือก

ไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

เหตุผลหลกัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

กล่ินหอมติดทนนาน 277 19.89 

ราคาถูก 211 15.15 

มีฟองมาก 97 6.96 

ลา้งนํ้าง่าย ไม่ตกคา้งบนผา้ 214 15.36 

ขจดัคราบหมดจด 351 25.20 

ทาํใหสี้ของผา้ไม่ซีด/สีไม่ตก 243 17.44 

รวม 1393 100.00 

หมายเหตุ : ตอบไดม้ากกวา่ 1 คาํตอบ 

  

 4.2.3 แหล่งที่ใช้ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้า 

จากการศึกษาพ บว่า ก ลุ ่ม ต วัอ ย ่าง ส่วน ให ญ ่เล ือ ก ซุป เป อร์มาร์เก็ตห รือ

หา้งสรรพสินคา้เป็นแหล่งท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ จาํนวนมากท่ีสุด 279 คน คิดเป็นร้อย 69.75 

รองลงมา ร้านคา้ส่งท่ีขายเฉพาะผูป้ระกอบการ จาํนวน 75  คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 ร้านคา้ปลีก

ดั้งเดิม จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 และสั่งซ้ือทางออนไลน์ จาํนวน 11 คนคิดเป็นร้อยละ 

2.75 ตามลาํดบั ดงัตารางท่ี 4.9 

 

ตารางที ่4.9 จาํนวนและร้อยละเก่ียวกบัแหล่งท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

แหล่งท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือหา้งสรรพสินคา้ 279 69.75 

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 35 8.75 

ร้านคา้ส่งท่ีขายเฉพาะผูป้ระกอบการ 75 18.75 

สั่งซ้ือทางออนไลน์ 11 2.75 

รวม 400 100.00 

 

4.2.4 ความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้า 

จากการศึกษาพบวา่  กลุ่มตวัอย่างความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ มากกวา่ 1 คร้ัง

ต่อเดือน(เดือนละหลายคร้ัง) มากท่ีสุด จาํนวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.25รองลงมา คือ 1 คร้ังต่อ

เดือน จาํนวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.75 และน้อยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน จาํนวน 16 คิดเป็นร้อยละ 

4.00 ตามลาํดบั ดงัตารางท่ี 4.10 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.10 จาํนวนและร้อยละเก่ียวกบัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน  16 4.00 

1 คร้ังต่อเดือน 171 42.75 

มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน(เดือนละหลายคร้ัง) 213 53.25 

รวม 400 100.00 

 

4.2.5 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลติภัณฑ์ซักผ้าแต่ละคร้ัง 

จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างที่ใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้แต่ละคร้ัง 

1,001 – 2,000 บาท มีจาํนวนมากท่ีสุด 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.25 รองลงมา คือ มากกว่า 2,001 

บาทข้ึนไป จาํนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 และนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาทจาํนวน 80 คน 

คิดเป็นร้อยละ 20.00 ตามลาํดบั ดงัตารางท่ี 4.11 

 

ตารางที ่4.11 จาํนวนและร้อยละเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แต่ละคร้ัง 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้แต่ละคร้ัง จาํนวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท 80 20.00 

1,001 – 2,000 บาท 161 40.25 

มากกวา่ 2,001 บาทข้ึนไป 159 39.75 

รวม 400 100.00 

 

4.2.6 ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้า 

จากการศึกษา พบวา่ ผูที้่มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ คือ ผูที้่มี

อิทธิพลส่วนใหญ่เป็นตวัเอง จาํนวน 278 คน คิดเป็นร้อยละ 69.50 รองลงมา คือ ลูกคา้ จาํนวน 105 

คน คิดเป็นร้อยละ 26.25 พนักงานขายของร้านท่ีซ้ือ/บริษทัคู่คา้/ผูท่ี้เปิดร้านซักอบรีดเหมือนกัน

จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 ตามลาํดบั ดงัตารางท่ี 4.12 

 

ตารางที ่4.12 จาํนวนและร้อยละเก่ียวกบัผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ จาํนวน  ร้อยละ 

ตวัเอง 278 69.50 

ลูกคา้ 105 26.25 

พนกังานขายของร้านท่ีซ้ือ/บริษทัคู่คา้/ผูท่ี้เปิดร้านซกัอบรีดเหมือนกนั 17 4.25 

รวม 400 100.00 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4.3. ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้าของ

ผู้ประกอบการร้านซักอบรีดในพืน้ทีเ่ขตภาคกลางของประเทศไทย 

 

ผลการวิ เคราะห์ ส่วนป ระสมท างการตลาดในการเลือกซ้ื อผลิตภัณ ฑ์ ซักผ้าของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย วเิคราะห์โดยใชค้่าเฉล่ียเลขคณิต 

ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
 

4.3.1. ส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ซักผ้าของผู้ประกอบการร้านซัก

อบรีดในพืน้ทีเ่ขตภาคกลางของประเทศไทยโดยรวม 

จากการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยโดยรวม ดงัตารางท่ี 4.13 

 

ตารางที่ 4.13 ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซัก

อบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยโดยรวม 

ส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑซ์กั

ผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาค

กลางของประเทศไทย 
 S.D. 

ระดบั

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.24 0.80 มาก 2 

2. ดา้นราคา 4.42 0.62 มาก 1 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.88 1.13 มาก 4 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.06 0.96 มาก 3 

รวม 4.15 0.88 มาก  

 

4.3.1. ด้านผลติภัณฑ์ซักผ้า 

จากการศึกษาพบวา่ การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด

ในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์

ซกัผา้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียมีค่าเท่ากบั 4.24 และให้ระดบัความสําคญั

ต่อดา้นผลิตภณัฑ์ซักผา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 

0.80 

เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อจะเห็นว่าระดับค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุด คือ ซักผา้สะอาด มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.72 ให้ระดบัความสําคญัต่อดา้นผลิตภณัฑ์ซักผา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณา

จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.72  รองลงมา คือ สามารถในการทาํลายคราบสกปรกสูง 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60 ให้ระดบัความสาํคญัต่อดา้นผลิตภณัฑ์ซกัผา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณา

จากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.51 และทาํให้ผา้สีไม่ตก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 ให้ระดบั

ความสาํคญัต่อดา้นผลิตภณัฑ์ซกัผา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมี

ค่าเท่ากบั 0.66 มีกล่ินหอมติดทนนาน แมจ้ะไม่ใชน้ํ้ ายาปรับผา้นุ่ม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 ให้ระดบั

ความสาํคญัต่อดา้นผลิตภณัฑ์ซกัผา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมี

ค่าเท่ากับ 0.81 ถนอมและไม่ทําลายเน้ือผา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26 ให้ระดับความสําคัญต่อด้าน

ผลิตภณัฑ์ซกัผา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.75 ช่วย

ยดือายกุารใชง้านของเคร่ืองซกัผา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 ให้ระดบัความสําคญัต่อดา้นผลิตภณัฑ์ซัก

ผา้ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากับ 0.92  มีชนิดให้

เลือกใช้หลากหลายสําหรับแต่ละเน้ือผา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.01 ให้ระดับความสําคัญต่อด้าน

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.81  

บรรจุภณัฑ์เก็บรักษาผลิตภณัฑ์ให้คงคุณภาพได้ดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 ให้ระดบัความสําคญัต่อ

ดา้นผลิตภณัฑ์ซักผา้แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 1.00 

และขนาดของบรรจุภณัฑ์สะดวกต่อการใช้งาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 ให้ระดบัความสําคญัต่อดา้น

ผลิตภณัฑ์ซักผา้แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 1.06  ดงั

ตารางท่ี 4.14 

 

ตารางที ่4.14  ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑท่ี์ใชซ้กัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัรีดใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้  S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

1.1 ซกัผา้สะอาด 4.72 0.72 มากท่ีสุด 1 

1.2 สามารถในการทาํลายคราบสกปรกสูง 4.60 0.51 มากท่ีสุด 2 

1.3 มีกล่ินหอมติดทนนาน แมจ้ะไม่ใชน้ํ้ายาปรับผา้

นุ่ม 

4.27 0.81 มาก 4 

1.4 ช่วยยดือายกุารใชง้านของเคร่ืองซกัผา้ 4.18 0.92 มาก 6 

1.5 ขนาดของบรรจุภณัฑส์ะดวกต่อการใชง้าน 3.80 1.06 มาก 9 

1.6 บรรจุภณัฑเ์ก็บรักษาผลิตภณัฑใ์หค้งคุณภาพไดดี้ 3.84 1.00 มาก 8 

1.7 มีชนิดใหเ้ลือกใชห้ลากหลายสาํหรับแต่ละเน้ือผา้ 4.01 0.81 มาก 7 

1.8 ถนอมและไม่ทาํลายเน้ือผา้ 4.26 0.75 มาก 5 

1.9 ทาํใหผ้า้สีไม่ตก 4.52 0.66 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.24 0.80 มาก  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4.3.2. ด้านราคา 

จากการศึกษาพบวา่ การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด

ในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียมีค่าเท่ากบั 4.42 และให้ระดบัความสําคญัในการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 

0.62 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้จะเห็นวา่ระดบัค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุด คือ ค่าใชจ่้ายเหมาะสม

กบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ซกัผา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.54 ให้ระดบัความสําคญัต่อดา้นราคาไม่แตกต่าง

กันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากับ 0.62 รองลงมา คือ ค่าใช้จ่าย

เหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑ์ซักผา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 ให้ระดบัความสําคญัต่อดา้นราคา

ไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากับ 0.60  ราคามีความ

เหมาะสมเม่ือเทียบกบัตราสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 ใหร้ะดบัความสําคญัต่อดา้นราคาไม่แตกต่าง

กนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.62 และค่าใชจ่้ายคุม้กบัรายไดจ้าก

การดาํเนินงาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 ให้ระดับความสําคญัต่อด้านราคาไม่แตกต่างกนัมาก โดย

พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.65  ดงัตารางท่ี 4.15 

 

ตารางที ่4.15  ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑท่ี์ใชซ้กัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัรีดใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย ดา้นราคา 

ดา้นราคา  S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 
ลาํดบัท่ี 

2.1 ค่าใชจ่้ายเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.50 0.60 มากท่ีสุด 2 

2.2 ค่าใชจ่้ายเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.54 0.62 มากท่ีสุด 1 

2.3 ค่าใชจ่้ายคุม้กบัรายไดจ้ากการดาํเนินงาน 4.30 0.65 มาก 4 

2.4 ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัตราสินคา้ 4.35 0.62 มาก 3 

รวม 4.42 0.62 มาก  

 

4.3.3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

จากการศึกษาพบวา่ การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด

ในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียมีค่าเท่ากบั 3.88 และให้ระดบั

ความสําคัญต่อด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานมีค่าเท่ากบั 1.13  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้จะเห็นว่าระดบัค่าเฉล่ียท่ีมากสุด คือ สั่งสินคา้ให้มาส่งท่ี

ร้านไดทุ้กเม่ือท่ีตอ้งการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 ให้ระดบัความสําคญัต่อดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 1.13 รองลงมา คือ สามารถ

หาซ้ือไดง่้ายในร้านคา้ปลีกใกลบ้า้น ไม่เสียเวลาเดินทาง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 ให้ระดบัความสําคญั

ต่อดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่า

เท่ากบั 1.04 มีการจดัส่งสินคา้โดยตรงจากห้างสรรพสินคา้ ร้านคา้ ตวัแทนจาํหน่าย หรือ ตามงาน

แสดงสินค้าต่าง ๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.82 ให้ระดับความสําคัญต่อด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย

แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 1.08  มีบริการขนส่ง แบบ

ส่งด่วน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 ให้ระดบัความสําคญัต่อดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนัมาก 

โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 1.24 สั่งซ้ือออนไลน์ได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.63 ให้ระดบัความสําคญัต่อดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนัมากโดยพิจารณาจากค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 1.17 ดงัตารางท่ี 4.16 

 

ตารางที่ 4.16  ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัรีดใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 

ลาํดบั

ท่ี 

3.1 สามารถหาซ้ือไดง่้ายในร้านคา้ปลีกใกลบ้า้น ไม่

เสียเวลาเดินทาง 

4.06 1.04 มาก 2 

3.2 สั่งสินคา้ใหม้าส่งท่ีร้านไดทุ้กเม่ือท่ีตอ้งการ 4.10 1.13 มากท่ีสุด 1 

3.3 สั่งซ้ือออนไลน์ได ้ 3.63 1.17 มาก 5 

3.4 มีการจดัส่งสินคา้โดยตรงจากหา้งสรรพสินคา้ 

ร้านคา้ ตวัแทนจาํหน่าย หรือ ตามงานแสดงสินคา้ 

3.82 1.08 มาก 3 

3.5 มีบริการขนส่ง แบบส่งด่วน 3.80 1.24 มาก 4 

รวม 3.88 1.13 มาก  

 

