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บทคัดยอ  
 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพ่ือการศึกษาปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ซ่ึงปจจัยท่ี
นํามาใชศึกษาในครั้งนี้มี 5 ปจจัย ไดแก ดานการจูงใจ ดานการรับรู ดานการเรียนรู ดานทัศนคติ 
และดานบุคลิกภาพโดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน ท่ีเปนผูตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม โดยใชแบบสอบถามปลายปดเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูล และวิเคราะหขอมูลโดยใชคาสถิตริอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Means) คาสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) และใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Multiple Regressions)  

ผลการศึกษาขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20 – 30 ป สถานภาพสมรส มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีอาชีพ
เปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,000 – 20,000 บาท  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจ ปจจัยทางดาน
จิตวิทยาดานการรับรู ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติ 
ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการโดยในการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ พบวา ปจจัยดานการเรียนรู มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขต
จังหวัดสมุทรปราการ มากท่ีสุด รองลงตามลําดับไดแก ปจจัยดานทัศนคติ ปจจัยดานบุคลิกภาพ 
และปจจัยดานการรับรู สวนปจจัยดานการจูงใจ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ นอยท่ีสุด โดยมีการวิเคราะห
ในรายละเอียดของแตละปจจัยตามลําดับความสําคัญ พบวา  ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู
ผูบริโภคใหความสําคัญกับการทดลองใชผงซักฟอกยี่หอใหมๆ และคุณสมบัติใหมๆ สวนปจจัย



ทางดานจิตวิทยาดานทัศนคต ิผูบรโิภคใหความสําคัญกับทัศนคติท่ีวาผงซักฟอกมีประสิทธิภาพ
และคุณสมบัติตรงตามท่ีมีการโฆษณา สวนปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ ผูบริโภคใหความ 
สําคัญกับการดําเนินชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไป สวนปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรู ผูบริโภคให
ความสําคัญกับคุณสมบัติของผงซักฟอก เชน ขจัดคราบสกปรก ขจัดกล่ินอับ ผสมน้ํา ยาปรับผานุม 
และปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจ ผูบริโภคใหความสําคัญกับบริษัทผูผลิตผงซักฟอกท่ีเปน
ยอมรับและมีช่ือเสียงในดานการพัฒนานวัตกรรม 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

ผลงานวิจัยฉบับนี้สําเร็จไดดวยด ีดวยความกรุณาเปนอยางสูงจาก ดร.นิตนา สุริศักดิ ์ ซ่ึง
เปนอาจารยท่ีปรึกษา โดยไดใหคําปรึกษา ขอช้ีแนะ คําแนะนํา เพ่ือการปรับปรุง และแกไขใหผล
งานวิจัยมีความถูกตองสมบูรณ รวมถึงความชวยเหลือหลายส่ิงหลายอยาง จนกระท่ังลุลวงไปได
ดวยดี ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ ท่ีนี ้

ขอขอบพระคุณผูทรงคุณวุฒิทานอ่ืน  ๆท่ีตรวจสอบ และใหคําแนะนําในการสรางเครื่องมือ
ในการวิจัย ขอบคุณและขอบใจพ่ีๆ และเพ่ือนๆ MBA Night 1 มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ทุกคนท่ีคอย
ใหกําลัง และใหความชวยเหลือตลอดมา 

สุดทายนี้ ขอกราบขอบพระคุณบุพการี ท่ีใหการสนับสนุน และใหโอกาสในการศึกษาตอ
ปริญญาโท ซ่ึงเปนผูท่ีใหทุกส่ิงทุกอยางกับผูวิจัยเปนอยางมาก 

หากผลงานวิจัยนี้มีขอผิดพลาด หรือบกพรองประการใด ผูวิจัยขอนอมรับไวแตเพียงผูเดียว 
แตหากผลงานวิจัยนี้จะมีคุณคาและประโยชนอยูบาง ผูวิจัยใครขออุทิศสวนท่ีดีท้ังหมดแกทานผูท่ีมี
สวนรวมในผลงานวิจัยนี ้
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บทนํา 
 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา     
ผงซักฟอก เปนสินคาอุปโภคท่ีจําเปนอยางหนึ่งในชีวิตประจําวันของมนุษย เพ่ือใชชําระ

ลางคราบส่ิงสกปรกออกจากเส้ือผา เครื่องนุงหม  นอกจากนี้ยังสามารถใชทําความสะอาดเครื่องใช
ตางๆ ไดอีกดวย  

ผงซักฟอกผลิตขึ้นใชครั้งแรกท่ีประเทศเยอรมัน ในชวงสงครามโลกครั้งท่ี 1 (อารัมภรัตน 
รัชดานุรักษ, 2548) เนื่องจากชวงนั้นเกิดการขาดแคลนไขมันวัว และน้ํามันพืช ซ่ึงเปนวัตถุดิบสําคัญ
ท่ี ใชในการผลิตสบู นักวิทยาศาสตรจึงไดคิดคนสารสังเคราะหชนิดใหมขึ้นมา ซ่ึงเรียกวา 
ผงซักฟอก เพ่ือนํามาชําระลางแทนสบู ตอมาจึงไดมีการคนควาพัฒนาสูตรผงซักฟอกกันมากมาย  

ประเทศไทยไดนําเขาผงซักฟอกยี่หอ “แฟบ” จากตางประเทศในชวงสงครามโลกครั้งท่ี 2 
โดยบริษัท หลุยสทีเลียวโนเวนส จํากัด (อารัมภรัตน รัชดานุรักษ, 2548) และไดรับความนิยม เพราะ
สามารถชําระลางส่ิงสกปรกไดดีกวาสบู และสะดวกในการใชงานมากกวาสบู ตอมาในป พ.ศ. 2500 
บริษัท คอลเกตปาลมโอลีฟ จํากัด ไดจัดตั้งโรงงานผลิต และจําหนายผงซักฟอกครั้งแรกในประเทศ
ไทย เนื่องจากผงซักฟอกเปนผลิตภัณฑเคมี ซ่ึงวัตถุดิบท่ีใชแตกตางกัน โดยขึ้นอยูกับสูตรการผลิต
ของแตละบริษัท และสารเคมีบางตัวอาจใชทดแทนกันได ดังนั้น วัตถุดิบท่ีใชสวนใหญจึงตองนํา 
เขาจากตางประเทศ   

ปจจุบันตลาดผงซักฟอกมีการแขงขันกันคอนขางสูง ผูผลิตแตละบริษัทมีการปรับกลยุทธ
ตางๆ โดยการพัฒนาสินคาเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา 
ทําใหผูผลิตผงซักฟอกเนนการคิดคนนวัตกรรมใหมๆ และตระหนักถึงผลกระทบท่ีมีตอส่ิงแวดลอม
ควบคูกัน จึงทําใหมีผงซักฟอกสูตรตางๆ มากมายหลากหลายแบรนด เพ่ือสรางสรรคผลิตภัณฑใหมี
ความแตกตางจากผลิตภัณฑท่ีมีอยูเดิมในตลาด และสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
นอกเหนือจากการใชกลยุทธดานราคา และการสงเสริมการตลาดเพียงเทานั้น จึงสงผลใหผงซักฟอก
ไดถูกคิดคนขึ้นในรูปแบบใหมๆ อยูเสมอ เพ่ือใหสามารถตอบสนองพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมี
ความหลากหลายและเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา  

จากพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลง และความกาวหนาดานนวัตกรรม ทําใหผูผลิต
มีการปรับเปล่ียนกลยุทธดานการพัฒนาผลิตภัณฑ ดานการตลาด และดานการกระจายสินคา ซ่ึงใน
ดานการพัฒนาผลิตภัณฑนั้นไดมีการคิดคนผลิตภัณฑใหมๆ อยูเสมอ ทําใหผงซักฟอกในปจจุบัน
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สามารถตอบสนองไดหลากหลายวัตถุประสงคการใชงาน เชน ผงซักฟอกท่ีผสมของน้ํายาปรับผา
นุม ผงซักฟอกซักผาสี ผงซักฟอกขจัดกล่ินอับ เปนตน นอกจากนี้ยังมีหลากหลายสูตร เชน สูตร
เขมขน สูตรมาตรฐาน สูตรน้ํา เปนตน ซ่ึงศูนยวิจัยกสิกรไทย (บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด, 
2552) ไดอธิบายตลาดผงซักฟอกในประเทศไทยป 2552 ซ่ึงมีมูลคาตลาดประมาณ 13,000 ลานบาท 
เปนของบริษัทยูนิลีเวอร 55% ไลออน 19% คาโอ 18% พีแอนดจี 3% และอ่ืนๆ 3%  เปนยี่หอบรีส 
42% แอทแทค 17% โอโม 16%  เปา 12%  เอสเซนส 4% แฟบ 3% และโปร 2% โดยแบงตาม
คุณสมบัติการใชงานเปนผงซักฟอกพ้ืนฐาน 60% ซักผาขาว 12% ซักผาสี 10% ขจัดกล่ินอับ 10%  
ผสมน้ํายาปรับผานุม 8% เปนสูตรมาตรฐาน 60% สูตรเขมขน 48% และสูตรน้ํา 8% 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย (บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด, 2552) คาดวาในป 2553 ตลาด
ผงซักฟอกยังคงมีการแขงขันท่ีรุนแรงตอเนื่องจากป 2552 ท่ีมีมูลคาตลาดประมาณ 13,000 ลานบาท 
ศูนยวิจัยกสิกรไทยคาดวาในป 2553 ตลาดผงซักฟอกของไทยจะมีมูลคาใกลเคียง 14,000 ลานบาท 
และมีแนวโนมขยายตัวไดตอเนื่องไมต่ํากวารอยละ 6 เนื่องจากผงซักฟอกเปนสินคาท่ีควบคุมราคา
โดยภาครัฐ ผูผลิตจึงหลีกเล่ียงท่ีจะทําการแขงขันในดานราคา แตหันมาเนนทําการแขงขันทางดาน
นวัตกรรมเปนหลัก เพราะผงซักฟอกเปนสินคาท่ีอาจจะแตกตางกันบางในบางชนิด แตสวนใหญ
สามารถจะทดแทนกันได การปรับขึ้นราคาของผูผลิตบางราย อาจสงผลใหสวนแบงตลาดของตน
ลดลงได  ดังนั้น การพัฒนาดานนวัตกรรมถือเปนปจจัยท่ีสําคัญตอการขยายตัวของตลาดผงซักฟอก
ของไทย  