4.3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

จากการศึกษาพบวา่ การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด

ในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยใหค้วามสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม

การตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียมีค่าเท่ากับ 4.06 และให้ระดับ

ความสําคญัต่อดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.96 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้จะเห็นวา่ระดบัค่าเฉล่ียท่ีมากสุด คือ พนกังานขายสามารถ

แนะนาํผลิตภณัฑ์ซักผา้ท่ีเหมาะกบัการใช้งาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 ให้ระดบัความสําคญัต่อดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 

0.73รองลงมา คือ มีส่วนลดเม่ือมีการซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมาก  เม่ือซ้ือสินคา้จาํนวนมากไดส่้วนลด

เพิ่มค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 ใหร้ะดบัความสําคญัต่อดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่างกนัมาก โดย

พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.92  คือ มีการทาํโปรโมชัน่หลายรูปแบบ เช่น 

ลดราคา แถมสินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 ให้ระดบัความสําคญัต่อด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่

แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.95 เม่ือมีผลิตภณัฑ์ใหม่ มี

สินคา้ให้ทดลองใช้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 ให้ระดบัความสําคญัต่อด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่

แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.85  มีส่วนลดตามฤดูกาล 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 ให้ระดบัความสําคญัต่อด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่างกนัมาก โดย

พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 0.96  มีสินคา้แถม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 ให้ระดบั

ความสําคัญต่อด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานมีค่าเท่ากบั 1.09  มีการสะสมยอดซ้ือ แลว้ให้สิทธิประโยชน์ต่าง ๆ  เช่น ของสัมมนาคุณ 

หรือ บตัรเงินสด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 ให้ระดบัความสําคญัต่อดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่าง

กนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 1.13  มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือ

ออนไลน์ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 ให้ระดบัความสําคญัต่อดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนัมาก 

โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานมีค่าเท่ากบั 1.08 ดงัตารางท่ี 4.17 

 

ตารางที ่4.17 ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑท่ี์ใชซ้กัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัรีดใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  S.D. ระดบัความสาํคญั 
ลาํดบั

ท่ี 

4.1 มีส่วนลดเม่ือมีการซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมาก 4.25 0.92 มาก 2 

4.2 เม่ือมีผลิตภณัฑใ์หม่ มีสินคา้ใหท้ดลองใช ้ 4.12 0.85 มาก 4 

4.3 พนกังานขายสามารถแนะนาํผลิตภณัฑซ์กัผา้ท่ี

เหมาะกบัการใชง้าน 

4.27 0.73 มาก 1 

4.4 มีสินคา้แถม 3.94 1.09 มาก 6 

4.5 มีการสะสมยอดซ้ือ แลว้ใหสิ้ทธิประโยชน์ต่าง 

ๆ  เช่น ของสัมมนาคุณ หรือ บตัรเงินสด 

3.83 1.13 มาก 7 

4.6 มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือออนไลน์ 3.66 1.08 มาก 8 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.17 (ต่อ) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  S.D. ระดบัความสาํคญั 
ลาํดบั

ท่ี 

4.7 มีการทาํโปรโมชัน่หลายรูปแบบ เช่น ลดราคา 

แถมสินคา้ 

4.18 0.95 มาก 3 

4.7 มีการทาํโปรโมชัน่หลายรูปแบบ เช่น ลดราคา 

แถมสินคา้ 

4.18 0.95 มาก 3 

4.8 เม่ือซ้ือสินคา้จาํนวนมากไดส่้วนลดเพิ่ม 4.25 0.92 มาก 2 

4.9 มีส่วนลดตามฤดูกาล 4.05 0.96 มาก 5 

รวม 4.06 0.96 มาก  

 

4.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความสําคัญจําแนกตามข้อมูลของกิจการของ

ผู้ประกอบการร้านซักอบรีดกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

 4.4.1 ทุนจดทะเบียน 

 

ตารางที่ 4.18  ค่าเฉล่ีย   และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตามทุนจดทะเบียน โดยใชว้ธีิ One-way Anova 

ปัจจยัทางการตลาด 

ทุนจดทะเบียน  
p-

value 
นอ้ยกวา่ 

50,000 บาท 

50,000 – 100,000 

บาท 

100,000 บาท 

ข้ึนไป  

1. ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.24 4.24 4.26 0.96 

2. ดา้นราคา 4.48 4.36 4.39 0.08 

3. ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 3.87 3.83 4.04 
0.36 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.06 4.08 3.98 0.69 

โดยรวม 4.16 4.13 4.17 0.73 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

      ** ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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  จากตารางท่ี 4.18 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการ

ร้านซักอบรีด จาํแนกตามทุนจดทะเบียน โดยใช้วิธี One way ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่า

เท่ากบั 0.73 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงว่า ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตามทุนจดทะเบียน 

ต่างกนั มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ไม่ต่างกนั ดงันั้นจึงปฏิเสธ

สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้โดยค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด ทุนจดทะเบียน 100,000 ข้ึนไป น้อยกว่า 50,000 บาท และ 50,000 – 

100,000 บาท  มีค่าเท่ากับ 4.17  4.16 และ 4.13 ตามลําดับ เม่ือพิจารณาในแต่ละด้านของส่วน

ประสมทางการตลาดสามารถอธิบายไดด้งัน้ี  

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.96 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ ไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านราคา มีค่า p-value เท่ากับ 0.08 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.36 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดง

วา่การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.69 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่

การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 

  

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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  4.4.2 จํานวนเคร่ืองซักผ้า  

 

ตารางที่ 4.19 ค่าเฉล่ีย   และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตามจาํนวนเคร่ืองซักผา้ โดยใช้วิธี One-way 

Anova 

ปัจจยัทางการตลาด 
จาํนวนเคร่ืองซกัผา้ 

p-value 
1-4 เคร่ือง 5-8 เคร่ือง 9 เคร่ืองข้ึนไป 

1. ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.21 4.34 4.33 0.09 

2. ดา้นราคา 4.44 4.36 4.41 0.52 

3. ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 
3.87 3.81 4.49 0.03* 

4. ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 
4.08 3.99 4.03 0.67 

โดยรวม 4.15 4.12 4.32 0.44 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

      ** ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการ

ร้านซักอบรีด จาํแนกตามจาํนวนเคร่ืองซักผา้ โดยใชว้ิธี One way ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่า

เท่ากบั 0.44 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตามจาํนวนเคร่ืองซกั

ผา้ต่างกัน มีระดับความสําคญัเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม ไม่ต่างกัน ดังนั้ นจึง

ปฏิเสธสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้โดยค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด มีจาํนวนเคร่ืองซกัผา้ 9 เคร่ืองข้ึนไป 1-4 เคร่ือง และ 5-8 เคร่ือง มี

ค่าเท่ากบั 4.32  4.15 และ 4.12 ตามลาํดบั เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาด

สามารถอธิบายไดด้งัน้ี  

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.09 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ ไม่แตกต่างกนั เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านราคา มีค่า p-value เท่ากับ 0.52 ซ่ึ งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.03 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดง

วา่การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.67 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่

การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 

  เน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย มี

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทยในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดับ  0.05  ดังนั้ น จึงใช้วิ ธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่ อ เป รียบเที ยบการให้

ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทย แตกต่างกนัเป็นรายคู่ไดผ้ลวเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.20   
 

ตารางที่  4.20 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉ ล่ีย  ของระดับ

ความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด 

จาํแนกตามจาํนวนเคร่ืองซกัผา้ แตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยใช ้วธีิ LSD 

ปัจจยัทางการตลาด 
จาํนวนเคร่ืองซกัผา้  p-value 

1 2 3 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

1-4 เคร่ือง 3.87 - 0.60 0.01** 

5-8 เคร่ือง 3.81 - - 0.00** 

9 เคร่ืองข้ึนไป 4.49 - - - 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

      ** ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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  จากตารางท่ี 4.20 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย  ของระดบั

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตามจาํนวน

เคร่ืองซกัผา้แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายพบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดมีจาํนวนเคร่ืองซัก

ผา้ 1-4 เคร่ือง ให้ระดบัความความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้าน

ซักอบรีดแตกต่างจาก ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีจาํนวนเคร่ืองซักผา้ จาํนวน 9 เคร่ืองข้ึนไป 

อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีจาํนวนเคร่ืองซักผา้ 5-8 

เคร่ือง แตกต่างผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีจาํนวนเคร่ืองซักผา้ จาํนวน 9 เคร่ืองข้ึนไป ส่วน

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดมีจาํนวนเคร่ืองซกัผา้คู่อ่ืน ๆ ใหค้วามความสาํคญัไม่แตกต่างกนั  
  

 4.4.3 ประเภทของผู้ทีใ่ช้บริการร้านซักอบรีดของท่าน 

 

ตารางที่ 4.21 ค่าเฉล่ีย   และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตามประเภทของผูท่ี้ใช้บริการร้านซักอบรีดของ

ท่านโดยใช ้วธีิ One-way Anova 

ปัจจยัทางการตลาด 

ประเภทของผูท่ี้ใชบ้ริการร้านซกัอบรีดของท่าน 

p-value บริษทัหา้งร้าน/

โรงแรม/ร้านอาหาร 

บุคคล

ทัว่ไป 
ทั้ง 2 อยา่ง 

1. ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.35 4.24 4.18 0.21 

2. ดา้นราคา 4.75 4.42 4.21 0.00** 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.25 3.99 3.13 0.00** 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.52 4.13 3.42 0.00** 

โดยรวม 4.47 4.20 3.73 0.00** 
หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

      ** ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการ

ร้านซักอบรีด จาํแนกตามประเภทของผูท่ี้ใช้บริการร้านซักอบรีดของท่าน โดยใช้วิธี One way 

ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.01  แสดงวา่ ผูป้ระกอบการร้านซัก

อบรีด  จําแนกตามประเภทของผู ้ท่ีใช้บริการร้านซักอบรีดของท่านต่างกัน ให้ระดับความ

ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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0.01  ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้โดยค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสม

ทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด มีประเภทของผูท่ี้ใช้บริการร้านซักอบรีดของท่าน 

บริษทัห้างร้าน/โรงแรม/ร้านอาหาร บุคคลทัว่ไป และ ทั้ง 2 อย่าง มีค่าเท่ากบั 4.47 4.20 และ 3.73 

ตามลาํดบั เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาดสามารถอธิบายไดด้งัน้ี  

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.21 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ ไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านราคา มีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01  แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01  แสดง

วา่การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.01  แสดง

วา่การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

  เน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย มี

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทยในดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ดงันั้นจึงใชว้ิธีการ Least Significant Difference 

(LSD) เพื่อเปรียบเทียบการให้ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้าน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย แตกต่างกนัเป็นรายคู่ได้ผลวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 

4.22 

 

ตารางที ่4.22 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแกต่างของค่าเฉล่ีย   ของระดบัความสําคญั

เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด ของประเภทของผูท่ี้

ใชบ้ริการร้านซกัอบรีดของท่าน แตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยใช ้วธีิ LSD 

ปัจจยัทาง

การตลาด 

ประเภทของผูท่ี้ใชบ้ริการร้านซกัอบ

รีดของท่าน 
 p-value 

1 2 3 

ดา้นราคา 

บริษทัหา้งร้าน/โรงแรม/ร้านอาหาร 4.35 - 0.00** 0.00** 

บุคคลทัว่ไป 4.42 - - 0.01** 

ทั้ง 2 อยา่ง 4.21 - - - 

ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

บริษทัหา้งร้าน/โรงแรม/ร้านอาหาร 4.25 - 0.08 0.00** 

บุคคลทัว่ไป 3.99 - - 0.00** 

ทั้ง 2 อยา่ง 3.13 - - - 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

บริษทัหา้งร้าน/โรงแรม/ร้านอาหาร 4.52 - 0.01** 0.00** 

บุคคลทัว่ไป 4.13 - - 0.00** 

ทั้ง 2 อยา่ง 3.42 - - - 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05    

      ** ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย  ของ

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตาม

ประเภทของผูท่ี้ใชบ้ริการร้านซกัอบรีดของท่าน แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

  ดา้นราคาพบว่า ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีประเภทบริษทัห้างร้าน/โรงแรม/

ร้านอาหาร ให้ความสําคญัเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด

แตกต่างจาก ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีประเภทบุคคลทัว่ไป และทั้ง 2 อย่าง อย่างมีนัยสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดประเภทบุคคลทัว่ไป  แตกต่างผูป้ระกอบการ

ร้านซกัอบรีดประเภททั้ง 2 อยา่ง อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูป้ระกอบการร้านซัก

อบรีดประเภทคู่อ่ืน ๆ มีการใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั  

  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีประเภทบริษทั

ห้างร้าน/โรงแรม/ร้านอาหาร ให้ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการ

ร้านซักอบรีดแตกต่างจาก ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีประเภททั้ง 2 อย่าง อย่างมีนัยสําคญัทาง
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สถิติท่ีระดบั 0.01 และผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดประเภทบุคคลทัว่ไป  แตกต่างผูป้ระกอบการ

ร้านซักอบรีดประเภททั้ง 2 อย่าง อย่าง อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูป้ระกอบการ

ร้านซกัอบรีดประเภทคู่อ่ืน ๆ มีการใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดมีประเภทบริษทัหา้ง

ร้าน/โรงแรม/ร้านอาหาร ให้ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้าน

ซักอบรีดแตกต่างจาก ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีประเภทบุคคลทัว่ไป และทั้ง 2 อย่าง อย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดประเภทบุคคลทัว่ไป  แตกต่าง

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดประเภททั้ ง 2 อย่าง อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ส่วน

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดประเภทคู่อ่ืน ๆ มีการใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั  
  

 4.4.4 จํานวนพนักงานภายในร้านของท่าน  

 

ตารางที่ 4.23 ค่าเฉล่ีย   และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตามจาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน โดยใช้

วธีิ One-way Anova 

ปัจจยัทางการตลาด 
จาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน  

p-value 
คนเดียว                                       2 – 4 คน    5 คนข้ึนไป                                             

1. ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.32 4.28 3.94 0.00** 

2. ดา้นราคา 4.42 4.49 4.21 0.00** 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.12 3.71 3.91 0.00** 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.33 4.03 3.57 0.00** 

โดยรวม 4.30 4.12 3.91 0.00** 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

      ** ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของการให้ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการ

ร้านซกัอบรีด จาํแนกตามจาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน โดยใชว้ธีิ One way ANOVA พบวา่ 

ค่า p-value มีค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01  แสดงวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตาม

จาํนวนพนกังานภายในร้านของท่านต่างกนั มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

โดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้ง

ไว ้โดยค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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รีด มีจาํนวนพนักงานภายในร้านของท่าน คนเดียว  2 – 4 คน และ 5 คนข้ึนไป  มีค่าเท่ากบั 4.30 

4.12 และ 3.91 ตามลาํดบั เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาดสามารถอธิบาย

ไดด้งัน้ี  

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านราคา มีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดง

วา่การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่

การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

  เน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย มี

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทยในดา้นผลิตภณัฑ์ซกัผา้ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้น

การส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงใช้วิธีการ Least 

Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบการใหค้วามสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย แตกต่างกนัเป็นรายคู่ไดผ้ล

วเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.24  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่  4.24 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย    ของการให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด ของ

จาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน แตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยใช ้วธีิ LSD 

ปัจจยัทางการตลาด 
จาํนวนพนกังาน

ภายในร้านของท่าน 
 p-value 

1 2 3 

ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

คนเดียว                                       4.32 - 0.50 0.00** 

2 – 4 คน    4.28 - - 0.00** 

5 คนข้ึนไป                                             3.94 - - - 

ดา้นราคา 

คนเดียว                                       4.42 - 0.20 0.00** 

2 – 4 คน    4.49 - - 0.00** 

5 คนข้ึนไป                                             4.21 - - - 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

คนเดียว                                       4.12 - 0.00** 0.14 

2 – 4 คน    3.71 - - 0.13 

5 คนข้ึนไป                                             3.91 - - - 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

คนเดียว                                       4.33 - 0.00** 0.00** 

2 – 4 คน    4.03 - - 0.00** 

5 คนข้ึนไป                                             3.57 - - - 
หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

      ** ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย  ของ

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตาม

จาํนวนพนกังานภายในร้านของท่านแตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

  ดา้นผลิตภณัฑ์ซกัผา้พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีจาํนวนพนกังานภายใน

ร้านของท่าน คนเดียว มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้าน

ซกัอบรีดแตกต่างจาก ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีจาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน 5 คนข้ึน

ไปอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีจาํนวนพนักงาน

ภายในร้านของท่าน 2 – 4 คน  แตกต่างผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีจาํนวนพนกังานภายในร้าน

ของท่าน 5 คนข้ึนไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน 

ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั  

  ดา้นราคาพบว่า ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีจาํนวนพนกังานภายในร้านของ

ท่าน คนเดียว มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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รีดแตกต่างจาก ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีจาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน 5 คนข้ึนไป

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีจาํนวนพนกังานภายใน

ร้านของท่าน 2 – 4 คน  แตกต่างผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีจาํนวนพนักงานภายในร้านของ

ท่าน 5 คนข้ึนไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน ๆ ให้

ความสาํคญัไม่แตกต่างกนั  

  ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายพบว่า ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีจํานวน

พนกังานภายในร้านของท่าน คนเดียว มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดแตกต่างจาก ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีจาํนวนพนกังานภายใน

ร้านของท่าน 2 – 4 คน   อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดคู่

อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

  ดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่า ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีจาํนวนพนกังาน

ภายในร้านของท่าน  คนเดียว  มีระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดแตกต่างจาก ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีจาํนวนพนกังานภายใน

ร้านของท่าน 2 – 4 คน  และ 5 คนข้ึนไปอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูป้ระกอบการ

ร้านซกัอบรีดท่ีมีจาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน 2 – 4 คน  แตกต่างผูป้ระกอบการร้านซกัอบ

รีดท่ีมีจาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน 5 คนข้ึนไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วน

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั  
 

4.4.5 ระยะเวลาในการดําเนินการ (ตั้งแต่เปิดร้านจนถึงปัจจุบัน) 

 

ตารางที่ 4.25  ค่าเฉล่ีย   และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของการให้ความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตามระยะเวลาในการดาํเนินการ (ตั้งแต่เปิดร้าน

จนถึงปัจจุบนั) โดยใชว้ธีิ One-way Anova 

ปัจจยัทางการตลาด 

ระยะเวลาในการดาํเนินการ (ตั้งแต่เปิดร้านจนถึง

ปัจจุบนั) 

p-value นอ้ยกวา่

หรือเท่ากบั 

1 ปี 

มากกวา่ 1 

ปี – 3 ปี 

มากกวา่ 3 

ปี – 5 ปี 

5 ปีข้ึน

ไป 

1. ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.04 4.33 4.08 4.39 0.00** 

2. ดา้นราคา 4.42 4.34 4.47 4.55 0.02* 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.76 4.24 3.35 3.79 0.00** 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.25  (ต่อ) 

ปัจจยัทางการตลาด 

ระยะเวลาในการดาํเนินการ (ตั้งแต่เปิดร้านจนถึง

ปัจจุบนั) 

p-value นอ้ยกวา่

หรือเท่ากบั 

1 ปี 

มากกวา่ 1 

ปี – 3 ปี 

มากกวา่ 3 

ปี – 5 ปี 
5 ปีข้ึนไป 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.17 4.20 3.93 3.80 0.00** 

โดยรวม 4.10 4.29 3.95 4.13 0.00** 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

      ** ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของการให้ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการ

ร้านซกัอบรีด จาํแนกตามระยะเวลาในการดาํเนินการ (ตั้งแต่เปิดร้านจนถึงปัจจุบนั) โดยใชว้ิธี One 

way ANOVA พบวา่ ค่า p-value มีค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูป้ระกอบการร้าน

ซักอบรีด จาํแนกตามระยะเวลาในการดาํเนินการ (ตั้งแต่เปิดร้านจนถึงปัจจุบนั) ต่างกนั มีระดบั

ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้โดยค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสม

ทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด มีระยะเวลาในการดาํเนินการ (ตั้งแต่เปิดร้านจนถึง

ปัจจุบนั)  มากกว่า 1 ปี – 3 ปี  5 ปีข้ึนไป น้อยกว่าหรือเท่ากับ 1 ปี และ มากกว่า 3 ปี – 5 ปี มีค่า

เท่ากับ 4.29  4.13  4.10 และ 3.95 ตามลําดับ เม่ือพิจารณาในแต่ละด้านของส่วนประสมทาง

การตลาดสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี  

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านราคา มีค่า p-value เท่ากับ 0.02 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑซ์ักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดง

วา่การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่

การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

  เน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาค

กลางของประเทศไทยในดา้นผลิตภณัฑ์ซกัผา้ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ดังนั้ นจึงใช้วิธีการ Least 

Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย แตกต่างกนัเป็นรายคู่ไดผ้ล

วเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.26  

 

ตารางที่  4.26 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแกต่างของค่าเฉ ล่ีย   ของการให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด ของ

ระยะเวลาในการดาํเนินการ แตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยใช ้วธีิ LSD 

ปัจจยัทาง

การตลาด 

ระยะเวลาในการ

ดาํเนินการ 
 p-value 

1 2 3 4 

ดา้นผลิตภณัฑซ์กั

ผา้ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 ปี 4.04 - 0.00** 0.60 0.00** 

มากกวา่ 1 ปี – 3 ปี 4.33 - - 0.00** 0.40 

มากกวา่ 3 ปี – 5 ปี 4.08 - - - 0.00** 

5 ปีข้ึนไป 4.39 - - - - 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.26 (ต่อ) 

ปัจจยัทาง

การตลาด 

ระยะเวลาในการ

ดาํเนินการ 
 p-value 

1 2 3 4 

ดา้นราคา 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 ปี 4.42 - 0.34 0.53 0.12 

มากกวา่ 1 ปี – 3 ปี 4.34 - - 0.04* 0.03* 

มากกวา่ 3 ปี – 5 ปี 4.47 - - - 0.26 

5 ปีข้ึนไป 4.55 - - - - 

ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 ปี 3.76 - 0.00** 0.05 0.84 

มากกวา่ 1 ปี – 3 ปี 4.24 - - 0.00** 0.00** 

มากกวา่ 3 ปี – 5 ปี 3.35 - - - 0.01* 

5 ปีข้ึนไป 3.79 - - - - 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 ปี 4.17 - 0.79 0.49 0.04* 

มากกวา่ 1 ปี – 3 ปี 4.20 - - 0.03* 0.00** 

มากกวา่ 3 ปี – 5 ปี 3.93 - - - 0.24 

5 ปีข้ึนไป 3.80 - - - - 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

      ** ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย  ของ

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตาม

ระยะเวลาในการดาํเนินการ แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

  ด้านผลิตภณัฑ์ซักผา้  พบว่า ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระยะเวลาในการ

ดาํเนินการ น้อยกว่าหรือเท่ากบั 1 ปี มีระดบัความสําคญัเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดแตกต่างจาก ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระยะเวลาในการ

ดําเนินการมากกว่า 1 ปี  – 3 ปี  และ  5 ปี ข้ึนไป  อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ

ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดท่ี มีระยะเวลาในการดําเนินการ มากกว่า 1 ปี  – 3 ปี  แตกต่าง

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระยะเวลาในการดาํเนินการมากกวา่ 3 ปี – 5 ปี อยา่งมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระยะเวลาในการดาํเนินการมากกว่า 3 ปี – 5 ปี 

แตกต่างผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระยะเวลาในการดาํเนินการ5 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01  ส่วนผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั  

  ด้านราคา พบว่า ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระยะเวลาในการดําเนินการ 

มากกว่า 1 ปี – 3 ปี  มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ซกัอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระยะเวลาในการดาํเนินการมากกวา่ 3 ปี – 5 ปี 

5 ปีข้ึนไป อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดคู่อ่ืน ๆ ให้

ความสาํคญัไม่แตกต่างกนั  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  พบว่า ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระยะเวลาใน

การดาํเนินการ นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 ปี มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดแตกต่างจาก ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระยะเวลาในการ

ดาํเนินการมากกวา่ 1 ปี – 3 ปี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และผูป้ระกอบการร้านซกัอบ

รีดท่ีมีระยะเวลาในการดาํเนินการ มากกว่า 1 ปี – 3 ปี แตกต่างผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมี

ระยะเวลาในการดาํเนินการมากกวา่ 3 ปี – 5 ปี และ5 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดท่ี มีระยะเวลาในการดําเนินการมากกว่า 3 ปี  – 5 ปี   แตกต่าง

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระยะเวลาในการดาํเนินการ5 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01  ส่วนผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระยะเวลาในการ

ดาํเนินการ น้อยกว่าหรือเท่ากบั 1 ปี มีระดบัความสําคญัเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดแตกต่างจาก ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระยะเวลาในการ

ดาํเนินการ 5 ปีข้ึนไป อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมี

ระยะเวลาในการดาํเนินการ มากกวา่ 1 ปี – 3 ปี แตกต่างผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระยะเวลา

ในการดาํเนินการมากกวา่ 3 ปี – 5 ปี อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.03 และ5 ปีข้ึนไป อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน ๆ ให้ความสําคญัไม่แตกต่าง

กนั 
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 4.4.6 ระดับรายได้ของร้านเฉลีย่ต่อเดือน 

 

ตารางที่ 4.27 ค่าเฉล่ีย   และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของการให้ความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตามระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน โดยใช ้วิธี 

One-way Anova 

ปัจจยัทางการตลาด 

ระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน p-value 

นอ้ยกวา่

หรือ

เท่ากบั

15,000 

บาท 

15,001-

20,000 

บาท 

20,001-

25,000 

บาท 

25,001-

30,000 

บาท 

30,001 

บาท

ข้ึนไป 

 

1. ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.37 4.22 4.44 3.81 3.94 0.00** 

2. ดา้นราคา 4.55 4.29 4.59 4.00 4.26 0.00** 

3. ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

4.15 4.21 3.80 3.55 3.49 0.00** 

4. ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

4.29 4.37 4.11 3.73 3.54 0.00** 

โดยรวม 4.34 4.28 4.23 3.78 3.81 0.00** 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

      ** ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.27 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการ

ร้านซักอบรีด จาํแนกตามระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน โดยใช้วิธี One way ANOVA พบว่า 

ค่า p-value มีค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตาม

ระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือนต่างกนั มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

โดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้ง

ไว ้โดยค่าเฉล่ียให้ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด

ระดับรายได้ของร้านเฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท 20,001-25,000 บาท 30,001 บาทข้ึนไป 

และ25,001-30,000 บาท มีค่าเท่ากบั 4.34 4.28  4.23 3.81 และ 3.78 ตามลาํดบั เม่ือพิจารณาในแต่ละ

ดา้นของส่วนประสมทางการตลาดสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านราคา มีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดง

วา่การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่

การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

  เน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย มี

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทยในดา้นผลิตภณัฑ์ซกัผา้ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้น

การส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงใช้วิธีการ Least 

Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบการใหค้วามสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย แตกต่างกนัเป็นรายคู่ไดผ้ล

วเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.28 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.28 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแกต่างของค่าเฉล่ีย   ของระดับการให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด ของ

ระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยใช ้วธีิ LSD 

ปัจจยัทาง

การตลาด 

ระดบัรายไดข้อง

ร้านเฉล่ียต่อเดือน 
 p-value 

1 2 3 4 5 

 

 

ดา้นผลิตภณัฑ์

ซกัผา้ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั

15,000 บาท 

4.37 - 0.03* 0.22 0.00** 0.00** 

15,001-20,000 บาท 4.22 -  0.00** 0.01* 0.00** 

20,001-25,000 บาท 4.44 - - - 0.00** 0.01* 

25,001-30,000 บาท 3.81 - - - - 0.27 

30,001 บาทข้ึนไป 3.94  - - - - 

 

 

ดา้นราคา 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั

15,000 บาท 

4.55 - 0.00** 0.50 0.00** 0.00** 

15,001-20,000 บาท 4.29 -  0.00** 0.02* 0.68 

20,001-25,000 บาท 4.59 - - - 0.00** 0.00** 

25,001-30,000 บาท 4.00 - - - - 0.37 

30,001 บาทข้ึนไป 4.26  - - - - 

 

 

ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั

15,000 บาท 

4.15 - 0.64 0.00** 0.01* 0.00** 

15,001-20,000 บาท 4.21 -  0.00** 0.00** 0.00** 

20,001-25,000 บาท 3.80 - - - 0.00** 0.30 

25,001-30,000 บาท 3.55 - - - - 0.77 

30,001 บาทข้ึนไป 3.49  - - - - 

 

 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั

15,000 บาท 

4.29 - 0.45 0.61 0.00** 0.00** 

15,001-20,000 บาท 4.37 -  0.00** 0.00** 0.00** 

20,001-25,000 บาท 4.11 - - - 0.03* 0.00** 

25,001-30,000 บาท 3.73 - - - - 0.30 

30,001 บาทข้ึนไป 3.54  - - - - 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

      ** ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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  จากตารางท่ี 4.28 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย  ของ

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตาม

ระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

  ดา้นผลิตภณัฑ์ซกัผา้  พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้าน

เฉล่ียต่อเดือน น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท มีระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทาง

การตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระดบัรายได้

ของร้านเฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และ 25,001-

30,000 บาท และ30,001 บาทข้ึนไป อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูป้ระกอบการร้านซัก

อบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท แตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกั

อบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000 บาท 25,001-30,000 บาท 30,001 บาท

ข้ึนไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้าน

เฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000 บาท แตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้าน

เฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000 บาท กบั 30,001 บาทข้ึนไป อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ส่วนผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนั  

  ด้านราคา พบว่า ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระดบัรายได้ของร้านเฉล่ียต่อ

เดือน น้อยกวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ีย

ต่อเดือน 15,001-20,000 บาท 25,001-30,000 บาท 30,001 บาทข้ึนไป อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท 

แตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000 บาท 

กบั 25,001-30,000 บาท อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมี

ระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000 บาท แตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมี

ระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000 บาท กบั 30,001 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนั   

  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระดบัรายได้

ของร้านเฉล่ียต่อเดือน น้อยกว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท ให้ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระดบัรายได้

ของร้านเฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000 บาท 25,001-30,000 บาท และ 30,001 บาทข้ึนไป อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 

15,001-20,000 บาท แตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 

20,001-25,000 บาท 25,001-30,000 บาท และ 30,001 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระดับรายได้ของร้านเฉล่ียต่อเดือน  20,001-25,000 บาท 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000 อยา่ง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ส่วนผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดคู่อ่ืน ๆ ให้ความสําคัญไม่

แตกต่างกนั  

  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้อง

ร้านเฉล่ียต่อเดือน น้อยกวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท มีการให้ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระดบัรายได้

ของร้านเฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000 บาท และ 30,001 บาทข้ึนไป อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท 

แตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000 บาท 

25,001-30,000 บาท และ 30,001 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูป้ระกอบการ

ร้านซกัอบรีดท่ีมีระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000 บาท แตกต่างจากผูป้ระกอบการ

ร้านซักอบรีดท่ีมีระดับรายได้ของร้านเฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000 อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05  และ 30,001 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูป้ระกอบการร้าน

ซกัอบรีดคู่อ่ืนๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั  

 

4.5 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับความสําคัญจําแนกตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ผลติภัณฑ์ซักผ้าของผู้ประกอบการร้านซักอบรีดในพืน้ที่เขตภาคกลางของประเทศไทย 

กบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

 4.5.1 ชนิดของผลติภัณฑ์ซักผ้าทีใ่ช้บ่อยทีสุ่ด 

 

ตารางที่ 4.29 ค่าเฉล่ีย   และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉ ล่ียของให้ความสําคัญ เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตามชนิดของผลิตภณัฑ์ซกัผา้ท่ีใช้บ่อยท่ีสุดโดย

ใชว้ธีิ One-way Anova 

ปัจจยัทางการตลาด 
ชนิดของผลิตภณัฑซ์กัผา้ท่ีใชบ้่อยท่ีสุด 

p-value 
ผงซกัฟอก นํ้ายาซกัผา้ อ่ืน ๆ 

1. ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.21 4.26 4.37 0.23 

2. ดา้นราคา 4.41 4.43 4.42 0.94 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.74 3.98 4.15 0.02* 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.12 4.01 4.00 0.36 

โดยรวม 4.12 4.17 4.22 0.53 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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  จากตารางท่ี 4.29 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการ

ร้านซักอบรีด จาํแนกตามชนิดของผลิตภณัฑ์ซักผา้ท่ีใช้บ่อยท่ีสุด โดยใช้วิธี One way ANOVA 

พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.53 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  แสดงว่า ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด 

จาํแนกตามชนิดของผลิตภณัฑ์ซกัผา้ท่ีใชบ้่อยท่ีสุดต่างกนั มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสม

ทางการตลาดโดยรวม ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้ นจึงปฏิเสธ

สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้โดยค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดใช้ชนิดของผลิตภณัฑ์ซักผา้ท่ีใช้บ่อยท่ีสุด อ่ืน ๆ นํ้ ายาซักผา้ และ

ผงซักฟอก มีค่าเท่ากบั 4.22 4.17 และ 4.12 ตามลาํดบั เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของส่วนประสม

ทางการตลาดสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี  

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.23 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ ไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านราคา มีค่า p-value เท่ากับ 0.94 ซ่ึ งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.02 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดง

วา่การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.36 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่

การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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  เน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย มี

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทยใน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดับ  0.05 ดังนั้ น จึงใช้วิ ธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่ อ เป รียบ เที ยบ การให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย แตกต่างกนัเป็นรายคู่ไดผ้ลวเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.30  

 

ตารางที ่4.30 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแกต่างของค่าเฉล่ีย   ของระดบัความสําคญั

เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด ของจาํนวน

พนกังานภายในร้านของท่าน แตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยใช ้วธีิ LSD 

ปัจจยัทางการตลาด 
ชนิดของผลิตภณัฑซ์กั

ผา้ท่ีใชบ้่อยท่ีสุด 
 p-value 

1 2 3 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

ผงซกัฟอก 3.74 - 0.02* 0.06 

นํ้ายาซกัผา้ 3.98 -  0.42 

อ่ืน ๆ  4.15 - - - 
หมายเหตุ * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 

  จากตารางท่ี 4.30 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย  ของ

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตาม

ระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีใช้ชนิดของ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ท่ีใชบ้่อยท่ีสุด ผงซกัฟอก  มีการให้ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีชนิดของผลิตภณัฑ์ซกั

ผา้ท่ีใชบ้่อยท่ีสุด นํ้ายาซักผา้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ส่วนผูป้ระกอบการร้านซกัอบ

รีดคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั  

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 4.5.2 แหล่งทีใ่ช้ในการซ้ือผลติภัณฑ์ซักผ้า 

 

ตารางที่ 4.31 ค่าเฉล่ีย   และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตามแหล่งท่ีใช้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้โดยใช ้

วธีิ One-way Anova 

ปัจจยัทางการตลาด 

แหล่งท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้  

p-

value 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต

หรือ

หา้งสรรพสินคา้ 

ร้านคา้

ปลีก

ดั้งเดิม 

ร้านคา้ส่งท่ีขาย

เฉพาะ

ผูป้ระกอบการ 

สั่งซ้ือทาง

ออนไลน์ 

1. ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.22 4.28 4.30 4.38 0.39 

2. ดา้นราคา 4.41 4.44 4.41 4.80 0.08 

3. ด้านช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

3.83 4.39 3.76 4.35 0.00** 

4 . ด้ าน ก าร ส่ ง เส ริ ม

การตลาด 

4.18 4.16 3.54 4.27 0.00** 

โดยรวม 4.16 4.31 4.00 4.45 0.01* 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

                   **ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.31 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการ

ร้านซกัอบรีด จาํแนกตามแหล่งท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ โดยใชว้ิธี One way ANOVA พบวา่ 

ค่า p-value มีค่าเท่ากบั 0.01 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05  แสดงวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตาม

แหล่งท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ต่างกนั มีการให้ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

โดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้ง

ไว ้โดยค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบ

รีดแหล่งท่ีใช้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ สั่งซ้ือทางออนไลน์ ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม  ซุปเปอร์มาร์เก็ต

หรือหา้งสรรพสินคา้ และร้านคา้ส่งท่ีขายเฉพาะผูป้ระกอบการ มีค่าเท่ากบั 4.45 4.31 4.16 และ 4.00

ตามลาํดบั เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาดสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี  

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.39 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ ไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านราคา มีค่า p-value เท่ากับ 0.08 ซ่ึ งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดง

วา่การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.01 แสดงวา่

การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

  เน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย มี

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทยใน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั

อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงใช้วิธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่อ

เปรียบเทียบระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย แตกต่างกนัเป็นรายคู่ไดผ้ลวเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.32  

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.32 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแกต่างของค่าเฉล่ีย   ของระดบัความสําคญั

เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด ของแหล่งท่ีใชใ้น

การซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ แตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยใช ้วธีิ LSD 