การผลิตผงซักฟอกของไทยสวนใหญเปนการผลิตเพ่ือจําหนายในประเทศ โดยโครงสราง
ของตลาดเปนลักษณะผูขายนอยราย เนื่องจากการเขาสูตลาดผงซักฟอกจะตองใชระยะเวลาในการ
สรางแบรนดใหเปนท่ีรูจักจนไดรับการเช่ือถือและการไววางใจจากผูบริโภค ผูผลิตแตละรายจะออก
ผลิตภัณฑผงซักฟอกหลากหลายยี่หอท่ีสามารถครอบคลุมในหลายประเภทการใชงาน และมีระดับ
ของราคาท่ีแตกตางกันตามกลุมเปาหมายของแตละผลิตภัณฑ เพ่ือเปนการเจาะกลุมผูบริโภคในแต
ละระดับ แตละพ้ืนท่ีอยางท่ัวถึง ขณะท่ีผูผลิตบางรายจะเนนผลิตภัณฑสําหรับผูบริโภคเฉพาะกลุม 
หรือเจาะเฉพาะตลาดตางจังหวัด หรือจําหนายในเพียงบางพ้ืนท่ีเทานั้น บางผลิตภัณฑเจาะเฉพาะ
กลุมลูกคาในระดับกลาง ระดับลางท่ีมีกําลังซ้ือไมมากนัก ซ่ึงไดรับการตอบรับจากผูบริโภคมากขึ้น
ในยุคเศรษฐกิจตกต่ําขณะนี ้  
  ดังนั้น ผงซักฟอกท่ีเนนการแขงขันดานเทคโนโลยี หรือดานนวัตกรรม และดีตอสุขภาพ
ของผูบริโภคและดีตอส่ิงแวดลอม  และยังสามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคได  จึง
เปนท่ีนาสนใจสําหรับผูบริโภค  
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ดวยเหตุนี้ ทําใหผูวิจัยสนใจท่ีจะศึกษาวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาในดานการจูงใจ การรับรู 
การเรียนรู ทัศนคติ และบุคลิกภาพท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกของผูบริโภค และจาก
ขอมูลของจังหวัดสมุทรปราการ พบวาจังหวัดสมุทรปราการอยูในเขตปริมณฑลท่ีเศรษฐกิจมีความ
เจริญท่ีสุด มีโรงงานอุตสาหกรรม มีจํานวนประชากรมากเปนอันดับ 2 รองจากกรุงเทพมหานคร ทํา
ใหจังหวัดสมุทรปราการเปนท่ีรองรับการขยายตัวจากกรุงเทพมหานคร ท้ังในดานการผลิตในภาค 
อุตสาหกรรม และดานการกระจายตัวของประชากร ทําใหประชากรยายถ่ินจากท่ีอ่ืนเขามาอาศัยอยู
ในจังหวัดสมุทรปราการเปนจํานวนมาก (สํานักงานจังหวัดสมุทรปราการ, 2552) ทําใหมีประชากร
หลากหลายกลุม เชน นักเรียน นักศึกษา พนักงาน ขาราชการ เปนตน จึงเปนเหตุผลใหผูวิจัยทําการ
วิจัยเรื่อง “การศึกษาปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ”  

 
วัตถุประสงคของการวิจัย  

เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานจติวิทยาท้ัง 5 ปจจัย ไดแก ดานการจูงใจ ดานการรับรู ดานการ
เรียนรู ดานทัศนคติ และดานบุคลิกภาพท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภค 
 
ขอบเขตของการศึกษา  

1. กลุมประชากรที่ทําการศึกษาในคร้ังนี ้คือ ประชากรในเขตจังหวัดสมุทรปราการ โดยการสุม
จากกลุมตัวอยาง เชน นักศึกษา แมบาน พนักงาน ขาราชการ เจาของกิจการ   

2. สถานที่ที่ทําการศึกษาในคร้ังนี ้คือ เขตจังหวัดสมุทรปราการ   
3. ระยะเวลาที่ทําการศึกษาในคร้ังนี ้คอื เดือนกุมภาพันธ ถึง เดือนพฤษภาคม โดยแบงเปน 

3.1 เดือนกุมภาพันธ  เปนการศึกษาถึงหัวขอของปญหาและคนควาหาขอมูลในการทําวิจัย 
3.2 เดือนมีนาคม  เปนการสืบคนขอมูลเกี่ยวกับแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ และเก็บ

ขอมูลเพ่ือทําการวิจัย 
3.3 เดือนเมษายน  เปนการวิเคราะหขอมูลท่ีไดจากการวิจัยและทําการสรุปผล 
3.4 เดือนพฤษภาคม  เปนการนําเสนอขอมูลการวิจัย 

4. วิธีการที่ใชศึกษาในคร้ังนี้ คือ การเก็บรวบรวมขอมูลจากขอมูลปฐมภูมิและขอมูลทุติยภูมิ 
4.1 แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากประชากรกลุม

ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด 



 4 

4.2 แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงตางๆ 
เชน ตํารา นิตยสาร วารสารตางๆ ขอมูลทางอินเทอรเน็ต บทความ วิทยานิพนธและ
งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

5. ตัวแปรที่ใชในการศึกษา คือ 
5.1 ตัวแปรตน/ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก ปจจัยทางดานจิตวิทยา 

ประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู  ทัศนคติ และบุคลิกภาพ 
5.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน

ดานนวัตกรรม 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย  
 

วิจัยเรื่อง  การศึกษาปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ มีกรอบแนวคิดการวิจัยดังนี ้
   
ภาพท่ี 1:  กรอบแนวความคิด 
                       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตัวแปรตน/ตัวแปรอิสระ 
(Independent Variables) 

ตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) 

ปจจัยทางดานจิตวิทยา 
การจูงใจ 
การรับรู 
การเรียนรู 
ทัศนคต ิ
บุคลิกภาพ 
 

การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรม 
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อธิบายกรอบแนวคิดโดยยอ ดังนี ้
1. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจ เปนปจจัยท่ีใชศึกษาถึงส่ิงท่ีเปนตัวกระตุนใหผูบริโภค

เกิดความตองการผลิตภัณฑ ท้ังในดานประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ ช่ือเสียงบริษัท คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

2. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรู เปนปจจัยท่ีใชศึกษาถึงขอมูลขาวสารจากส่ือตางๆ ท้ัง
ในดานผลิตภัณฑ คุณสมบัติ ประสิทธิภาพ ช่ือเสียงบริษัท ตราสินคา ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ 

3. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู เปนปจจัยท่ีใชศึกษาถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม
ของแตละบุคคลจากรสนิยม คานิยม ประสบการณสวนบุคคล การโฆษณาจากส่ือตางๆ ท้ังในดาน
ผลิตภัณฑ ตราสินคา คุณสมบัติ ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

4. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติ  เปนปจจัยท่ีใชศึกษาถึงทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอ
ผลิตภัณฑ ซ่ึงเปนความรูสึก ความคิดเห็นและความพึงพอใจของแตละบุคคล ท้ังในดานผลิตภัณฑ 
ตราสินคา ช่ือเสียงบริษัท ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

5. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ เปนปจจัยท่ีใชศึกษาถึงคุณลักษณะท่ีแตกตางกันของ
ผูบริโภคแตละคน ท้ังในดานลักษณะนิสัย รูปแบบการดําเนินชีวิต ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ 
 
สมมติฐานของการวิจัย 

1. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  

2. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  

3. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  

4. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  

5. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ    
1. ผูผลิตสามารถทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน

นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
2. ผูผลิตสามารถทราบถึงปจจัยทางจิตวิทยาท่ีมีความสําคัญตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  
3. ผูผลิตสามารถนําผลท่ีไดจาการวิจัยมาเปนขอมูลในการทําความเขาใจกับความคิด อารมณ 

ความรูสึก การรับรูของผูบริโภค ทําใหผูผลิตสามารถเลือกใชกลยุทธไดอยางเหมาะสม 
4. ผูผลิตสามารถนําผลท่ีไดจากการวิจัยไปเปนแนวทางในการปรับเปล่ียน และพัฒนากลยุทธ

ทางการตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภค เพ่ือเพ่ิมยอดขายและสวนแบงตลาดใหเพ่ิมมากขึ้น และยัง
สรางความไดเปรียบทางคูแขงขันอีกดวย 

5. ผูผลิตสามารถนําผลท่ีไดจากการวิจัยไปเปนแนวทางในการพัฒนา และปรับปรุงผลิตภัณฑ
ใหตอบสนองตรงตามความตองการของผูบริโภค เพ่ือดึงฐานลูกคาเดิมและเพ่ิมฐานลูกคาใหมให
มากขึ้นกวาเดิม 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
1. ปจจัยทางดานจิตวิทยา ( Psychological Factor ) เปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือและการใชผลิตภัณฑ ประกอบดวย 
1.1 การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุน หรือส่ิงจูงใจท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก 

เชน ช่ือเสียงของบริษัทผูผลิต ประสิทธิภาพ คุณสมบัติ เปนตน 
1.2 การรับรู หมายถึง กระบวนการรับรูของผูบริโภคตั้งแตขั้นตอนเปดรับขอมูล ตั้งใจรับขอมูล 

ทําความเขาใจความหมาย และแปลความหมายตอส่ิงเราตางๆ เพ่ือนํามาใชในการตัดสินใจ
ซ้ือผงซักฟอก  ซ่ึงขึ้นอยูกับประสบการณ ความตองการ ส่ิงกระตุน ท่ีแสดงความรูสึกจาก
ประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกล่ิน การไดยิน การไดรส  การไดความรูสึก 
เชน สีสันของบรรจุภัณฑ กล่ินหอม คุณสมบัติ ตรายี่หอ และประโยชนของนวัตกรรมใน
ผงซักฟอก เปนตน  

1.3 การเรียนรู  หมายถึง พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกท่ีเกิดจาก
ประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของผูบริโภคเกิดขึ้นเม่ือผูบริโภคไดรับส่ิงกระตุนและเกิด
การตอบสนอง การเรียนรูเกิดจากอิทธิพล เชน ประสบการณตรงจากการใชผงซักฟอก 
ทัศนคติของผูบริโภค ขอมูลขาวสารจากส่ือตางๆ ตรายี่หอท่ีเคยใช เปนตน 
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1.4 ทัศนคติ  หมายถึง ความรูสึก หรือความพึงพอใจของผูบริโภคในแตละคนท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกของผูบริโภค 

1.5 บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะบุคลิกภาพท่ีแตกตางกันของผูบริโภคแตละคนท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกของผูบริโภค เชน ลักษณะนิสัย ความรูสึก คานิยม ความสนใจ 
รูปแบบการดําเนินชีวิต เปนตน  

2. ผงซักฟอก หมายถึง สารท่ีผลิตขึ้นมาใชแทนสบู ท่ีมีความจําเปนในชีวิตประจําวัน เพ่ือใชใน
การทําความสะอาด ชวยชําระลางคราบส่ิงสกปรกออกจากเส้ือผา เครื่องนุงหม  และยังใชทํา
ความสะอาดเครื่องใชตางๆ ของผูบริโภค 

3. การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Purchase Decision) ในท่ีนี้หมายถึงการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ท่ีเกิดจากปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกของ
ผูบริโภค ซ่ึงมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือตามขั้นตอนของกระบวนการซ้ือ ไดแก ขั้นท่ี 1 การรับรู
ถึงปญหา ขั้นท่ี 2 การคนหาขอมูล ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ขั้นท่ี 4 การตัดสินใจเลือก
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ขั้นท่ี 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ  

4. นวัตกรรม (Innovation) หมายถึง ส่ิงใหมๆ ท่ีเกิดจากการใชความรู และความคิดสรางสรรคท่ี
เปนประโยชน และยังไมเคยมีมากอน หรือพัฒนาดัดแปลงมาจากของเดิมท่ีมีอยูแลวใหทันสมัย 
และใชไดผลดียิ่งขึ้น เปนการนําเอาเทคโนโลยีตางๆ มากอใหเกิดคุณคา และมูลคา ซ่ึงชวยให
การทํางานนั้นมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลสูงกวาเดิม ท้ังยังชวยประหยัดเวลา และแรงงาน
ได ในท่ีนี้ศึกษาเกี่ยวกับผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ เชน ชวยทําลายแบคทีเรีย ขจัดกล่ินอับ 
ผสมน้ํายาปรับผานุม เปนตน 

 



บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ พรอมท้ังนําเสนอหัวขอ
ดังตอไปนี้     

1. ประวัติความเปนมาของผงซักฟอก 
2. ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับนวัตกรรม  
3. ทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับปจจัยทางดานจิตวิทยา 
4. ทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
5. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
1. ประวัติความเปนมาของผงซักฟอก   

ผงซักฟอก หรือท่ีเรียกกันวา “แฟบ” เปนสินคาอุปโภคท่ีจําเปนอยางหนึ่งในชีวิตประจําวัน 
ของมนุษย ซ่ึงมีคุณสมบัติในการชําระลางส่ิงสกปรกออกจากเส้ือผา เครื่องนุงหม และภาชนะตางๆ 
ปจจุบันในทองตลาดมีการผลิตผงซักฟอกออกมามากมายหลายยี่หอ หลายรูปแบบ หลายสูตร  