ปัจจยัทาง

การตลาด 

แหล่งท่ีใชใ้นการซ้ือ

ผลิตภณัฑซ์กัผา้  

p-value 

1 2 3 4 

ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย 

ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือ

หา้งสรรพสินคา้ 3.83 
 0.00** 0.58 0.07 

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 4.39   0.00** 0.89 

ร้ า น ค้ า ส่ ง ท่ี ข า ย เฉ พ า ะ

ผูป้ระกอบการ 3.76 
   0.05* 

สั่งซ้ือทางออนไลน์ 4.35     

ดา้นการ

ส่งเสริม

การตลาด 

ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือ

หา้งสรรพสินคา้ 4.18 
 

0.91 0.00** 0.66 

ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 4.16   0.00** 0.65 

ร้ า น ค้ า ส่ ง ท่ี ข า ย เฉ พ า ะ

ผูป้ระกอบการ 3.54 
 

  
0.66 

สั่งซ้ือทางออนไลน์ 4.27     

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

                   **ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.32 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย  ของ

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตาม

แหล่งท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดมีแหล่งท่ีใชใ้นการ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือห้างสรรพสินคา้  มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสม

ทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดมีแหล่งท่ีใช้

ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  ผูป้ระกอบการ

ร้านซกัอบรีดมีแหล่งท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ให้ตวามสาํคญัเก่ียวกบัส่วน

ประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมี

แหล่งท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ ร้านคา้ส่งท่ีขายเฉพาะผูป้ระกอบการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.01  ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีแหล่งท่ีใช้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ ร้านคา้ส่งท่ีขาย

เฉพาะผูป้ระกอบการ มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้าน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ซกัอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดมีแหล่งท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ สั่งซ้ือทาง

ออนไลน์ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   ส่วนผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดคู่อ่ืน ๆ มีระดบั

ความสาํคญัไม่แตกต่างกนั  

  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีแหล่งท่ีใช้ในการ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือห้างสรรพสินคา้  มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสม

ทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดมีแหล่งท่ีใช้

ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ ร้านคา้ส่งท่ีขายเฉพาะผูป้ระกอบการ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01  ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีแหล่งท่ีใช้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ให้ต

วามสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดแตกต่างจาก

ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดมีแหล่งท่ีใช้ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้า ร้านค้าส่งท่ีขายเฉพาะ

ผูป้ระกอบการ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  ส่วนผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดคู่อ่ืน ๆ มี

ระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนั  
 

 4.5.3 ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์ซักผ้า 

 

ตารางที่ 4.33 ค่าเฉล่ีย   และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตามความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้โดยใช้ วิธี 

One-way Anova 

ปัจจยัทางการตลาด 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

p-value 
นอ้ยกวา่ 1 

คร้ังต่อ

เดือน 

1 คร้ัง

ต่อ

เดือน 

มากกวา่ 1 คร้ังต่อ

เดือน(เดือนละ

หลายคร้ัง) 

1. ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.47 4.18 4.28 0.02* 

2. ดา้นราคา 4.58 4.44 4.39 0.27 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.13 3.97 3.79 0.09 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.58 4.17 3.93 0.00** 

โดยรวม 4.44 4.19 4.10 0.03* 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

                   **ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

   จากตารางท่ี 4.33 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ร้านซกัอบรีด จาํแนกตามความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ โดยใชว้ิธี One way ANOVA พบวา่ ค่า 

p-value มีค่าเท่ากบั 0.01 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05  แสดงว่า ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตาม

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ต่างกนั มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

โดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้ง

ไว ้โดยค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด

มีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ น้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือน 1 คร้ังต่อเดือน และมากกว่า 1 คร้ังต่อ

เดือน(เดือนละหลายคร้ัง) มีค่าเท่ากบั 4.44 4.31 4.19 และ 4.10 ตามลาํดบั เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้น

ของส่วนประสมทางการตลาดสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี  

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.03 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้ต

วามสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านราคา มีค่า p-value เท่ากับ 0.27 ซ่ึ งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้ต

วามสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.09 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.01 แสดง

วา่การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ตวามสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่

การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ตวามสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

  เน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย มี

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทยใน ดา้นผลิตภณัฑ์ซักผา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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นัยสําคัญ ทางสถิติ ท่ีระดับ  0.05 ดังนั้ น จึงใช้วิ ธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่ อ

เปรียบเทียบระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย แตกต่างกนัเป็นรายคู่ไดผ้ลวเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.34  

 

ตารางที ่4.34 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแกต่างของค่าเฉล่ีย   ของระดบัความสําคญั

เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด ของความถ่ีในการ

ซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ แตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยใช ้วธีิ LSD 

ปัจจยัทาง

การตลาด 
ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้  

p-value 

1 2 3 

ดา้น

ผลิตภณัฑ์

ซกัผา้ 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน  4.47 - 0.02* 0.14 

1 คร้ังต่อเดือน 4.18 - - 0.04* 

มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน(เดือนละหลาย

คร้ัง) 

4.28 - - - 

ดา้นการ

ส่งเสริม

การตลาด 

นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน  4.58 - 0.03* 0.00** 

1 คร้ังต่อเดือน 4.17 - - 0.00** 

มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน(เดือนละหลาย

คร้ัง) 

3.93 - - - 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

                   **ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.34 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย  ของ

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตาม

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

  ด้านผลิตภัณฑ์ซักผ้า พบว่า ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดมีความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซกัผา้ นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากประกอบการร้านซกัอบรีดมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กั

ผา้  1 คร้ังต่อเดือน อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีความถ่ีใน

การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ 1 คร้ังต่อเดือน  มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากประกอบการร้านซกัอบรีดมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ผา้  มากกว่า 1 คร้ังต่อเดือน (เดือนละหลายคร้ัง) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วน

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนั  

  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซกัผา้ นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากประกอบการร้านซกัอบรีดมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กั

ผา้  1 คร้ังต่อเดือน  อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กบัมากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน(เดือนละหลาย

คร้ัง) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดมีความถ่ีในการซ้ือ

ผลิตภัณฑ์ซักผา้ 1 คร้ังต่อเดือน   มีระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากประกอบการร้านซกัอบรีดมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กั

ผา้  มากกว่า 1 คร้ังต่อเดือน(เดือนละหลายคร้ัง) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ส่วน

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนั 
 

 4.5.4 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลติภัณฑ์ซักผ้าแต่ละคร้ัง 

 

ตารางที่ 4.35 ค่าเฉล่ีย   และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้แต่ละคร้ัง

โดยใช ้วธีิ One-way Anova 

ปัจจยัทางการตลาด 

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้แต่ละคร้ัง 

p-

value 

นอ้ยกวา่หรือ

เท่ากบั 1,000 

บาท 

1,001 – 

2,000 บาท 

มากกวา่ 2,001 

บาทข้ึนไป 

1. ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.44 4.16 4.23 0.00** 

2. ดา้นราคา 4.80 4.29 4.36 0.00** 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.08 3.83 3.83 0.10 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.53 4.07 3.80 0.00** 

โดยรวม 4.46 4.09 4.05 0.00** 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

                   **ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

   จากตารางท่ี 4.35 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ร้านซักอบรีด จาํแนกตามค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้าแต่ละคร้ังโดยใช้วิธี One way 

ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01  แสดงวา่ ผูป้ระกอบการร้านซัก

อบรีด จาํแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้แต่ละคร้ังต่างกนั มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบั

ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดังนั้นจึง

ยอมรับสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้โดยค่าเฉล่ียระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แต่ละคร้ัง นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 

1,000 บาท  1,001 – 2,000 บาท และมากกว่า 2,001 บาทข้ึนไป  มีค่าเท่ากบั 4.46 4.09  และ 4.05 

ตามลาํดบั เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาดสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี  

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านราคา มีค่า p-value เท่ากับ 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดง

วา่การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แตกต่างกนั 

               ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่

การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 

  เน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย มี

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทยใน ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงใช้วิธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่อ

เปรียบเทียบระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย แตกต่างกนัเป็นรายคู่ไดผ้ลวเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.36  

 

ตารางที่ 4.36 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแกต่างของค่าเฉล่ีย ของระดบัความสําคญั

เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด ของค่าใชจ่้ายใน

การซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แต่ละคร้ัง แตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยใช ้วธีิ LSD 

ปัจจยัทางการตลาด 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้

แต่ละคร้ัง 
 p-value 

1 2 3 

ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท 4.44 - 0.00** 0.00** 

1,001 – 2,000 บาท 4.16 - - 0.24 

มากกวา่ 2,001 บาทข้ึนไป 4.23 - - - 

ดา้นราคา 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท 4.80 - 0.00** 0.00** 

1,001 – 2,000 บาท 4.29 - - 0.16 

มากกวา่ 2,001 บาทข้ึนไป 4.36 - - - 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท 4.53 - 0.00** 0.00** 

1,001 – 2,000 บาท 4.07 - - 0.00** 

มากกวา่ 2,001 บาทข้ึนไป 3.80 - - - 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05  

      **ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.36 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย  ของ

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด จาํแนกตาม

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แต่ละคร้ัง แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

  ด้านผลิตภัณฑ์ซักผา้ พบว่า ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดค่าใช้จ่ายในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้แต่ละคร้ัง  น้อยกว่าหรือเท่ากับ 1,000 บาท  มีระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วน

ประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีด

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แต่ละคร้ัง 1,001 – 2,000 บาท มากกวา่ 2,001 บาทข้ึนไป อยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน ๆ ให้ความสําคญัไม่แตกต่าง

กนั  

  ดา้นราคา พบว่า ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้

แต่ละคร้ังน้อยกว่าหรือเท่ากบั 1,000 บาท  มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดค่าใช้จ่ายในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้แต่ละคร้ัง 1,001 – 2,000 บาท มากกวา่ 2,001 บาทข้ึนไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.01  ส่วนผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน ๆ ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั 

  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดค่าใชจ่้ายในการซ้ือ

ผลิตภณัฑซ์กัผา้แต่ละคร้ัง  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท  ใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดค่าใชจ่้ายในการ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้แต่ละคร้ัง 1,001 – 2,000 บาท มากกว่า 2,001 บาทข้ึนไป อย่างมีนัยสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01  ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้แต่ละคร้ัง  1,001 

– 2,000 บาท  มีระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบ

รีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้แต่ละคร้ัง มากกว่า 

2,001 บาทข้ึนไป อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดคู่อ่ืน ๆ 

ใหค้วามสาํคญัไม่แตกต่างกนั  
 

 4.5.5 ผู้ทีม่ีอทิธิพลในการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ซักผ้า 

 

ตารางที่ 4.37 ค่าเฉล่ีย   และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้แต่ละคร้ัง

โดยใช ้วธีิ One-way Anova   

ปัจจยัทางการตลาด 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

p-value 
ตวัเอง ลูกคา้ พนกังานขาย

ของร้านท่ีซ้ือ/

บริษทัคู่คา้ 

เพื่อน/ผูท่ี้เปิด

ร้านซกัอบรีด

เหมือนกนั 

1. ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ 4.21 4.28 4.11 4.57 0.04* 

2. ดา้นราคา 4.46 4.32 4.25 4.54 0.07 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.87 3.82 4.20 4.40 0.17 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.17 3.89 3.56 3.32 0.00** 

โดยรวม 4.18 4.07 4.03 4.21 0.40 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

                   **ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.37 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความ

แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผูป้ระกอบการเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ร้านซักอบรีด จาํแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ โดยใช้วิธี One way 

ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากบั 0.40 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05  แสดงว่า ผูป้ระกอบการร้านซัก

อบรีด จาํแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ต่างกัน มีระดับความสําคญั

เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น

จึงยอมรับสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้ งไว ้โดยค่าเฉล่ียระดับความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทาง

การตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดมีผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ เพื่อน/

ผูท่ี้เปิดร้านซกัอบรีดเหมือนกนั ตวัเอง ลูกคา้และพนกังานขายของร้านท่ีซ้ือ/บริษทัคู่คา้ มีค่าเท่ากบั 

4.21 4.18  4.07และ 4.03 ตามลําดับ เม่ือพิจารณาในแต่ละด้านของส่วนประสมทางการตลาด

สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี  

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านผลิตภณัฑ์มีค่า p-value เท่ากับ 0.04 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ด้านราคา มีค่า p-value เท่ากับ 0.07 ซ่ึ งมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยต่างกนั ให้

ความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.17 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดง

วา่การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่แตกต่างกนั 

  ส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลาง

ของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่

การซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย

ต่างกนั ให้ความสาํคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01  

  เน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย มี

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภาคกลางของประเทศไทยใน ดา้นผลิตภณัฑ์ซกัผา้ และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่ง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้ นจึงใช้วิธีการ Least Significant Difference (LSD) เพื่อ

เปรียบเทียบระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย แตกต่างกนัเป็นรายคู่ไดผ้ลวเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.38  

 

ตารางที่ 4.38 ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแกต่างของค่าเฉล่ีย   ของระดบัความสําคญั

เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด ของค่าใชจ่้ายในการ

ซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แต่ละคร้ัง แตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยใช ้วธีิ LSD 

ปัจจยัทาง

การตลาด 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑซ์กัผา้ 
 p-value 

1 2 3 4 

ดา้น

ผลิตภณัฑซ์กั

ผา้ 

ตวัเอง 4.21 - 0.26 0.71 0.01** 

ลูกคา้ 4.28 - - 0.56 0.03* 

พนกังานขายของร้านท่ีซ้ือ/บริษทัคู่คา้ 4.11 - - - 0.14 

เพื่อน/ผูท่ี้เปิดร้านซกัอบรีดเหมือนกนั 4.57 - - - - 

ดา้นการ

ส่งเสริม

การตลาด 

ตวัเอง 4.17 - 0.00** 0.14 0.00** 

ลูกคา้ 3.89 - - 0.42 0.00** 

พนกังานขายของร้านท่ีซ้ือ/บริษทัคู่คา้ 3.56 - - - 0.60 

เพื่อน/ผูท่ี้เปิดร้านซกัอบรีดเหมือนกนั 3.32 - - - - 

หมายเหตุ : * ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

                   **ค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 

  จากตารางท่ี 4.38 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย  ของ

ระดบัความสําคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด จาํแนกตามผู ้

ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

  ด้านผลิตภัณฑ์ซักผา้ พบว่า ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดผูท่ี้มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้า ตัวเอง  มีระดับสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ เพื่อน/ผูท่ี้เปิดร้านซักอบรีดเหมือนกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ ลูกคา้  ให้ความสําคญั

เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้าน

ซักอบรีดผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ เพื่อน/ผูท่ี้เปิดร้านซักอบรีดเหมือนกนั 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความสําคญั

ไม่แตกต่างกนั  

  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดผูท่ี้มีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ ตวัเอง มีระดบัความสําคญัเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดแตกต่างจากผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ ลูกคา้ กบั เพื่อน/ผูท่ี้เปิดร้านซักอบรีดเหมือนกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ ลูกคา้  ให้

ความสําคัญเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดแตกต่างจาก

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ เพื่อน/ผูท่ี้เปิดร้านซัก

อบรีดเหมือนกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดคู่อ่ืน ๆ มี

ระดบัความสาํคญัไม่แตกต่างกนั  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



91 

บทที ่5  

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 การสรุปผลการอภิปราย และขอ้เสนอแนะการวิจยัเร่ือง “การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้

ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย” กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ใน

การศึกษาคร้ังน้ี ได้แก่ ผูป้ระกอบการร้านซักรีดท่ีอาศยัอยู่ในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย 

จาํนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูล ผูว้ิจยัขอนาํเสนอผลการวิเคราะห์ตามลาํดบั 

ดงัน้ี  

 5.1. สรุปผลการวจิยั 

 5.2. อภิปรายผล 

 5.3. ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1. สรุปผลการวจิัย 

 

 จากการศึกษา เร่ือง “การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย” สามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี  
  

 5.1.1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการร้านซักอบรีดในพืน้ที่เขตภาคกลาง

ของประเทศไทย     

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีทุนจดทะเบียน นอ้ยกวา่ 50,000 บาท จาํนวน 175 คน 

คิดเป็นร้อยละ 43.75 รองลงมา 50,000 – 100,000 บาท จํานวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.50 

เน่ืองจากส่วนใหญ่ มีจาํนวนเคร่ืองซกัผา้ 1 - 4 เคร่ือง จาํนวน 307 คน คิดเป็นร้อยละ 76.75 รองลงมา 

5-8 เคร่ือง จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.25  ประเภทของผูท่ี้ใช้บริการร้านซักอบรีดส่วนใหญ่

เป็นบุคคลทัว่ไป จาํนวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 73.50รองลงมา ทั้ง 2 อยา่ง จาํนวน 64 คน คิดเป็น

ร้อยละ 16.00 แต่มีจาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน 2 – 4 คนมากท่ีสุด จาํนวน 201 คน คิดเป็น

ร้อยละ 50.25 รองลงมา คนเดียว จาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25 ระยะเวลาในการดาํเนินการ 

มากกว่า 1 ปี – 3 ปี มากท่ีสุด จาํนวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมามากกว่า 3 – 5 ปี 

จาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25 และมีระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 25,000 บาท 

มากท่ีสุด จาํนวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.25 รองลงมา 25,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 104 คน คิด

เป็นร้อยละ 26.00 ตามลาํดบั 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 5.1.2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้าของ

ผู้ประกอบการร้านซักอบรีดในพืน้ทีเ่ขตภาคกลางของประเทศไทย 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการ

ร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชช้นิดของผลิตภณัฑ์ซกั

ผา้ท่ีใชบ้่อยท่ีสุด คือ นํ้ ายาซกัผา้ จาํนวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.50  รองลงมา ผงซกัฟอก จาํนวน 

180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.00 โดยมีเหตุผลหลกัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ ส่วนใหญ่ขจดัคราบ

หมดจด จาํนวนมากท่ีสุด 351 คน คิดเป็นร้อยละ 25.20 รองลงมา กล่ินหอมติดทนนาน จาํนวน 277  

คน คิดเป็นร้อยละ 15.15 เน่ืองจากส่วนใหญ่เลือกซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือห้างสรรพสินคา้เป็นแหล่งท่ี

ใช้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ จาํนวนมากท่ีสุด 279 คน คิดเป็นร้อย 69.75 รองลงมา ร้านคา้ส่งท่ีขาย

เฉพาะผูป้ระกอบการ จาํนวน 75  คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 โดยมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ 

มากกว่า 1 คร้ังต่อเดือน(เดือนละหลายคร้ัง) มากท่ีสุด จํานวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.25

รองลงมา คือ 1 คร้ังต่อเดือน จาํนวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.75 และใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์

ซกัผา้แต่ละคร้ัง 1,001 – 2,000 บาท มีจาํนวนมากท่ีสุด 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.25 รองลงมา คือ 

มากกวา่ 2,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 และ ผูที้่มีอิทธิพลส่วนใหญ่เป็น

ตวัเอง จาํนวน 278 คน คิดเป็นร้อยละ 69.50 รองลงมา คือ ลูกค้า จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 

26.25 ตามลาํดบั 
 

 5.1.3. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์ซักผ้าของ

ผู้ ป ร ะ ก อ บ ก า ร ร้ า น ซั ก อ บ รี ด ใ น พื้ น ที่ เ ข ต ภ า ค ก ล า ง ข อ ง ป ร ะ เ ท ศ ไ ท ย 

 จากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางส่วนใหญ่

มีระดบัความสําคญัต่อส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้โดยรวมอยู่ในระดบั

มาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.15 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ผูป้ระกอบการให้

ความสําคญัอยู่ในระดับมากทุกด้าน พบว่า ด้านราคามากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่า

เท่ากบั 4.42 รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ซกัผา้ โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียมีค่าเท่ากบั 4.24 ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียมีค่าเท่ากบั 4.06 และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดย

พิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.88 ตามลาํดบั 
 

5.1.4 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้าของ

ผู้ประกอบการร้านซักอบรีดในพืน้ทีเ่ขตภาคกลางของประเทศไทย 
 

 จากการวเิคราะห์ขอ้มูล สามารถสรุปตามสมมติฐานดงัน้ี 

 สมมติฐานที่ 1 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ีมี

ขอ้มูลกิจการแตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัต่อปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้

แตกต่างกนั 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยัสมมติฐานท่ี 1 

สมมติฐานการวิจยั 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่อง

ทางการจดั

จาํหน่าย 

ส่งเสริม

การตลา

ด 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูป้ระกอบการร้านซักอบ

รีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ี

มี ข น า ด กิ จ ก า ร แ ต ก ต่ า ง กั น มี ร ะ ดั บ

ความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อ

การซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

X X X X 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูป้ระกอบการร้านซักอบ

รีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ี

มี ป ระ เภ ท ลู ก ค้ าแ ต ก ต่ าง กัน มี ระ ดับ

ความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อ

การซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

X X √ X 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูป้ระกอบการร้านซักอบ

รีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ี

มีประเภทของผูท่ี้ใช้บริการแตกต่างกันมี

ระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมี

ผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

X √ X √ 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูป้ระกอบการร้านซักอบ

รีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ี

มีจาํนวนพนกังานภายในร้านแตกต่างกนัมี

ระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมี

ผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

√ √ √ √ 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูป้ระกอบการร้านซักอบ

รีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ี

มีระยะเวลาในการดาํเนินการแตกต่างกนัมี

ระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมี

ผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

√ √ √ √ 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



94 

ตารางที ่5.1 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่อง

ทางการจดั

จาํหน่าย 

ส่งเสริม

การตลาด 

สมมติฐานท่ี 1.6 ผูป้ระกอบการร้านซักอบ

รีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ี

มีรายรับโดยเฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมี

ระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมี

ผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

√ √ √ √ 

หมายเหตุ : √ คือ แตกต่างกนั  X คือ ไม่แตกต่าง 

 

สมมติฐานที่ 2 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ีมี

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้แตกต่างกนัมีระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

 

ตารางที ่5.2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยัสมมติฐานท่ี 2 

สมมติฐานการวิจยั 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

ส่งเสริม

การตลาด 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูป้ระกอบการร้านซักอบ

รีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ี

มีชนิดของผลิตภัณฑ์ ท่ีใช้แตกต่างกันมี

ระดบัความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมี

ผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

X X √ X 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูป้ระกอบการร้านซักอบ

รีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยท่ี

มีเหตุผลหลกัในการซ้ือแตกต่างกนัมีระดบั

ความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อ

การซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

X X √ √ 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่5.2 (ต่อ) 

สมมติฐานการวิจยั 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

ส่งเสริม

การตลาด 

สมมติฐานท่ี 2.3 ผูป้ระกอบการร้าน

ซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือแตกต่าง

กั น ใ ห้ ค ว า ม สํ า คั ญ ข อ ง ปั จ จัย

การตลาดท่ีมีระดับผลต่อการซ้ือ

ผลิตภณัฑซ์กัผา้แตกต่างกนั 

√ X X √ 

สมมติฐานท่ี 2.4 ผูป้ระกอบการร้าน

ซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีความถ่ีในการซ้ือต่อ

เ ดื อ น แ ต ก ต่ า ง กั น มี ร ะ ดั บ

ความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมี

ผ ล ต่ อ ก าร ซ้ื อ ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ ซั ก ผ้า

แตกต่างกนั 

X X X X 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูป้ระกอบการร้าน

ซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือ

แ ต่ ล ะ ค ร้ั ง แ ต ก ต่ าง กัน มี ร ะ ดั บ

ความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมี

ผ ล ต่ อ ก าร ซ้ื อ ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ ซั ก ผ้า

แตกต่างกนั 

√ √ X √ 

สมมติฐานท่ี 2.6 ผูป้ระกอบการร้าน

ซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของ

ประเทศไทยท่ีมีผู ้ท่ี มีอิทธิพลการ

ตัดสินใจซ้ือแตกต่างกันมีระดับ

ความสําคญัของปัจจยัการตลาดท่ีมี

ผ ล ต่ อ ก าร ซ้ื อ ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ ซั ก ผ้า

แตกต่างกนั 

√ X X √ 

หมายเหตุ : √ คือ แตกต่างกนั  X คือ ไม่แตกต่าง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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5.2 อภิปรายผลการวจิัย  

  

 การวจิยัเร่ือง “การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขต

ภาคกลางของประเทศไทย” อภิปรายไดด้งัน้ี 
  

 5.2.1. ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์ซักผ้าของผู้ประกอบการร้านซักอบรีดในพืน้ทีเ่ขตภาคกลางของประเทศไทย 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย โดย

เรียงลาํดบัระดบัความคิดเห็นท่ีมากท่ีสุด ดงัน้ี 

ลาํดบัท่ี 1 คือ ดา้นราคา พบว่า การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการร้านซักอบ

รีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มี

ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้จะเห็นวา่ระดบัค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุด 

คือ ค่าใชจ่้ายเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ซกัผา้ รองลงมา คือ ค่าใชจ่้ายเหมาะสมกบัปริมาณ