ผงซักฟอกไดถูกผลิตขึ้นใชเปนครั้งแรกในประเทศเยอรมัน ในชวงสงครามโลกครั้งท่ี 1 
(อารัมภรัตน รัชดานุรักษ, 2548) เนื่องจากในขณะนั้นไขวัวและน้ํามันพืช ซ่ึงเปนวัตถุดิบสําคัญใน
การผลิต สบู เกิดการขาดแคลน นักวิทยาศาสตรจึงไดคิดคนสารสังเคราะหขึ้นมาใหม เพ่ือใชแทน
สบู จากนั้นไดมีการคนควาพัฒนาสูตรผงซักฟอกกันมากมายพรอมกับการเกิดความนิยมในการใช
ผงซักฟอกอยางรวดเร็ว ในประเทศไทยนั้น บริษัทหลุยสทีเลียวโนเวนส จํากดั ไดนําเขาผงซักฟอก
ยี่หอ “แฟบ“ จากตางประเทศในชวงหลังสงครามโลกครั้งท่ี 2 (อารัมภรัตน รัชดานุรักษ, 2548) เพ่ือ
ใชแทนสบูในการซักเส้ือผา และชําระลางส่ิงสกปรกอ่ืน  ๆปรากฏวาเปนท่ีนิยม เพราะสามารถชําระ
ลางส่ิงสกปรกไดดีกวาสบู และสะดวกในการใชมากกวาสบู ตอมาในป พ.ศ. 2500 บริษัท คอลเกต
ปาลมโอลีฟ จํากัด ไดตั้งโรงงานผลิตและจําหนายผงซักฟอกยี่หอ “แฟบ” ในประเทศไทยขึ้น ตอมา
ไดมีผูผลิตผงซักฟอกเกิดขึ้นหลากหลายบริษัท มีการปรับปรุงและพัฒนาคุณภาพใหดีขึ้นเรื่อย  ๆใน
ปจจุบันผงซักฟอกไดรับความนิยมอยางแพรหลายทําใหเกิดการแขงขันในตลาดคอนขางสูง ผูผลิต
จึงตองปรับปรุงคุณภาพและรูปลักษณอยูเสมอ  ๆทําใหในปจจุบันไดมีผงซักฟอกสูตรตางๆ มากมาย
หลากหลายแบรนด 
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ตามมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม คําวา “ผงซักฟอก” หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีมีสารลด
แรงตึงผิวชนิดสังเคราะหหรือชนิดธรรมชาติเปนสวนประกอบหลัก เปนเกลือของกรดซัลโฟนิก มี
สมบัติชําระลางส่ิงสกปรกท้ังหลายเชนเดียวกับสบู สําหรับใชซักผา ครอบคลุมถึง ผงซักฟอกท่ีมี
ลักษณะเปนผงเม็ดเล็กๆ แตไมครอบคลุมถึงผลิตภัณฑซักผาชนิดเหลว  

ผงซักฟอกแบงออกเปน 3 ชนิด คือชนิดซักฟอกดวยมือ ชนิดซักฟอกดวยเครื่องซักผา และ
ชนิดซักฟอกดวยมือและเครื่องซักผา ผงซักฟอกมีสวนประกอบใหญๆ 2 ชนิด คือ สวนประกอบ
หลัก ท่ีจําเปนตองมีอยูในสวนผสม และสวนประกอบรองท่ีอาจมีหรือไมมีอยูในสวนผสมก็ได 
 
สารประกอบหลักของผงซักฟอกมี 5 ชนิด (อารัมภรัตน รัชดานุรักษ, 2548) คือ 
1. สารลดแรงตึงผิว (Surfactant)      

เปนสารเม่ือละลายน้ําแลว จะชวยลดแรงตึงผิวของน้ํา สารลดแรงตึงผิวนี้อาจเปนสารเคมี
ประเภท anionic, cationic หรือ nonionic ประเภทใดประเภทหนึ่ง หรอืเปนสวนผสมของสารเหลานี ้
สารลดแรงตึงผิวมีคุณสมบัติชวยใหเกิดฟอง และชวยทําใหพ้ืนผิวสกปรกเปยกน้ํา ตลอดจนสามารถ
ดึงส่ิงสกปรกออกจากพ้ืนผิวและกระจายอยูในน้ํา สารลดแรงตึงผิวท่ีใชชําระลางส่ิงสกปรกท้ังหลาย 
ไดแก เกลือโซเดียมแอลคิลซัลโฟเนต โซเดียมแอลคิลเบนซิลซัลโฟเนต โดยจะผสมอยูประมาณ
รอยละ 30 สารลดแรงตึงผิวเปนหัวใจของผงซักฟอก เนื่องจากเปนตัวท่ีทําใหคราบสกปรกท่ีติดอยู
กับเนื้อผาหลุดออกไดงาย ปจจุบันผูผลิตสวนใหญนิยมใชสารลิเนียอัลคีลเบนซีนซัลโฟเนท (Linear 
Alkylbenzensulfonate หรือ LAS)  ซ่ึงสารลดความตึงผิวสามารถแบงออกเปนกลุมใหญๆ ไดดังนี ้

1.1 สารลดความตึงผิวประเภทแอนไอออน (Anionic Surfactants)  
สารลดความตึงผิวประเภทนี้มีประจุไฟฟาลบ (-) มีความสามารถในการชําระลางคราบ

สกปรกประเภทดินโคลน ออกจากผาฝายและเสนใยธรรมชาติอ่ืนๆไดดีเปนพิเศษ มีฟองมาก และ
จะทํางานไดดีในน้ําท่ีมีอุณหภูมิสูง แตจะใชไดไมดีในน้ํากระดาง  

1.2 สารลดความตึงผิวประเภทนอนไอออน (Nonionic Surfactants) 
สารลดความตึงผิวประเภทนี้ไมมีประจุไฟฟา มีฟองนอย ทํางานไดดีในทุกสภาพน้ํา ไม 

จําเปน ตองเติมสารท่ีทําใหน้ําออน เชน สารลดความตึงผิวประเภทแอนไอออน สารประเภทนอน
ไอออนมีความสามารถในการชําระคราบไขมันจากพอลิเอสเตอรและเสนใยสังเคราะหอ่ืน  ๆไดดี
เปนพิเศษ 
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1.3 สารลดความตึงผิวประเภทแคตไอออน (Cationic Surfactants)  
สารลดความตึงผิวประเภทนี้มีประจุไฟฟาบวก (+) นิยมผสมในน้ํายาปรับผานุมมากกวา

สาร ซักฟอก เพราะประจุไฟฟาบวกจะไปชวยทําใหเกิดความสมดุล หลังจากเส้ือผาไดรับประจุ
ไฟฟาลบในระหวางการซัก 
2. สารลดความกระดางของน้ํา  

สารลดความกระดางของน้ําไมไดชวยใหส่ิงสกปรกหลุดออกจากเนื้อผาโดยตรง แตจะชวย
ใหสารลดแรงตึงผิวมีประสิทธิภาพดีขึ้น โดยจะรักษาสมดุลความเปนกรดดางของน้ํา และชวยทําให
น้ําลดความกระดางลง จึงทําใหส่ิงสกปรกหลุดออกจากเนื้อผาไดโดยงาย โซเดียมไทรโพลิฟอสเฟต 
(Sodium Tripolyphosphate: STPP) เปนสารลดความกระดางของน้ําท่ีผูผลิตนิยมใชกันมากท่ีสุด ซ่ึง 
สารลดความกระดางของน้ําชนิดอ่ืนๆ ไดแก เกลือของกรดไนทริไทรแอซิตกิ (NTA) เกลือของกรด
ซิตริก เกลือของกรดโพลิคารบอกซิลิก (PAC) เกลือฟอสเฟต และซีโอไลต ผงซักฟอกในประเทศ
ไทยบางสูตรนิยมใชสารซีโอไลต แทนสาร STPP  
3. สารปองกันการตกตะกอน  

ผงซักฟอกสวนใหญจะใสสารปองกันการตกตะกอน เพ่ือไมใหเกิดตะกอนขึ้นระหวาง
องคประกอบตางๆ ปจจุบันนิยมใชโซเดียมคารบอกซิเมทิลเซลลูโลส 
4. สารที่ทําหนาที่กันสนิมหรือรักษาความเปนดาง  

ชวยรักษาความเปนดางของผงซักฟอกตลอดการซัก ทําใหผงซักฟอกไมกัดภาชนะท่ีซัก 
และชวยเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานของสารลดแรงตึงผิว สารท่ีทําหนาท่ีกันสนิมหรือรักษาความ
เปนดาง ไดแก โซเดียมซิลิเกต และโซเดียมคารบอเนต 
5. สารเพ่ิมความสดใส (Optical Brighteners)  

สารเพ่ิมความสดใส มีคุณสมบัติดูดกลืนรังสีอัลตราไวโอเลตจากแสงอาทิตย ทําใหเกิดการ
เรืองแสงและสะทอนเขาตา ทําใหดูเหมือนผาขาวสดใส 
   

สารประกอบรองของผงซักฟอก นอกจากสารประกอบหลักท้ัง 5 ชนิดแลวยังมีสารอ่ืนๆ ท่ี
ผูผลิตไดนําใสลงไปในผงซักฟอกเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพของผงซักฟอก และชวยดึงดูดใจผูบริโภค 
ซ่ึงสารเหลานี้ไดเติมเพียงเล็กนอยเทานั้นสารเหลานี้ (อารัมภรัตน รัชดานุรักษ, 2548) คือ 
1. สารควบคุมการเกิดฟอง   

สารควบคุมการเกิดฟองนิยมใชสบูท่ีมีน้ําหนักโมเลกุลสูงซ่ึงทําจากไขวัว หรือ Behenic 
Acid ซ่ึงสารควบคุมการเกิดฟองมี 2 ประเภท คือ  
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1.1 สารเพ่ิมฟอง (Foam Boosters) นิยมเติมลงในผงซักฟอกท่ีซักดวยมือ เพราะเม่ือเวลาซักจะมี
ฟองเยอะทําใหรูสึกวาออกแรงนอย  

1.2 สารลดฟอง (Defoamers) นิยมเติมลงในผงซักฟอกท่ีซักดวยเครื่อง เพ่ือปองกันการเกิดฟอง
ลนออกมานอกเครื่องซักผา 
2. สารเรงการฟอก (Bleach Activator)  

สารเรงการฟอกชวยขจัดรอยเปอนโดยไมทําลายเสนใย ไดแก โซเดียมเพอรโบเรต 
3. สารชวยละลาย (Hudrotrope)  

สารชวยละลายใสเพ่ือใหผงซักฟอกละลายน้ําไดดีขึ้น ไดแก โซเดียมโทโลอิน หรือ ไซลีน
ซัลโฟเนต 
4. สารแอนติออกซิแดนซ  

สารแอนติออกซิแดนซใสในผงซักฟอกเพ่ือยับยั้งการเกิดปฏิกิริยาออกซิเดชัน 
5. เอนไซม (Enzyme)  

เปนสารอินทรียท่ีชวยยอยโมเลกุลของแปง โปรตีน ไขมัน รวมท้ังคราบเลือด น้ําหอม เพ่ือ
แตงกล่ินของผลิตภัณฑใหนาใชยิ่งขึ้น 
6. สี (Dyes or Pigments) 