ของผลิตภณัฑ์ซกัผา้  ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัตราสินคา้ และค่าใช้จ่ายคุม้กบัรายไดจ้าก

การดาํเนินงาน  

ลาํดบัท่ี 2 คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกั

อบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยให้ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑ์ซกัผา้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้จะเห็นวา่ระดบัค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุด 

คือ ซักผา้สะอาด รองลงมา คือ สามารถในการทาํลายคราบสกปรกสูง และทาํให้ผา้สีไม่ตก มีกล่ิน

หอมติดทนนาน แมจ้ะไม่ใชน้ํ้ ายาปรับผา้นุ่ม ถนอมและไม่ทาํลายเน้ือผา้ ช่วยยืดอายุการใชง้านของ

เคร่ืองซักผา้ มีชนิดให้เลือกใช้หลากหลายสําหรับแต่ละเน้ือผา้  บรรจุภณัฑ์เก็บรักษาผลิตภณัฑ์ให้

คงคุณภาพไดดี้ และขนาดของบรรจุภณัฑ์สะดวกต่อการใช้ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของกบั รุ่ง

ทิพย ์ลุยเลา (2548) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “การวเิคราะห์ปริมาณสารลดแรงตึงผิวและฟอสเฟตในนํ้ า

ทิ้งจากการซักผา้ในครัวเรือน” พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นว่าผงซักฟอกในปัจจุบนัผงซักฟองมี

คุณภาพท่ีดีอยู่แล้วในดา้นประสิทธิภาพการทาํความสะอาดแต่ตอ้งการให้มีการเพิ่มกล่ินหอมให้

มากข้ึน  

ลําดับท่ี  3 คือ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบว่า การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้าของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยให้ความสําคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้จะเห็นวา่

ระดบัค่าเฉล่ียท่ีมากสุด คือ สั่งสินคา้ให้มาส่งท่ีร้านไดทุ้กเม่ือท่ีตอ้งการ รองลงมา คือ สามารถหาซ้ือ

ไดง่้ายในร้านคา้ปลีกใกลบ้า้น ไม่เสียเวลาเดินทาง มีการจดัส่งสินคา้โดยตรงจากห้างสรรพสินคา้ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ร้านค้า ตัวแทนจาํหน่าย หรือ ตามงานแสดงสินค้าต่าง ๆ มีบริการขนส่ง แบบส่งด่วน สั่งซ้ือ

ออนไลน์ได ้ 

ลําดับ ท่ี  4 คือ  ด้านการส่งเสริมการตลาด  พบว่า การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้าของ

ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทยให้ความสําคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้จะเห็นว่า

ระดบัค่าเฉล่ียท่ีมากสุด คือ พนักงานขายสามารถแนะนาํผลิตภณัฑ์ซักผา้ท่ีเหมาะกับการใช้งาน 

รองลงมา คือ มีส่วนลดเม่ือมีการซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมาก  เม่ือซ้ือสินคา้จาํนวนมากไดส่้วนลดเพิ่ม 

การทาํโปรโมชัน่หลายรูปแบบ เช่น ลดราคา แถมสินคา้ เม่ือมีผลิตภณัฑ์ใหม่ มีสินคา้ให้ทดลองใช ้

มีส่วนลดตามฤดูกาล มีสินค้าแถม มีการสะสมยอดซ้ือ แล้วให้สิทธิประโยชน์ต่าง ๆ  เช่น ของ

สัมมนาคุณ หรือ บตัรเงินสด มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออนไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

กรรณิการ์ โชครัตนาเจริญ (2544) พบวา่ ความน่าสนใจของโฆษณามีผล ต่อแรงจูงใจในการเลือก

ซ้ือและทาํให้เกิดความรู้สึกการอยากทดลองใช้สินค้า ในส่วนของการแจก สินค้าทดลองนั้ น

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัไม่มัน่ใจในการท่ีจะซ้ือสินคา้นั้นใชห้ลงัจากการไดท้ดลองใชสิ้นคา้ 
 

5.2.2 ผลการวเิคราะห์เพือ่เปรียบเทียบระดับความสําคัญทีม่ีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาด

ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้าของผู้ประกอบการร้านซักอบรีดในพื้นที่เขตภาคกลาง

ของประเทศไทย จําแนกตามข้อมูลของกจิการของผู้ประกอบการร้านซักอบรีด 

 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีจาํนวนเคร่ืองซักผา้แตกต่างกนั ให้ความสําคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนัในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เน่ืองจากวา่ผูป้ระกอบการร้านซกั

อบรีดท่ีมีจาํนวนเคร่ือง 9 เคร่ืองข้ึนไป มีความตอ้งการใช้ผลิตภณัฑ์ซักผา้จาํนวนมาก สาเหตุจาก

จาํนวนเคร่ืองซกัผา้หลายเคร่ือง จึงใหค้วามสาํคญัต่อช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ียนิดีส่งของถึงร้าน  

 ผูป้ระกอบร้านซกัอบรีดท่ีจาํแนกประเภทของผูท่ี้ใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั ให้ความสาํคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนัในดา้นราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยในด้าน

ราคาพบวา่ เน่ืองจากร้านซกัรีดท่ีมีลูกคา้ประจาํเป็นโรงแรม บริษทัท่ีส่งซกัจาํนวนมากมกัมีขอ้จาํกดั

เร่ืองเวลาร้านซักรีดส่วนใหญ่จึงมักบริการผูท่ี้ใช้บริการประเภทบุคคลทั่วไปมากท่ีสุดเพราะ

ดาํเนินงานไดย้ืดหยุ่นกว่า ไม่ถูกกดดนักาํหนดส่งงาน และเรียกราคาสูงข้ึนได้ถา้ให้ซักผา้พิเศษท่ี

ตอ้งใชน้ํ้ ายาซกัผา้ราคาแพง และร้านซกัรีดท่ีมีลูกคา้ประจาํเป็นโรงแรม บริษทัท่ีส่งซักจาํนวนมาก

จะถูกกดดนัดา้นราคาจึงตอ้งลดตน้ทุนผลิตภณัฑซ์กัผา้ดว้ยการซ้ือท่ีราคาถูกหรือมีส่วนลดราคา 

  ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีจาํนวนพนกังานแตกต่างกนั ให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดแตกต่างกนัทุกดา้น  ดา้นผลิตภณัฑซ์กัผา้ พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีเป็น

ร้านใหญ่ จึงมีพนกังานหลายคนจะมีความครบถว้นกวา่ในเร่ืองของการซัก เช่น การซักผา้ห่ม ซัก

แหง้ จึงตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั ดา้นราคา พบวา่ ร้านซกัอบรีดมีพนกังายหลายคนช่วยสร้าง

รายไดใ้ห้เจา้ของร้านมากข้ึน เพราะยิ่งพนกังานหลายคนสามารถรับงานไดม้ากข้ึน และราคามีความเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เหมาะสมเม่ือเทียบกบัตราสินคา้ท่ีทางร้านเลือกใช ้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผลิตภณัฑ์ซกัผา้ควร

สามารถหาซ้ือไดง่้ายในร้านคา้ปลีกใกล้ๆ  ไม่เสียเวลาเดินทาง และมีบริการขนส่ง แบบส่งด่วนถา้

ซ้ือจาํนวนมาก และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ร้านท่ีพนกังานหลายคน เป็นร้านท่ีมีปริมาณ

การซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้มากจึงตอ้งการส่วนลดปริมาณ 

 ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีระยะเวลาในการดาํเนินการแตกต่างกนั ให้ความสําคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนัทุกดา้น ร้านท่ีเปิดมาเป็นระยะเวลานานส่วนมากจะมีร้านท่ี

ซ้ือประจาํ มากกวา่ร้านท่ีเปิดใหม่ซ่ึงอาจเปล่ียนร้านท่ีซ้ือไปเร่ือย ๆ หรือซ้ือจากร้านคา้ออนไลน์ท่ีมี

ส่วนลดสูง 

  ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดท่ีมีรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั ให้ความสําคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนัทุกดา้น ยิ่งผูป้ระกอบการมีรายไดม้ากข้ึน ความตอ้งการท่ีจะ

ซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ก็มีมากข้ึนเช่นกนั ตอ้งการบริการส่งของถึงร้าน ส่วนลดท่ีมากข้ึน  เป็นตน้  

 

 5.2.3 ผลการวเิคราะห์เพื่อเปรียบเทยีบระดับความสําคัญที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาด

ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้าของผู้ประกอบการร้านซักอบรีดในพื้นที่เขตภาคกลาง

ของประเทศไทย จําแนกตามพฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ซักผ้า 

 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีชนิดของผลิตภณัฑ์ซักผา้แตกต่างกนั ให้ความสําคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกัน ในด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า ผูป้ระกอบการ

เลือกใช้นํ้ ายาซักผา้มากกว่าผงซักฟอก เพราะสามารถหาซ้ือได้ง่ายในร้านค้าปลีกใกล้บ้าน ไม่

เสียเวลาเดินทาง และร้านท่ีซ้ือมีบริการขนส่ง แบบส่งด่วน และท่ีสําคญัสามารถสั่งซ้ือออนไลน์ได้

เพื่อความสะดวกของผูใ้ชบ้ริการอีกดว้ย 

ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดมีแหล่งท่ีใช้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้แตกต่างกนั ให้ความสําคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกัน ในด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาด โดยในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า ซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ตามร้านคา้ปลีกมากท่ีสุด 

เพราะวา่สามารถหาซ้ือไดง่้ายในร้านคา้ปลีกใกลบ้า้น ไม่เสียเวลาเดินทางไปห้างสรรพสินคา้  และ

ในด้านการส่งเสริมการตลาด การสั่งซ้ือออนไลน์จากร้านคา้ออนไลน์ เช่น ชอปพี ลาซาดามกัมี

ส่วนลดจูงใจการซ้ือ  และยงัมีความสะดวก รวดเร็ว ไม่ตอ้งออกมาขนส่งสินคา้เองอีกดว้ย 

 ผูป้ระกอบร้านซักอบรีดมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้แตกต่างกนั ให้ความสําคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ์ซกัผา้ และดา้นส่งเสริมการตลาด  โดยใน

ดา้นผลิตภณัฑ์ซักผา้ ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือนจะซ้ือคร้ังละเป็น

ปริมาณมาก เวลาซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ก็จะซ้ือยกแพก็ ยกห่อ เพื่อความประหยดัเงิน และประเวลาใน

การเดินทางมาหลายคร้ังต่อเดือน และในด้านการส่งเสริมการตลาด อยากให้มีการทาํโปรโมชั่น

หลายรูปแบบ เช่น ลดราคา แถมสินคา้ เพื่อดึงดูดผูป้ระกอบการสนใจผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ควรมีการ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สะสมยอดซ้ือ แลว้ให้สิทธิประโยชน์ต่าง ๆ  เช่น ของสัมมนาคุณ หรือ บตัรเงินสด  หรืออุปกรณ์ท่ี

ใชใ้นการซกัผา้ หรือมีสินคา้แถมจะช่วยดึงดูดลูกคา้ไดม้ากข้ึนอีกดว้ย  

 ผู ้ประกอบการร้านซักอบรีดท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์ซักผ้าแตกต่างกัน ให้

ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดแตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ์ซกัผา้ ดา้นราคา และดา้น

การส่งเสริมการตลาด   ในด้านผลิตภัณฑ์ซักผา้ พบว่า ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ซักผา้แต่ละคร้ังมีราคาสูง เพราะตอ้งเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ซกัผา้ท่ีหลากหลายสําหรับแต่ละ

เน้ือผา้แต่ละชนิดท่ีลูกคา้นาํมาส่ง และตอ้งมัน่ใจว่าสามารถในการทาํลายคราบสกปรกสูง ซักผา้

สะอาด  ในดา้นราคา พบวา่ ผูป้ระกอบการมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้สูง เพราะตอ้งการ

ให้ผา้สะอาดจึงตอ้งยอมจ่ายเงินซ้ือของดีเพื่อให้เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ซกัผา้ท่ีเลือกมา

ดว้ย   และในดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้

สูงสนใจผลิตภณัฑ์ซักผา้ท่ีมีการทาํโปรโมชัน่หลายรูปแบบ เช่น ลดราคา แถมสินคา้ มีการสะสม

ยอดซ้ือ แลว้ใหสิ้ทธิประโยชน์ต่าง ๆ  เช่น ของสมัมนาคุณ หรือ บตัรเงินสด ทาํให้สร้างแรงจูงใจใน

การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นมากข้ึนดว้ย 

 ผูป้ระกอบการร้านซักอบรีดจาํแนกผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ซักผา้ท่ี