สีใสในผงซักฟอกเพ่ือใหผลิตภัณฑนาใชและดูสะอาด 
7. สารปองกันการคืนกลับ   

สารปองกันการคืนกลับชวยปองกันส่ิงสกปรกท่ีหลุดออกมาไมใหไหลยอนกลับมาเกาะบน
เนื้อผาอีก สวนใหญนิยมใชสารโซเดียมคารบอกซิเมทิลดรอกซีเอทเซลลูโลสเปนหลัก ซ่ึงในบาง
ผลิตภัณฑเลือกใชโซเดียมคารบอกซิเมทิลเซลลูโลส เพ่ือปองกันการกลับเขาไปจับใหมของส่ิง
สกปรกท่ีถูกขจัดออกมาแลว ซ่ึงผลท่ีไดใกลเคียงกัน  
8. ซิลิเกต (Silicates)  

ซิลิเกตชวยทําใหส่ิงสกปรกกระจายตัว ปองกันการกลับเขาไปจับใหมของส่ิงสกปรกท่ีถูก
ขจัดออกมาแลว และปองกันการกัดกรอนของภาชนะท่ีทําดวยโลหะท่ีใชในการซัก  
 
สวนประกอบของผงซักฟอก (อารัมภรัตน รัชดานุรักษ, 2548) คือ 
1. บิลเดอร ฟอสเฟต ผสมอยูประมาณ 30-50% มีประโยชนและหนาท่ีดังนี้  

1.1. ทําใหน้ํามีสภาพเปนเบส เปนการเพ่ิมประสิทธิภาพในการชําระลางส่ิงสกปรกไดด ี
1.2. ฟอสเฟตจะรวมตัวกับไอออนของโลหะในน้ํากระดางเปนสารเชิงซอน ทําใหไอออนของ 

โลหะ ในน้ํากระดางไมสามารถขัดขวางการกําจัดส่ิงสกปรกของผงซักฟอกได   
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2. สารลดแรงตึงผิว เปนสารท่ีใชชําระลางส่ิงสกปรก ไดแก เกลือโซเดียมแอลคิลซัลโฟเนต และ
โซเดียมแอลคิลเบนซิลซัลโฟเนต ผสมอยูประมาณ 30%   
  
กลไกการทําความสะอาดของผงซักฟอก (Washing Mechanism)  

ขั้นตอนการเขาทําความสะอาดของผงซักฟอก (อารัมภรัตน รัชดานุรักษ, 2548) คือ 
1. การทําใหส่ิงสกปรกและพ้ืนผิวเปยก (Wetting) ดวยการใชสารลดแรงตึงผิว ซ่ึงโมเลกุลของ

สารลดแรงตึงผิว จะมีท้ังสวนท่ีละลายน้ําและไมละลายน้ําโดยสวนของโมเลกุลของสารลดแรงตึง
ผิวท่ีไมละลายน้ําจะถูกผลักออกไป ทําใหโมเลกุลของสารลดแรงตึงผิวไปเรียงตัวอยูท่ีผิวของน้ํา ทํา
ให พ้ืนผิวเปยก 

2. การสะเทิน (Neutralization) ธรรมชาติของส่ิงสกปรกโดยท่ัวไปจะออกฤทธ์ิเปนกรด แตใน
สภาวะท่ีจะทําความสะอาดไดดีนั้น ในน้ําซักตองมีความเปนดาง  

3. การดึงส่ิงสกปรกออกจากพ้ืนผิว (Detergency) โดยอาศัยคุณสมบัติของสารลดแรงตึงผิว 
ไปลดแรงดึงดูดกันระหวางส่ิงสกปรกและพ้ืนผิว  

4. การละลายน้ํา (Dissolving) ส่ิงสกปรกบางอยางสามารถขจัดออกไดดวยการละลายน้ํา  
5. การแปรสภาพเปนสบู (Saponifiable) พวกไขมันตางๆ เม่ือทําปฏิกิริยากับดางจะแปรสภาพ

เปนสบูซ่ึงสามารถจะละลายหรือแขวนลอยในน้ําได  
6. การแขวนลอยในน้ํา (Emulsion) ผลิตภัณฑจากน้ํามันปโตรเล่ียมอ่ืนๆ ท่ีไมละลายน้ํา 

สามารถขจัดออกไดโดยสารลดแรงตึงผิว จะเอาสวนของโมเลกุลท่ีละลายไดในน้ํามันเขาไป ทําให
น้ํามันแขวนลอยและกระจายอยูในน้ําได  

7. การกระจายตัว (Dispersion) ส่ิงสกปรกท่ีไมละลายน้ํา เชน ฝุนละอองตางๆ เม่ือถูกขจัด
ออกมาแลวอาจรวมตัวกันเอง ทําใหมีขนาดใหญขึ้น สามารถกลับไปจับเสนใยไดอีก ซ่ึงสารพวกซิลิ
เกต จะปองกันไมใหส่ิงสกปรกเหลานีร้วมตัวกัน   

8. การปองกันการกลับเขาไปจับใหม (Redeposition) ส่ิงสกปรกท่ีไมละลาย เม่ือถูกขจัดออก
มาแลว จะถูกแขวนลอยอยูในน้ํา แตอาจกลับเขาไปจับเสนใยไดอีก จึงจําเปนตองเติมสารปองกัน
การเขาไปจับเสนใยของส่ิงสกปรกจนกวาจะมีการซักลาง 
  
ผลกระทบของผงซักฟอก 
1. ผลกระทบของผงซักฟอกตอน้ํา 

ผงซักฟอกมีผลกระทบตอน้ํา โดยพืชในน้ําจะไดรับธาตุอาหารจากผงซักฟอก จึงทําใหพืช
เหลานี้เจริญเติบโตอยางรวดเร็ว ซ่ึงอาศัยออกซิเจนท่ีมีอยูในน้ําจนทําใหน้ําเนาเสีย ผลเสียท่ีเกิดจาก
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การใชผงซักฟอกอาจทําใหเกิดมลภาวะของน้ํา สารฟอสเฟตจากผงซักฟอกเม่ือปลอยลงสูแหลงน้ํา 
จะทําใหพืชน้ําเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว ทําใหขวางทางคมนาคมทางน้ํา ทําลายทัศนียภาพ ทําให
ออกซิเจนละลายน้ําไมได ส่ิงมีชีวิตขาดออกซิเจนตายได และพืชน้ําอาจจะตายเนา ทําใหน้ําเสีย  จุลิ
นทรียในน้ําไมสามารถสลายผงซักฟอกชนิดคารบอน ทําใหเกิดการตกคางในน้ํา เม่ือเขาสูรางกาย
ของคนจะทํา ใหเกิดโรคภัยไขเจ็บได (ไมตรี ดวงสวัสดิ,์ 2528) 
2. ผลกระทบของผงซักฟอกตอส่ิงแวดลอม 

ผงซักฟอกบางชนิดมีฟอสเฟตซ่ึงเปนสารอาหารของสาหรายและพืชอ่ืนๆ เม่ือฟอสเฟตจาก
สารซักฟอก ถูกชะลางลงไปสะสมในแมน้ําลําคลอง ฟอสเฟตจะชวยทําใหสาหราย และพืชเติบโต
อยางรวดเร็ว อาศัยออกซิเจนท่ีมีอยูในน้ําไปจนส่ิงมีชีวิตอ่ืนๆ ไมสามารถดํารงอยูได ในท่ีสุดแหลง
น้ําตื้นเขินลงอยางรวดเร็ว ทําใหแหลงน้ําเนาเหม็น เอนไซมในผงซักฟอกบางชนิด สารประกอบใน
ผงซักฟอกสามารถทําอันตรายตอสัตวน้ํา และยังทําใหแหลงน้ําเส่ือมโทรม จนสัตวน้ําไมสามารถ  
ดํารงชีวิตอยูได โดยเฉพาะสารลดแรงตึงผิว น้ําซักลางจากผงซักฟอก ควรจะมีการบําบัดน้ําท้ิงเสีย  
กอนท่ีจะระบายลงสูแมน้ําลําคลอง ซ่ึงเปนสาเหตุใหน้ําเนาเสีย (ชรัตน รุงเรื่องศิลป, 2534) 
3. ผลกระทบของผงซักฟอกตอสุขภาพมนุษย 

สาเหตุสวนใหญเกิดจากการสัมผัสกับสารระคายเคืองตอผิวหนัง เชน สารเคมีพวกกรด-ดาง 
สารละลายอินทรียเคมี เม่ือสัมผัสบอยๆ เปนเวลานาน ไขมันท่ีเคลือบผิวหนัง และสารยึดน้ําในช้ัน 
ของผิวหนัง ซ่ึงทําหนาท่ีรักษาความช้ืนจะถูกทําลายไปทีละนอยๆ จนขาดความตานทาน เกิดการ
อักเสบ ผิวแหง เกิดการระคายเคือง บริเวณใดท่ีอักเสบ ก็มักจะคันทําใหเกาหรือถูบอย  ๆหนังบริเวณ
นั้นจะแปรสภาพหนาขึ้น  นอกจากนี้ ผงซักฟอกท่ีมีสวนผสมของดาง อาจทําใหเกิดการระคายเคือง
ของเยื่อบุทางเดินอาหาร และเยื่อบุของทางเดินอาหารถูกกัดไหมและอักเสบ เกิดอาการเจ็บในปาก
และลําคอ กระหายน้ํา คล่ืนไส อาเจียน หายใจลําบาก  บางคนอาจมีการแตกทะลุของหลอดอาหาร 
และกระเพาะ ทําใหกลายเปนเยื่อบุชองทองอักเสบ หรือหลอดอาหารเกิดการตีบตันจากการอักเสบ
ได (ชรัตน รุงเรื่องศิลป, 2534) 
4. ธาตุอาหารของพืช   

ในผงซักฟอกบางชนิดมีสารฟอสเฟตซ่ึงเปนสารอาหารของสาหรายและพืชช้ันต่ําอ่ืนๆ ซ่ึง
สารฟอสเฟตในผงซักฟอกเปนสารชนิดหนึ่งท่ีเปนธาตุอาหารของพืช ดังนั้น จึงควรนําน้ําท่ีไดจาก
การซักผาไปรดตนไม เพ่ือท่ีตนไมจะไดรับสารฟอสเฟตในผงซักฟอกเปนธาตุอาหารตอไป (ชรัตน 
รุงเรื่องศิลป, 2534) 
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2. ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับนวัตกรรม (Innovation) 
นวัตกรรม (Innovation) มีรากศัพทมาจาก innovare ในภาษาลาติน แปลวา ทําส่ิงใหมขึ้นมา

ความสามารถในการใชความรู ความคิดสรางสรรค ทักษะ และประสบการณทางเทคโนโลยี หรือ
การจัดการ นํามาพัฒนาและผลิตสินคาใหม กระบวนการผลิตใหม หรือบริการใหม ซ่ึงสามารถตอบ 
สนองความตองการของตลาด (สํานักงานนวัตกรรมแหงชาต,ิ 2547)  

ความหมายของนวัตกรรมเชิงเศรษฐศาสตร หมายถึง การนําแนวความคิดใหมๆ หรือการ
ใชประโยชนจากส่ิงท่ีมีอยูแลวนํามาใชในรูปแบบใหมๆ เพ่ือทําใหเกิดประโยชนทางเศรษฐกิจ ก็คือ 
“การทําในส่ิงท่ีแตกตางจากคนอ่ืน โดยอาศัยการเปล่ียนแปลงตางๆ ท่ีเกิดขึ้นใหกลายเปนโอกาส 
(Opportunity) และถายทอดไปสูแนวความคิดใหมๆ ท่ีทําใหเกิดประโยชนตอตนเอง และสังคม” 
กลาวงายๆ คือ การนําเทคโนโลยีตางๆ มากอใหเกิดคุณคา และมูลคาโดยการนําเทคโนโลยีตางๆ มา
กอใหเกิดประโยชนและมีคุณคา ก็คือ นิยามของนวัตกรรม คือ ของใหมและมีประโยชน นอกจากนี้ 
นวัตกรรมยังไดถูกตีความหมายไวท้ังเชิงแคบและเชิงกวางไวดังนี ้

ความหมายเชิงแคบ: นวัตกรรม หมายถึง ผลผลิตของความสําเร็จทางดานวิทยาศาสตรและ
เทคโนโลยีรวมกับพลวัตของกิจกรรมทางสังคม สังคม (สํานักงานนวัตกรรมแหงชาต,ิ 2547) 

ความหมายเชิงกวาง: นวัตกรรม หมายถึง แนวความคิด การปฏิบัต ิหรือส่ิงตาง ๆ ท่ีใหมตอ
ตัวปจเจกหรือหนวยท่ีรับเอาส่ิงเหลานั้นไปประยุกตใช การรวมเอากิจกรรมท่ีนําไปสูการแสวงหา
ความสําเร็จเชิงพาณิชย การสรางตลาดใหม ผลิตภัณฑ กระบวนการและการบริการใหม การทําใน
ส่ิงท่ีแตกตางจากคนอ่ืนโดยอาศัยการเปล่ียนแปลงตาง ๆ ท่ีเกิดขึ้นรอบตัวเราใหกลายมาเปนโอกาส
และถายทอดไปสูแนวความคิดใหมท่ีทําใหเกิดประโยชนตอตนเองและสังคม (สํานักงานนวัตกรรม
แหงชาต,ิ 2547)  

นวัตกรรม หมายถึง การทําส่ิงตางๆ ดวยวิธีใหมๆ และยังอาจหมายถึงการเปล่ียนแปลงทาง 
ความคิด การผลิต กระบวนการ หรือองคกร ไมวาการเปล่ียนแปลงนั้นเกิดขึ้นจากการเปล่ียนแปลง 
หรือการพัฒนา ท้ังนี้ มักมีการแยกความแตกตางอยางชัดเจน ระหวางการประดิษฐคิดคน ความคิด
ริเริ่ม นวัตกรรม อันหมายถึง ความคิดริเริ่มท่ีนํามาประยุกตใชอยางสัมฤทธ์ิผล และในหลายสาขา 
เช่ือกันวาการท่ีส่ิงใดส่ิงหนึ่งจะเปนนวัตกรรมไดนั้น จะตองมีความแปลกใหมอยางเห็นไดชัดเจน 
และไมเปนแคการเปล่ียนแปลงครั้งสําคัญ แตการเปล่ียนแปลงนั้นจะตองเพ่ิมมูลคา มูลคาของลูกคา 
หรือมูลคาของผูผลิต เปาหมายของนวัตกรรม คือ การเปล่ียนแปลงในเชิงบวก เพ่ือทําใหส่ิงตางๆ 
เกิดเปล่ียนแปลงในทางท่ีดีขึ้น นวัตกรรมกอใหไดผลิตผลเพ่ิมขึ้น และเปนท่ีมาสําคัญของความม่ัง
คั่งทางเศรษฐกิจ 
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นวัตกรรม แบงออกเปน 2 ประเภทใหญๆ (สํานักงานนวัตกรรมแหงชาต,ิ 2547) คือ 
1. นวัตกรรมผลิตภัณฑ (Product Innovation)  

เปนผลิตภัณฑท่ีถูกผลิตขึ้นในเชิงพาณิชยท่ีไดปรับปรงุใหดีขึ้น หรือ เปนส่ิงใหม ในตลาด 
นวัตกรรมผลิตภัณฑ แบงได 2 แบบ คือ   

1.1  ผลิตภัณฑท่ีจับตองได (Tangible Product) หรือสินคาท่ัวไป (Goods) เชน รถยนตรุนใหม 
ผงซักฟอกสูตรใหม โทรทัศนระบบใหม เปนตน 

1.2 ผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได (Intangible Product) หรือการบริการ (Service) เชน แพ็คเกจทัวร
การใหบริการอินเตอรเน็ต เปนตน 
2. นวัตกรรมกระบวนการ (Process Innovation)   

เปนการเปล่ียนแนวทาง หรือวิธีการผลิตสินคา หรือการใหบริการในรูปแบบท่ีแตกตาง
ออกไปจากเดิม นวัตกรรมกระบวนการแบงได 2 แบบ ไดแก  

2.1 นวัตกรรมกระบวนการทางเทคโนโลยี (Technological Process Innovation) เปนสินคาทุน
ท่ีถูกใชในกระบวนการผลิต ซ่ึงหนวยของ Real Capital หรือ Material Goods ถูกปรับปรุงขึ้นตาม
การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีจะทําใหสามารถเพ่ิมผลผลิตได ซ่ึงกอนหนานั้นเปนนวัตกรรม
ผลิตภัณฑ เชน หุนยนตอุตสาหกรรม เม่ือถูกผลิตขึ้นมาจะถือวาเปนนวัตกรรมผลิตภัณฑ และเม่ือ
ถูกนําไปใชในโรงงานผลิตรถยนตจะถือวาเปนนวัตกรรมกระบวนการ เปนตน 

2.2 นวัตกรรมกระบวนการทางองคกร (Organization Process Innovation) เปนกระบวนการท่ี
เพ่ิมประสิทธิภาพและขีดความสามารถของการจัดการองคกรใหสูงขึ้น โดยใชการลองผิดลองถูก
และการเรียนรูจากการลองทําดวยตนเอง โดยไมไดขึ้นอยูกับความสามารถในการทําวิจัยและพัฒนา
เพียงอยางเดียว เชน  Just In Time (JIT), Total Quality Management (TQM), Lean Production   

จากการท่ีธุรกิจมุงสนใจในนวัตกรรมผลิตภัณฑและนวัตกรรมกระบวนการอยางยาวนาน 
จึงเกิดประเภทของนวัตกรรมใหม คือ นวัตกรรมทางธุรกิจ (Business Innovation) ซ่ึงนวัตกรรมทาง
ธุรกิจเพ่ือความยั่งยืน ธุรกิจจะประสบความสําเร็จ และยั่งยืนไดนั้น ธุรกิจตองหา “นวัตกรรมธุรกิจ” 
ออกสูตลาดอยางตอเนื่อง นวัตกรรมมิใชเพียงแคความคิดสรางสรรค ความคิดใหมๆ แตจะตองเปน
ความคิดใหมๆ ท่ีสามารถขายได หรือทําใหความคิดใหมๆ ท่ีมีมูลคาเชิงพาณิชย แหลงท่ีสําคัญท่ีสุด
ของการเกิดนวัตกรรมอยูท่ี “ลูกคาหรือตลาดการแขงขัน” เพราะแสดงถึงความตองการของผูบริโภค 
การมีผลิตภัณฑใหมท่ีคูแขงนําหนาเขามาสูตลาดอยางตอเนื่อง เราจะสรางอัตราเรงสูนวัตกรรมใหม
ของธุรกิจไทย (ดนัย เทียนพุฒ, 2552) โดย 
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1. จะตองมีความกาวหนาในองคความรูและเทคโนโลยี ในลักษณะ “วัฒนธรรมการเรียนแบบ
รับรู” ซ่ึงในตางประเทศมีการพัฒนาความรูและเทคโนโลยีขั้นสูงอยางตอเนื่อง จากการสราง
พ้ืนฐานมาอยางยาวนาน โดยเฉพาะสถาบันการศึกษาและธุรกิจเอกชนท่ีเปนบริษัทระดับโลก 

2. การสรางนวัตกรรมใหมๆ ของธุรกิจ แยกเปน 
2.1 นวัตกรรมผลิตภัณฑ เปนการใชเทคโนโลยีขั้นสูงหรือความรูใหมเพ่ือผลิตสินคา

หรือผลิตภัณฑออกมาสูตลาด 
2.2 นวัตกรรมกระบวนการทางธุรกจิ ท่ีสามารถใสหรือสรางนวัตกรรมใหมๆ เพ่ือให

ธุรกิจมีความแตกตางเหนือคูแขงขัน 
2.3 นวัตกรรมธุรกิจ คือ การท่ีธุรกิจมุงสนใจในนวัตกรรมผลิตภัณฑและนวัตกรรม

กระบวนการ จึงเกิดความคิดใหมท่ีจะแสวงหานวัตกรรมใหมทางธุรกิจ เชนนวัตกรรมการตลาด 
นวัตกรรมการจัดการ เพราะเปนส่ิงท่ีครอบคลุมประเด็นนวัตกรรมใหมๆ ท่ีเกิดขึ้น 

3. การเพ่ิมอัตราเรงสูนวัตกรรมใหมๆ โดย 
3.1 เรงการเรียนรู ความรูใหม เทคโนโลยีใหมๆ จากทุกแหงท่ัวทุกท่ีจากทุกมุมโลก  
3.2 ธุรกิจคงตองทบทวนความคิดใหมวา การเปนองคกรแหงการเรียนรู นั้น เปน

การศึกษาและเรียนรูแบบ “วัฒนธรรมการเรียนรูแบบการรับรู” ไมใช “วัฒนธรรมการเรียนรูแบบ
การผลิตภาพ หรือการเรียนรูแบบนวัตกรรมและผลิตภาพ” 

3.3 ธุรกิจตองเรียนรูและเขาใจท้ังนวัตกรรมผลิตภัณฑ นวัตกรรมกระบวนการและ
นวัตกรรมธุรกิจ-ความรูการเปนองคกรแบบใหมท่ีเรียกวา “องคกรนวัตกรรมและผลิตภาพ” จะทํา
ใหธุรกิจเปน “ธุรกิจแหงนวัตกรรม” ท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ เกิดขึ้นไดอยางยั่งยืน    
 
จุดกําเนิดนวัตกรรมในธุรกิจมาจาก 2 แหลงหลัก (ดนัย เทียนพุฒ, 2552) คือ  

แหลงแรก การคิดคนภายในองคกรแหลงท่ีมาเบ้ืองตนของแนวคิดใหมในสินคาและบริการ 
โดยองคกรมักจัดตั้งหนวยงานวิจัยและพัฒนา (Research & Development: R&D) ขึ้นภายในองคกร 
และจัดหาผูท่ีมีความสามารถในการคิดคนส่ิงใหม  ๆซ่ึงอาจเปนการพัฒนาสินคาและบริการใหมๆ
นําไปสู “มูลคาเพ่ิมในสินคาและบริการ” ขององคกร จะเห็นไดวา การเกิดนวัตกรรมท่ีมีคุณคาอยาง
ตอเนื่องนั้น โดยมักมาจากการกระตุนนวัตกรรม โดยการใชวัฒนธรรมองคกรเปนกลไกผลักดันให
บุคลากรท้ังหมดขององคกรสรางความแปลกใหมและความคิดสรางสรรคตาง  ๆ

แหลงที่สอง การแลกเปล่ียน การเรียนรูและการรับนวัตกรรมจากภายนอก หรือนวัตกรรม
แบบเปด (Open Innovation) คือ เปดรับแนวคิดใหมๆ จากภายนอก จะทําใหแนวคิดใหม  ๆเกิดขึ้น
ไดอยางรวดเร็ว และหลากหลายกวา รวมถึงอาจจะมีตนทุนคาใชจายต่ํากวาการพัฒนาเองท้ังหมด 
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เนื่องจากบุคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญเฉพาะดาน อาจจะอยูในองคกรตางๆ เชน การจัดจางภายนอก 
(Outsourcing) เลือกจางหนวยงานภายนอกท่ีมีความเช่ียวชาญมากกวา หรืออาจรวมมือเชิงพันธมิตร
กับหนวยงานท่ีมีความพรอม และมีบุคลากรในการสรางสรรคความคิดใหม  ๆเพ่ือรวมกันคิดคน
นวัตกรรม ดังนั้น จึงเกิดแนวคิดการนํานวัตกรรมจากภายนอกมาใชมากขึ้น ท้ังการแลกเปล่ียน การ
เรียนรู และการรับเทคโนโลย ีเทคนิคตางๆ จะชวยใหองคกรสรางความแปลกใหมในการผลิตและ
การดําเนินงาน  