แตกต่างกนั ให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดแตกต่าง ในด้านผลิตภณัฑ์ซักผา้ และ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ผูท่ี้เคยเปิดร้านมาก่อนเป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ

เลือกใช้ผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ เพราะผูท่ี้เคยเปิดร้านมาก่อนมีประสบการณ์ว่า ลูกคา้ แบบไหน ไม่ชอบ

แบบไหน ผลิตภณัฑซ์กัผา้แบบไหนใชดี้และไม่ทาํใหเ้คร่ืองซกัผา้เสียหายในระยะยาว 

 

5.3. ข้อเสนอแนะ 

 

5.3.1 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจัิยคร้ังนี้ 

จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะเพื่อนาํไปปรับใชต้ามแผนทางการตลาด 4Ps 

ดงัต่อไปน้ี  

ด้านผลิตภัณฑ์ซักผ้า ผูผ้ลิตผลิตภัณฑ์ซักผา้ควรมีปรับปรุงการบรรจุภัณฑ์เก็บรักษา

ผลิตภัณฑ์ให้คงคุณภาพได้ดี และมีชนิดให้เลือกใช้หลากหลายสําหรับแต่ละเน้ือผา้ เช่น ผา้ท่ี

ตอ้งการถนอมสีให้คงทนควรใชผ้ลิตภณัฑ์ซักผา้แบบไหน หรือผา้ท่ีตอ้งการควรสะอาดขจดัคราบ

ควรใชแ้บบไหน เป็นตน้ และท่ีสําคญัขนาดของบรรจุภณัฑ์ควรมีการปรับปรุงให้สะดวกต่อการใช้

งานยิง่ข้ึน และผลิตภณัฑซ์กัผา้ควรช่วยยดือายกุารใชง้านของเคร่ืองซกัผา้ให้คงทน ไม่เป็นคาบ ลา้ง

ถงัในนํ้าเดียวไดเ้พื่อความคงทนของสภาพถงัซกัผา้ 

ดา้นราคา  ผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีด  ควรคาํนึงถึง  เร่ืองค่าใชจ่้ายคุม้ กบั รายไดจ้าก การ 

ดาํเนินงานมากท่ีสุด และราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ   ชนิดของผลิตภณัฑท่ี์ใชก้บัผา้ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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พิเศษอาจตั้งราคาต่อมิลลิลิตรใหสู้งข้ึนไดแ้ต่ลดขนาดบรรจุภณัฑใ์หร้าคารวมไม่สูงเกินไป    

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ควรมีการสั่งซ้ือออนไลน์ไดร้วดเร็ว  มีบริการขนส่งแบบส่ง

ด่วนถึงร้านซักรีด และมีวางจาํหน่ายในแหล่งใกลชุ้มชนท่ีมีร้านซักรีดตั้งอยู่เพื่อร้านซักรีดรายยอ่ย

หรือลุกคา้ผูใ้ชส้ามารถหาซ้ือไดง่้าย  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออนไลน์ให้หลากหลาย เพื่อการ

เข้าถึงของผูป้ระกอบการ และมีการสะสมยอดซ้ือ แล้วให้สิทธิประโยชน์ต่าง ๆ  เช่น ส่วนลด 

อุปกรณ์ในการซักรีดผา้ เพื่อสร้างแรงบันดาลใจและเป็นการกระตุ้นให้ผูป้ระกอบการเลือกใช้

ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ มากข้ึน  
 

5.3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยในอนาคต 

 - การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัในเขตภาคกลางของประเทศไทย ผูว้ิจยัเห็นวา่การวิจยัคร้ัง

ต่อไปควรมีการขยายขอบเขตของกลุ่มเป้าหมายในทุกภาค เพือ่นาํผลวจิยัมาเปรียบเทียบ และพฒันา

ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูป้ระกอบการซกัอบรีด  

- การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ืองของผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการซักอบรีด 

ผูว้ิจยัเห็นว่าการวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาในด้านของตน้ทุนในการทาํธุรกิจซักอบรีด หรือ

บริษทัท่ีให้บริการทาํความสะอาด เพื่อนาํผลวิจยัมาเปรียบเทียบและพฒันาให้ตรงกบัความตอ้งการ

ของผูป้ระกอบการ 

- การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ืองของผลิตภณัฑ์ซักผา้ของผูป้ระกอบการซักอบรีด 

ผูว้ิจยัเห็นวา่การวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาในดา้นของการวเิคราะห์เชิงตน้ทุนและผลตอบแทน

ดา้นการคา้ขายผลิตภณัฑ์ซักผา้ของร้านคา้ปลีก เพื่อนาํผลวิจยัมาเปรียบเทียบและพฒันาให้ตรงกบั

ความตอ้งการของผูป้ระกอบการ 
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แบบสอบถาม 

หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาบริหารธุรกิจ 

สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

เร่ือง การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ซักผ้าของผู้ประกอบการร้านซักรีดในพืน้ทีเ่ขตภาคกลาง

ของประเทศไทย 

 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของกิจการร้านซกัอบรีด 

คําช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย √  ลงในชอ่ง �  หนา้ขอ้ท่ีท่านเลือกหรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่ง

ใหต้รงกบัความเป็นจริงและเหมาะสมกบัท่านมากท่ีสุด 

 

1. ขนาดของกิจการ 

 1.1 ทุนจดทะเบียน  __________________ บาท 

 1.2 มีจาํนวนเคร่ืองซกัผา้ ______________ เคร่ือง/ร้าน 

2. ประเภทของผูท่ี้ใชบ้ริการร้านซกัอบรีดของท่าน 

  บริษทัหา้งร้าน/โรงแรม/ร้านอาหาร  บุคคลทัว่ไป   ทั้ง 2 อยา่ง 

3. จาํนวนพนกังานภายในร้านของท่าน  

 คนเดียว      2 – 4 คน     5 คนข้ึนไป   

4. ระยะเวลาในการดาํเนินการ (ตั้งแต่เปิดร้านจนถึงปัจจุบนั) 

 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 ปี   มากกวา่ 1 ปี – 3 ปี  

 มากกวา่ 3 ปี – 5 ปี    5 ปีข้ึนไป 

5. ระดบัรายไดข้องร้านเฉล่ียต่อเดือน  

 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั15,000 บาท   15,001-20,000 บาท  20,001-25,000 บาท  

 25,001-30,000 บาท    30,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้ของผูป้ระกอบการร้านซกัอบรีดใน

พื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย 

1. ชนิดของผลิตภณัฑซ์กัผา้ท่ีใชบ้่อยท่ีสุด 

 ผงซกัฟอก  นํ้ายาซกัผา้  อ่ืน ๆ__________(โปรดระบุ) 

2. เหตุผลหลกัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ (สามารถเลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 กล่ินหอมติดทนนาน   ราคาถูก 

 มีฟองมาก    ลา้งนํ้าง่าย ไม่ตกคา้งบนผา้ 

 ขจดัคราบหมดจด   ทาํใหสี้ของผา้ไม่ซีด/สีไม่ตก 

 อ่ืน ๆ _________________ 

3. แหล่งท่ีใชใ้นการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

   ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือหา้งสรรพสินคา้   ร้านคา้ปลีกดั้งเดิม 

    ร้านคา้ส่งท่ีขายเฉพาะผูป้ระกอบการ 

   สั่งซ้ือทางออนไลน์ 

4. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

 นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน    1 คร้ังต่อเดือน   

มากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน (เดือนละหลายคร้ัง) 

5. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์ซกัผา้แต่ละคร้ัง 

 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท   1,001 – 2,000 บาท  

  มากกวา่ 2,001 บาทข้ึนไป 

6. ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ 

 ตวัเอง  ลูกคา้  พนกังานขายของร้านท่ีซ้ือ/บริษทัคู่คา้ 

 เพื่อน/ผูท่ี้เปิดร้านซกัอบรีดเหมือนกนั   ญาติ 

 อ่ืน ๆ__________(โปรดระบุ) 
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ส่วนที ่3 เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑซ์กัผา้ของผูป้ระกอบการร้าน

ซกัอบรีดในพื้นท่ีเขตภาคกลางของประเทศไทย 

คําช้ีแจง : ขอใหท้่านผูเ้ช่ียวชาญไดก้รุณาแสดงความคิดเห็นของท่านท่ีมีต่อประสมทางการตลาดใน

การเลือกรับชมรายการช่องทีวดิีจิตอลของผูช้มในเขตภาคกลาง 

โดยใส่เคร่ืองหมาย ( √ ) ลงในช่องความคิดเห็นของท่านพร้อมเขียนขอ้เสนอแนะท่ีเป็นประโยชน์

ในการนาํไปพิจารณาปรับปรุงต่อไป 

5=สาํคญัมากท่ีสุด 4=สาํคญัมาก 3=สาํคญัปานกลาง 2= สาํคญันอ้ย 1=สาํคญันอ้ยท่ีสุด/ไม่สาํคญั 

การตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ซักผ้าของ

ผู้ประกอบการซักรีดในพืน้ทีเ่ขตภาคกลาง 

 

สําคญั

มาก

ทีสุ่ด 

5 

สําคญั

มาก 

4 

สําคญั

ปาน

กลาง 

3 

สําคญั

น้อย 

2 

สําคญั

น้อยทีสุ่ด/

ไม่สําคญั 

1 

1. ด้านผลติภัณฑ์ซักผ้า      

1.1 ซกัผา้สะอาด      

1.2 สามารถในการทาํลายคราบสกปรกสูง      

1.3 มีกล่ินหอมติดทนนาน แมจ้ะไม่ใชน้ํ้ายาปรับผา้นุ่ม      

1.4 ช่วยยดือายกุารใชง้านของเคร่ืองซกัผา้      

1.5 ขนาดของบรรจุภณัฑส์ะดวกต่อการใชง้าน      

1.6 บรรจุภณัฑเ์ก็บรักษาผลิตภณัฑใ์หค้งคุณภาพไดดี้      

1.7 มีชนิดใหเ้ลือกใชห้ลากหลายสาํหรับแต่ละเน้ือผา้      

1.8 ถนอมและไม่ทาํลายเน้ือผา้      

1.9 ทาํใหผ้า้สีไม่ตก      

2. ด้านราคา      

2.1 ค่าใชจ่้ายเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑซ์กัผา้      

2.2 ค่าใชจ่้ายเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑซ์กัผา้      

2.3 ค่าใชจ่้ายคุม้กบัรายไดจ้ากการดาํเนินงาน      

2.4 ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัตราสินคา้      

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      

3.1 สามารถหาซ้ือไดง่้ายในร้านคา้ปลีกใกลบ้า้น ไม่

เสียเวลาเดินทาง 

     

 

 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



107 

การตัดสินใจเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ซักผ้าของ

ผู้ประกอบการซักรีดในพืน้ทีเ่ขตภาคกลาง 

 

สําคญั

มาก

ทีสุ่ด 

5 

สาํคญั

มาก 

4 

สําคญั

ปาน

กลาง 

3 

สําคญั

น้อย 

2 

สําคญั

น้อยทีสุ่ด/

ไม่สําคญั 

1 

3.2 สั่งสินคา้ใหม้าส่งท่ีร้านไดทุ้กเม่ือท่ีตอ้งการ      

3.3 สั่งซ้ือออนไลน์ได ้      

3.4 มีการจดัส่งสินคา้โดยตรงจากหา้งสรรพสินคา้ 

ร้านคา้ ตวัแทนจาํหน่าย หรือ ตามงานแสดงสินคา้ต่าง 

ๆ 

     

3.5 มีบริการขนส่ง แบบส่งด่วน      

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      

4.1 มีส่วนลดเม่ือมีการซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมาก      

4.2 เม่ือมีผลิตภณัฑใ์หม่ มีสินคา้ใหท้ดลองใช ้      

4.3 พนกังานขายสามารถแนะนาํผลิตภณัฑซ์กัผา้ท่ี

เหมาะกบัการใชง้าน 

     

4.4 มีสินคา้แถม      

4.5 มีการสะสมยอดซ้ือ แลว้ใหสิ้ทธิประโยชน์ต่าง ๆ  

เช่น ของสัมมนาคุณ หรือ บตัรเงินสด 

     

4.6 มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือออนไลน์      

4.7 มีการทาํโปรโมชัน่หลายรูปแบบ เช่น ลดราคา แถม

สินคา้ 

     

4.8 เม่ือซ้ือสินคา้จาํนวนมากไดส่้วนลดเพิ่ม      

4.9 มีส่วนลดตามฤดูกาล      

 

ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะ 

ท่านคิดวา่ผูผ้ลิตควรมีการปรับปรุงการขายผลิตภณัฑซ์กัผา้อยา่งไรเพื่อใหเ้หมาะสมแก่กิจการร้าน

ซกัอบรีด 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
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