 
เทคนิคสําคัญในการพัฒนานวัตกรรมแบบเปด (ดนัย เทียนพุฒ, 2552) ไดแก 

เทคนิคแรก ซ้ือเทคโนโลยีหรือแนวคิดใหมๆ จากองคกรภายนอก อาจเปนการติดตอขอซ้ือ
โดยตรง ในนวัตกรรมท่ีองคกรนั้นคิดคนขึ้นมาอยูแลว หรือจะเปนการติดตอในลักษณะเอาทซอรส
เพ่ือใหเกิดการพัฒนาเทคโนโลยีตามลักษณะท่ีตองการ  

เทคนิคที่สอง  การรวมมือในรูปแบบตางๆ กับองคกรอ่ืนๆ (Partnering) เพ่ือนําความรู 
ความสามารถ ทรัพยากรจากองคกรภายนอกเขามาใชในการพัฒนารวมกันกับบุคลากรของธุรกิจ 
เพ่ือใหเกิดการผสมผสานจุดเดนขององคกรเขาดวยกัน เชน บริษัท Intel รวมมือกับมหาวิทยาลัยช้ัน
นําในอเมริกาและอังกฤษ จัดตั้งหองปฏิบัติการรวมกัน เพ่ือคนควาและวิจัยพัฒนานวัตกรรมใน
สินคาและบริการ 

เทคนิคที่สาม การเขารวมลงทุน หรือเขาซ้ือกิจการในหนวยงานเล็กท่ีมีศักยภาพสูง เพ่ือนํา
จุดเดนของหนวยงานเขามาใชพัฒนาตอไปในอนาคต เชน Cisco ซ่ึงเปนบริษัทช้ันนําดานผลิตภัณฑ
อิเล็กทรอนิกสไดหาหนวยงานเล็ก  ๆท่ีมีจุดเดนเรื่องความคลองตัว และความคิดสรางสรรคแปลก
ใหม เพ่ือขอรวมลงทุน หรืออาจเขาซ้ือกิจการ เพ่ือนําจุดเดนขององคกรนั้น  ๆรวมถึงผสมผสาน
จุดเดนตางๆ ของท้ังสองกิจการเขาดวยกัน โดยท่ีไมจําเปนตองเสียเวลาและตนทุนในการพัฒนา
จุดเดนดังกลาวขึ้นเอง   

เทคนิคที่ส่ี  การจัดตั้งศูนยกลางความรู (Knowledge Broker) เพ่ือใหเปนศูนยกลางเรียนรู
แลกเปล่ียนขอมูล และแนวคิดใหมๆ ระหวางกัน เพ่ือใหผูเช่ียวชาญในแตละสาขา เขามามีบทบาท
ในการสรางไอเดียใหมๆ เชน บริษัท Eli Lilly ไดจัดตั้งเว็บไซต www.innocentive.com ขึ้น เพ่ือทํา
หนาท่ีเปนศูนยกลางแลกเปล่ียนขอมูล ความรูและความคิดเห็นจากกลุมสาธารณชนท่ัวโลก โดย
บริษัทและผูท่ีเกี่ยวของสามารถเขามาตั้งคําถามและแลกเปล่ียนความรูเกี่ยวกับเทคโนโลยีตาง  ๆ 
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แนวความคิดนวัตกรรม 
 แนวความคิดนวัตกรรมถูกพัฒนาขึ้นชวงตนศตวรรษท่ี 20 จะเห็นไดจากรากฐานแนวความ 
คิดทางเศรษฐศาสตรกระแสวิวัฒนาการ (Evolutionary Economics) ซ่ึงพัฒนาจากรากฐานท่ีแตกตาง
จากเศรษฐศาสตรกระแสหลัก (Mainstream Economics) รวมเอาศาสตรดานตางๆ เขาไวดวยกันทํา
ใหเกิดการสรางความรูเชิงบูรณาการขึ้น เพ่ือตอบสนองตอตลาดและเทคโนโลยีท่ีมีอิทธิพลตอการ
เปล่ียนแปลง โดยพัฒนาการของแนวคิดหลัก สามารถแบงออกเปน 4 ชวงใหญๆ ดังนี ้

1. แนวความคิดเศรษฐศาสตรแบบคลาสสิก (Classical Economics) 
มองวาเทคโนโลยีมีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจ เนนท่ีการแบงงานกันทําและความรู

เฉพาะดาน ทฤษฎีสําคัญของแนวคิดนี้ เชน การเติบโตทางเศรษฐกิจของ Adam Smith เทคโนโลยี
กับการวางงานของ David Ricardo และพลังการผลิตและความสัมพันธการผลิตของ Karl Marx 

2. แนวความคิดเศรษฐศาสตรแบบนิโอคลาสสิก (Neo-Classical Economics) 
เปนเศรษฐศาสตรกระแสหลักในปจจุบัน ซ่ึงไดลดความสําคัญของเทคโนโลยีในการ

วิเคราะหการเติบโตทางเศรษฐกิจ โดยมองวาเทคโนโลยีเปนปจจัยภายนอกระบบ (Exogenous 
Variable) เทคโนโลยีถูกกําหนดใหคงท่ีในโมเดล เทคโนโลยี คือ ขาวสารและกระบวนการแพร 
กระจายทางเทคโนโลยีเปนไปโดยอัตโนมัติและมีคาใชจายนอย 

3. แนวความคิดเศรษฐศาสตรแบบชุมปเตอร (Schumpeterian  Economics) 
Joseph Schumpeter เปนนักเศรษฐศาสตรชาวอเมริกาเช้ือสายออสเตรีย ไดมองวา 

นวัตกรรมเปนพลวัตท่ีสําคัญในการพัฒนาของระบบทุนนิยม โดยใหความสําคัญกับผูประกอบการ
ในฐานะท่ีเปนผูทําใหเกิดและแสวงหาผลประโยชนจากนวัตกรรม 

4. แนวความคิดเศรษฐศาสตรแบบนีโอชุมปเตอร (Neo-Schumpeterian  Economics) 
“นวัตกรรม” คือ เหตุการณใดเหตุการณหนึ่ง หรือผลรวมของเหตุการณ ดังนี ้

- การนําผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาด 
- การนําระบบการผลิตใหมมาใช 
- การเปดตลาดใหม 
- การใชวัตถุดิบใหม 
- การนํารูปแบบองคกรใหมมาใช 

จากหนังสือ “Principles” ของ Alfred Mardhall ไดมองวานวัตกรรมทางเทคโนโลยี 
(Technological Innovation) เปนปจจัยภายนอก ซ่ึงเช่ือในกลไกตลาด และมือท่ีมองไมเห็น ในทาง
ตรงกันขาม มีความพยายามในการพัฒนาแนวความคิดท่ีรวมเอานวัตกรรมทางเทคโนโลยีเขามาเปน
ปจจัยท่ีสําคัญในการเติบโตทางเศรษฐกิจ และการสรางผูประกอบการใหม ท่ีเรียกวา “เศรษฐศาสตร
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เทคโนโลย”ี (Techno-Economics) โดยเนนท่ีการสรางสรรคการวิจัยและการพัฒนาทางวิทยาศาสตร
และเทคโนโลยี อันจะนําไปสูการไดมาซ่ึงนวัตกรรมทางเทคโนโลยี เพ่ือประโยชนในเชิงพาณิชย
เปนหลัก นวัตกรรมยังหมายถึงความสามารถในการเรียนรูและนําไปปฏิบัติใหเกดิผลไดจริงอีกดวย 
(สํานักงานนวัตกรรมแหงชาต,ิ 2547) 

 
นวัตกรรมกับความไดเปรียบทางการแขงขัน  

องคกรมากมายประสบความสําเร็จและอยูรอดไดเพราะการสรางนวัตกรรมท่ีสรางความได 
เปรียบทางการแขงขันใหกับองคกร การท่ีองคกรสามารถรวบรวมความรู ทักษะทางดานเทคโนโลยี  
และประสบการณตางๆ ในการสรางสรรคและนําเสนอส่ิงแปลกใหมในสินคาและบริการ  รวมถึง
ดานการสงมอบใหถึงมือลูกคาดวย ซ่ึงไมเพียงแตจะสงผลดีตอระดับองคกรเทานั้น  แตยังทําให
เศรษฐกิจโดยรวมของประเทศเติบโตตามไปดวย  

นวัตกรรมกอใหเกิดประโยชนในหลายๆ ดานไดมีหลักฐานทางการวิจัยท่ีแสดงใหเห็นวา
การออกสินคาใหมจะชวยใหองคกรสามารถรักษาสวนแบงทางการตลาดไวได นอกจากนี้สินคาท่ี
ถึงจุดอ่ิมตัว และสามารถครองตลาดไดแลว การเนนการแขงขันท่ีราคาถูกเพียงอยางเดียวอาจจะไม
เพียงพอ จะตองมีองคประกอบอ่ืนๆ นอกเหนือจากดานราคา เชน เนนท่ีการออกแบบใหตรงความ
ตองการลูกคา และปรับปรุงคุณภาพใหดีขึ้นอยางตอเนื่อง และสินคาท่ีมีชวงอายุของผลิตภัณฑส้ัน 
เชน โทรทัศน หรือคอมพิวเตอรท่ีมีการออกรุนใหมๆ เกือบทุกเดือน องคกรตองมีการแขงขันกับ
เวลา ไมเพียงแตตองนําเสนอสินคาใหมๆ เทานั้น แตยังตองทําใหเร็วกวาคูแขงขันดวย  

ขณะเดียวกันการพัฒนาสินคาใหมเปนความสามารถท่ีทาทายองคกร เพราะสภาพแวดลอม
ท่ีเปล่ียนแปลงไปไดสรางโอกาสมากมาย กฎหมายอาจเปดชองทางใหมๆ หรือการพัฒนานวัตกรรม 
เชน การเกิดเทคโนโลยีใหมๆ เชน นาโนเทคโนโลยี ความตองการสินคาท่ีเปนมิตรกับส่ิงแวดลอมท่ี
เพ่ิมมากขึ้น คูแขงอาจมีการพัฒนาหรือออกสินคาใหมๆ ผานทางนวัตกรรมของสินคา ในนวัตกรรม
ของกระบวนการก็เปนกลยุทธสําคัญเชนกันในการพัฒนาสินคาใหมๆ การทําในส่ิงท่ีไมมีใครทําได 
หรือทําในส่ิงท่ีดีกวาคนอ่ืน นั่นก็คือ ความไดเปรียบในการแขงขัน  ซ่ึงจะทําใหองคกรสามารถสราง
ความสามารถในการแขงขันไดในระยะยาว นวัตกรรมจะทําใหเราคอยๆ กาวออกจากคูแขงทีละ
นอย ซ่ึงหากองคกรใดไมสามารถจะคิดคนนวัตกรรมได ขณะท่ีองคกรอ่ืนๆ มีการคิดคนนวัตกรรม 
เปล่ียนแปลง และปรับปรุงกระบวนการดําเนินการตางๆ อยูตลอดเวลา เทคโนโลยีท่ีโดดเดนของ
องคกร การรูกลุมลูกคา เง่ือนไขทางการตลาดและสังคม รวมถึงการพัฒนานวัตกรรมอยางตอเนื่อง 
เปนกุญแจสําคัญท่ีกอใหเกิดการสรางสรรค และเพ่ือความยั่งยืนขององคกร ทําใหสามารถสราง
ความสามารถในการแขงขันได (เกรียงศักดิ ์มวงนอย, 2553) 
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3. ทฤษฎีที่เกี่ยวกับปจจัยทางจิตวิทยา   
ปจจัยทางจิตวิทยา เปนศาสตรท่ีวาดวยการศึกษาท่ีเกี่ยวกับจิตใจ กระบวนการของจิตใจ 

กระบวนความคิด และพฤติกรรมของมนุษยท่ีศึกษา เชน การรับรู อารมณ บุคลิกภาพ พฤติกรรม 
รูปแบบความสัมพันธระหวางบุคคล รวมถึงการประยุกตใชความรูกับกิจกรรมในดานตางๆ ของ
มนุษยท่ีเกิดขึ้นในชีวิตประจําวัน เชน กิจกรรมท่ีเกิดขึ้นในครอบครัว ระบบการศึกษา การจางงาน 
เปนตน ยังรวมไปถึงการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยาท่ีเปน
ปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคา ท้ังนี้สภาพจิตใจท่ีเกิดขึ้น
ในแตละบุคคลเปนตัวท่ีทําใหนักการตลาดสามารถทําการตลาดได โดยพิจารณาความตองการทาง 
ดานจิตวิทยา ท่ีเปนสาเหตุใหเกิดความตองการสินคา เชน ทําไมผูบริโภคนิยมสินคายี่หอท่ีมีช่ือเสียง 
ทําไมคนไทยนิยมสินคาตางประเทศ เปนตน ซ่ึงปจจัยทางจิตวิทยาประกอบดวยการจูงใจ การรับรู 
การเรียนรู ทัศนคติ และบุคลิกภาพ (เสร ีวงษมณฑา, 2542)  

 
3.1 การจูงใจ (Motivation)   

การจูงใจ เปนปจจัยทางจิตวิทยาท่ีเกิดขึ้นภายในจิตใจของผูบริโภคท่ีมองไมเห็น  เปนพลัง
กระตุน หรือพลังผลักดันท่ีอยูภายในตัวของแตละบุคคล ซ่ึงกระตุนใหบุคคลกระทําหรือดําเนินการ
ใหไดมาซ่ึงเปาหมายท่ีตั้งไว โดยอาจจะเกิดจากภายในตัวบุคคลแตละบุคคล หรืออาจถูกกระทบจาก
ปจจัยภายนอก เชน สวนประสมทางการตลาด วัฒนธรรม และสังคม (เสร ีวงษมณฑา, 2542)    

กระบวนการจูงใจ (Motivation Process) จําเปนตองศึกษาจากตัวแบบจําลอง ซ่ึงไดนํา
ตัวแบบจําลองอยางงาย 2 ตัวแบบ มาเสนอดังตอไปนี ้ 

1. ตัวแบบจําลองการจูงใจของโมเวนและไมเนอร 
 กระบวนการจูงใจของโมเวนและไมเนอรอยางงาย จะประกอบดวยเหตุการณ 5 ขั้นตอน 
เกิดขึ้นตามลําดับดังนี ้(Mowen & Minor, 2001) 

1. การรับรูความจําเปน  
2. สภาวะท่ีมีแรงขับ  
3. พฤติกรรมท่ีมุงไปสูเปาหมาย  
4. วัตถุจูงใจ  
5. ความรูสึก  

การจูงใจจะเกิดขึ้นโดยเริ่มจากการเกิดส่ิงเราขึ้นมา จนทําใหเกิดการรับรูถึงความจําเปน ซ่ึง
ส่ิงเรานี้อาจเกิดจากภายในตัวผูบริโภคเอง เชน ทําใหเกิดความรูสึกหิว หรืออยากเดินทางไปพักผอน
ชายทะเล เพ่ือเปล่ียนบรรยากาศ เปนตน จึงทําใหผูบริโภคไดรับรูถึงความจําเปนเหลานี ้ก็คือ การ
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กินอาหาร หรือเดินทางไปพักผอน ส่ิงเราอาจจะเกิดจากภายนอกตัวผูบริโภคได เชน การไดเห็นการ
โฆษณาผลิตภัณฑทางโทรทัศน หรือจากคําบอกเลาของบุคคลอ่ืนท่ีเรารูจักเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหมๆ  
ถาหากส่ิงเราดังกลาวเหลานี้ เปนเหตุทําใหผูบรโิภคเกิดความรูสึกวา สภาวะท่ีเปนจริงท่ีตนเองมีอยู 
(Actual State) กับสภาวะท่ีพึงปรารถนาอยากทําใหเปน (Desired State) มีความแตกตางกัน “การ
รับรูถึงความจําเปน” ก็จะเกิดขึ้น  

2. ตัวแบบจําลองการจูงใจของโซโลมอน 
 Solomon (1996) กลาววา การจงูใจเปนกระบวนการเปนตนเหตุใหบุคคลแสดงพฤติกรรม
ตางๆ การจูงใจจะเกิดขึ้นกับบุคคลเม่ือไดรับการกระตุนใหเกิดความตองการหรือความจําเปนซ่ึงจะ
ทําใหผูบริโภคปรารถนาท่ีจะตอบสนองความตองการนั้นใหไดรับความพอใจ เม่ือผูบริโภคไดรับ
การกระตุนจากส่ิงเรา ก็จะทําใหเกิดสภาวะความตึงเครียด (State of Tension) และจะกลายเปนแรง
ขับ (Drive) ใหผูบริโภคใชความพยายาม เพ่ือลด หรือขจัดความตองการนั้นใหหมดไป นักการตลาด
พยายามผลิตสินคาและบริการใหตรงกับความตองการของผูบริโภค และเม่ือผู บริโภคไดรับ
ผลิตภัณฑตามตองการ หรือบรรลุเปาหมาย ความตึงเครียดก็จะหมดไปดวย  

ดังนั้น การท่ีผูบริโภคจะไดรับการจูงใจไดนั้นจะอยูภายใตเง่ือนไข 3 ประการ คือ 
1. มีการตระหนักถึงปญหา การจูงใจจะเปนส่ิงท่ีผลักดนัใหผูบริโภคตองมีการกระทําอะไร

บางอยางท่ีจะสามารถตอบสนองถึงส่ิงท่ีรางกายและจิตใจมีความตองการ การตระหนักถึงปญหา
ของผูบริโภค เปนสภาวะภายในจิตใจของผูบริโภคท่ีพรอมจะเกิดหรือมีพฤติกรรมตอบสนองท่ี
สัมพันธกับการจูงใจ ดังนั้น การจูงใจจึงเปนแรงขับท่ีเกิดมาจากภายในตัวของผูบริโภค เชน เม่ือ
ผูบริโภครูสึกหิว นั่นคือเขาตระหนักถึงปญหาทางรางกายตอความตึงเครียดขึ้น จึงเกิดการจูงใจ ซ่ึง
เปนพลังขับเคล่ือนภายในตัวผูบริโภคใหตอบสนองหรือลดภาวะความตึงเครียดนั้นโดยการหา
อาหารรับประทานหรือดื่มน้ําไปกอน 

2. มีพลังขับเคล่ือนท่ีทําใหผูบริโภคมีความอยากท่ีจะกระทําบางส่ิงบางอยางเพ่ือลดหรือขจัด
ความตึงเครียดของผูบริโภค พลังขับเคล่ือนนี้เปนส่ิงท่ีอยูภายในตัวของผูบริโภค และเปนส่ิงท่ีตอง
มาจากตัวตนของผูบริโภคและพรอมท่ีจะกระทํา เชนจากตัวอยางขางตน ผูบริโภครูสึกหิวและเกิด
การแสดงออกโดยการหาอาหารรับประทานโดยไมอยูภายใตเง่ือนไขหรือขอจํากัดของการบริโภค
หรือพรอมท่ีจะตอบสนองนั่นเอง 

3. มีเปาหมายท่ีรับรูได การจูงใจนี้มีผลทําใหพลังเกิดขับเคล่ือนของผูบริโภคท่ีมีทิศทางท่ีจะ
มุงไปสูเปาหมายของผูบริโภค เชน การอ่ิม ความพึงพอใจ การลดหรือขจัดความตึงเครียด เปนตน  
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ความสําคัญของการจูงใจ 
การเกิดแรงจูงใจของผูบริโภคนั้นตองอาศัยส่ิงกระตุนในระดับตางๆ กัน รวมท้ังการจูงใจท่ี

ตางกันอาจมีผลกระทบตอการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีแตกตางกันดวย โดยมนุษยจะเกิดแรง 
จูงใจภายใตเง่ือนไข  3 ประการดังขางตน กลาวคือ  

ประการแรก  ผูบริโภคมีความตองการท่ีเปนตัวบงช้ีวามนุษยจะตองมีการกระทําหรือแสดง
พฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่ง  เพ่ือหาทางบําบัดและตอบสนองความตองการท่ีเกิดขึ้น ความตองการ
ท่ีเกิดขึ้นจะไดรับส่ิงกระตุนจากภายในตนเองก็ได  เชน  ความหิว  ความกระหาย เปนตน หรือไดรับ
ส่ิงกระตุนจากภายนอกตนเอง  เชน  ความอยากได  ความตองการการยอมรับนับถือยกยองจากผูอ่ืน  

ประการที่สอง  ผูบริโภคจะตองมีแรงขับท่ีจะผลักดันใหมนุษยอยากสนองแรงจูงใจนั้นๆ  
เพ่ือใหไดตามท่ีมนุษยตองการ พลังท่ีกระตุนใหมนุษยแสดงพฤติกรรมตอบสนองเกิดขึ้นจากภายใน
ตัวมนุษยเอง  

ประการที่สาม  ผูบริโภคจะตอบสนองแรงจูงใจเม่ือพฤติกรรมการตอบสนองของผูบริโภค
จะบรรลุตามเปาหมายท่ีไดตั้งไว รวมท้ังพฤติกรรมการตอบสนองเปนไปตามความตองการจากแรง 
จูงใจหนึ่ง  อาจนําไปสูพฤติกรรมการตอบสนองความตองการจากแรงจูงใจอีกอยางหนึ่ง หรืออาจ
นําไปสูพฤติกรรมการตอบสนองความตองการจากแรงจูงใจอีกลักษณะหนึ่งก็ได 

ดังนั้น การท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาหรือไม  การจูงใจเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเพ่ือ
ตอบสนองตอความตองการ  เพราะการจูงใจเปนรากฐานมาจากความตองการ  รวมกับพลังท่ีเกิด
จากภายในตัว 

  
ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว  

ทฤษฎีการจูงใจท่ีเปนท่ีรูจักกันมาก คือ “ทฤษฎีลําดับขั้นความตอง การของมาสโลว” 
(Maslow’s Hierarchy of Needs) ทฤษฎีของมาสโลว ยึดถือขอสมมติฐาน 4 ประการดังนี ้(Hawkins, 
Best & Coney, 1997) 

1. มนุษยทุกคนมีรูปแบบการรับแรงจูงใจคลายคลึงกัน โดยผานมาจากแหลงกําเนิดภายใน
รางกาย และจากการปฏิกิริยาสัมพันธทางสังคม (Social Interaction) 

2. แรงจูงใจบางอยางมีความจําเปนขั้นพ้ืนฐานและสําคัญมากกวาแรงจูงใจอยางอ่ืน 
3. แรงจูงใจท่ีมีความจําเปนขั้นพ้ืนฐานมากกวา จําเปนจะตองไดรับการตอบสนองใหไดรับ

ความพอใจกอนจนถึงระดับเปนแรงจูงใจนอยท่ีสุด กอนท่ีแรงจูงใจทางดานอ่ืนจะไดรับแรงกระตุน 
4. เม่ือแรงจูงใจขั้นพ้ืนฐานไดรับการตอบสนองจนไดรับความพอใจแลว แรงจูงใจขั้นท่ีสูง

กวาก็จะเกิดขึ้นเขามาแทนท่ี  
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มาสโลวไดจัดลําดับขั้นความตองการของมนุษยออกเปน 5 ระดับ ดังนี้คือ (Hoyer & 
MacInnis, 2000) 

ระดับที ่1 ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs) ไดแก ความตองการขั้น
พ้ืนฐานเบ้ืองตน อันเปนส่ิงจําเปนตอการดํารงชีพของมนุษย เชน อาหาร น้ํา เครื่องนุงหม เปนตน 
ความตองการเหลานี้จะตองไดรับการตอบสนองจนเปนท่ีพอใจกอนความตองการในระดับสูงขึ้นจึง
จะเกิดขึ้น 

ระดับที ่2 ความตองการความม่ันคงและความปลอดภัย (Safety Needs) เปนความตองการ
ท่ี ไดรับการตอบสนองจนเปนท่ีพอใจแลว และมีความรูสึกอิสระไมตองเปนกังวลกับความตองการ
ทางดานรางกายอีกตอไป นักการตลาดใชความกลัวเปนส่ิงดึงดูดใจ ในการโฆษณาโดยมีจุดมุงหมาย
เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความกลัวในส่ิงท่ีไมพึงประสงค หรืออันตรายท่ีจะเกิดขึ้น หากไมซ้ือผลิตภัณฑ
บางอยางไปใชก็สอดคลองกับแนวความคิดตองการความปลอดภัย และตองการหลีกเล่ียงอันตราย
ดังกลาว เชน ราคาสินคาสูงขึ้นอยางมาก ก็จะเปนแรงผลักดันใหผูบริโภครีบซ้ือสินคาทันที เปนตน  
 ระดับที ่3 ความตองการทางสังคม (Social Needs) เรียกอีกอยางหนึ่งวา “ความตองการ
ความรักและการเปนเจาของ” (Love and Belongingness) เปนความตองการท่ีจะมีความรักความ
ผูกพันกับผูอ่ืน เชน ความรักจากเพ่ือน เพ่ือนรวมงาน ครอบครัว หรือคนรัก เปนตน ซ่ึงความรัก
ดังกลาวมีความหมายรวมถึงท้ังการใหและการรับความรักดวย ซ่ึงความตองการดังกลาวนี้ เมอรเรย 
เรียกวา “ความตองการความรักความผูกพัน” (Affiliation Need)  

ระดับที ่4 ความตองการการยกยอง (Esteem Needs) เปนความตองการท่ีเกี่ยวกับความรูสึก
ของตนวาตนมีประโยชน มีคุณคา และตองการใหผูอ่ืนเห็นคุณคาของตน ยอมรับนับถือยกยองตน
วาเปนผูมีช่ือเสียง มีเกียรติยศ และมีศักดิ์ศรีดวย ซ่ึงความตองการดังกลาวนี้ มีลักษณะเหมือนกับ 
“ความตองการประสบความสําเร็จ” (Achievement Need) ของเมอรเรย นั่นเอง  

ระดับที ่5 ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization Needs) เปน
ความตองการขั้นสูงสุดท่ีบุคคลปรารถนาท่ีจะไดรับผลสําเร็จในส่ิงท่ีตนคิด และตั้งความหวังไว ซ่ึง
แตละคนตางตั้งความมุงหวังของตนเองไวแตกตางกัน อาจจะกลาวไดวา ความตองการนี้เปนความ
ตองการท่ีตนอยากจะใหตนเองเปนในชีวิต เพ่ือบรรลุวัตถุประสงคท่ีไดตั้งความหวังไว 

 ความตองการท้ัง 5 ระดับ อาจจําแนกออกไดเปน 2 ขั้น เพ่ือใหมองเห็นความ
แตกตางของความตองการท่ีงายขึ้น คือ (Hoyer & MacInnis, 2000) 

1. ความตองการขั้นต่ํา (Lower – Order Needs) เปนความตองการท่ีจะตองไดรับการตอบ 
สนองกอน เพ่ือใหเกิดความพอใจภายนอก ไดแก ความตองการทางดานรางกาย และความตองการ
ความปลอดภัย 
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2. ความตองการขั้นสูง (Higher – Order Needs) เปนความตองการท่ีจะไดรับการตอบสนอง
ทีหลัง เพ่ือกอใหเกิดความพอใจภายใน ไดแก ความตองการดานสังคม ความตองการมีเกียรติยศ มี
ศักดิ์ศรีในสังคม และความตองการความสมหวังในชีวิต (กอเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา และวีนัส      
อัศวสิทธิถาวร, 2550) 

 
ทฤษฎีการจูงใจของแม็คไกร  

แม็คไกร (McGuire) ไดพัฒนาระบบการจําแนกประเภทของแรงจูงใจ ท่ีมีลักษณะช้ีเฉพาะ
มากกวาของมาสโลว แรงจูงใจทางดานจิตวิทยาของแม็คไกร ท่ีนํามาใชทางการตลาดมาก และท่ี
สําคัญท่ีนักการตลาดควรทราบ มีดังนี ้(Hawkins, Best & Coney, 1997) 
1. ความตองการความสอดคลองกัน (Need for Consistency)  

เปนความตองการท่ีตองการใหทุกดานสอดคลองซ่ึงกันและกัน เชน ทัศนคติ พฤติกรรมท่ี
แสดงออกตางๆ ภาพลักษณเกี่ยวกับตนเอง ความคิดเห็นของผูอ่ืน เปนตน ซ่ึงส่ิงตางๆ จะตองไมเกิด
ความขัดแยงกัน นักการตลาดใชแนวความคิดนี้ไปดําเนินงานการตลาดหลายทาง เชน การจัดสวน
ประสมการตลาด ตองจัดองคประกอบสวนประสมใหสอดคลองกัน เชน ผลิตภัณฑประเภทหรูหรา 
ดวยการออกแบบท่ีสวยงาม บรรจุกลองราคาแพง จัดจําหนายในชองทางท่ีจํากัด และการโฆษณา
เขาถึงกลุมเปาหมายพิเศษโดยเฉพาะการกําหนดราคาขายก็จะตองแพงเปนพิเศษดวย ไมควรตั้งราคา
ท่ีเทากันหรือต่ํากวาผลิตภัณฑท่ัวไปมิฉะนั้นจะทําใหเกิดความไมสอดคลองกัน และอาจเปนสาเหต ุ
ทําใหผูบริโภคปฏิเสธไมยอมซ้ือผลิตภัณฑ  นอกจากนั้นการดําเนินงานการตลาดท่ีไมสอดคลองกัน 
อาจทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกไมสบายใจ เกิดความกังวลวาตนเองตัดสินใจซ้ือถูกหรือไม มักจะ
เกิดขึ้นเสมอหลังการซ้ือเม่ือผูบริโภคซ้ือสินคาราคาแพง และเปนการตัดสินใจซ้ือท่ีมีความสําคัญ 
สภาพจิตใจของผูบริโภคดังกลาวนี้ทางจิตวิทยา เรียกวา  “Cognitive Dissonance” 
2. ความตองการทราบเหตุผลที่เปนที่มาของส่ิงตางๆ (Need to Attribute Causation)  

เปนความตองการท่ีจะทราบวาใคร หรืออะไรเปนสาเหตุท่ีทําใหส่ิงตางๆ เกิดขึ้น และส่ิงท่ี
เกิดขึ้นจะเกิดผลในทางท่ีดีหรือไมดีกับตัวเองหรือส่ิงอ่ืนๆ อยางไร ตองการทราบสาเหตุเพ่ือนําไป
วินิจฉัยในส่ิงตางๆ ทําใหเกิดทฤษฎีขึ้นมาทฤษฎีหนึ่ง เรียกวา “ทฤษฎีการอางเหตุผล” แนวความคิด
นี้ทําใหเราเขาใจวา การทําโฆษณาแตเพียงอยางเดียวไมเพียงพอจําเปนตองใชบุคคลท่ีนาเช่ือถือมา
อางอิง จึงทําใหผูบริโภคเกิดความคลอยตาม การใชพนักงานขายใหคําแนะนําผูบริโภคเพ่ือจูงใจให
เกิดการซ้ือ หรือการใชขาวสารโฆษณาตางๆ เพ่ือโนมนาวจิตใจ ผูบริโภคจะมีแนวโนมท่ีจะลดความ
เช่ือถือคําแนะนําเหลานี ้   
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3. ความตองการที่สามารถจําแนกส่ิงตางๆ ได (Need to Categorize)  
เปนความตองการของบุคคลท่ีสามารถจําแนกจัดองคประกอบขอมูล และประสบการณให

มีความหมายท่ีเขาใจได และสามารถนํามาใชประโยชนอยางใดอยางหนึ่งได ความสามารถเหลานี้
ถูกสรางขึ้นและเก็บไวในสมอง ซ่ึงสามารถเรียกนํามาใชโดยผานกระบวนการขอมูลดังกลาวมาแลว   
4. ความตองการที่จะสามารถบอกความหมายโดยนัยได (Need for Cues)   

เปนความตองการท่ีจะสามารถสังเกตเห็นส่ิงบอกเหตุ หรือสัญลักษณตางๆ ในอันท่ีจะทํา
ใหบอกความหมายโดยนัยวาเรามีความคิดหรือความรูสึกอยางไร ความประทับใจ (Impressions) 
ความรูสึกตางๆ (Feelings) และทัศนคต ิ(Attitudes) ส่ิงเหลานี้ถูกสรางขึ้นมาภายในจิตใจ โดยการ
มอง พฤติกรรมของตัวเราเอง และมองพฤติกรรมของผูอ่ืน และสรุปเปนความหมายโดยนัย เพ่ือ
แสดงความคิดออกมาวา เรารูสึกและมีความคิดอยางไร  
5. ตองการความมีอิสรภาพ (Need for Independence)   

เปนคุณลักษณะ ส่ิงท่ีถูกตองเหมาะสม รวมท้ังส่ิงจําเปนท่ีทุกคนจะแสดงออกเพ่ือสนอง
ความตองการ การสนองความตองการในเรื่องนี้จะถูกคัดคานไมเห็นดวย ขณะท่ีการสนองความ
ตองการทางดานความรักความผูกพัน (Need for Affiliation) จะไดรับการยอมรับจากสังคมมากกวา  
6. ความตองการส่ิงแปลกใหม (Need for Novelty)  

เปนความตองการของทุกคนท่ีจะแสวงหาความแปลกใหม เพ่ือหลีกเล่ียงความซํ้าซาก ซ่ึง
พฤติกรรมเชนนี้นักการตลาดเรียกวา  “พฤติกรรมเพ่ือแสวงหาความหลากหลาย” อาจกลาวไดวา
เปนเหตุผลสําคัญของการเปล่ียนไปใชตราใหมของผูบริโภค ท่ีเรียกวา “การซ้ืออันเกิดจากแรงดลใจ
ฉับพลัน” ความตองการในส่ิงแปลกใหมจะเปล่ียนแปลงไปตามกาลเวลา คือ เม่ือไรก็ตามท่ีบุคคลอยู
ในสภาพแวดลอมท่ีเหมือนเดิมนานๆ จะทําใหเกิดความเบ่ือหนาย อยากท่ีจะเปล่ียนแปลงบาง  
7. ความตองการแสดงตนเองใหประจักษ (Need for Self-Expression)   

เปนความตองการเพ่ือแสดงความเปนตนเองใหผูอ่ืนไดรับรู ซ่ึงจะออกมาในรูปการกระทํา
บางอยางท่ีสะทอนใหเห็นความตองการ เพ่ือแสดงใหเห็นวาตนเองเปนใคร ตองการจะใหเปนอะไร 
ตัวอยางการซ้ือผลิตภัณฑหลายอยาง เชน เส้ือผา รถยนต เปนการเปดโอกาสใหผูบริโภคไดแสดง
ตนเองตอผูอ่ืนเปนอยางดี เพราะผลิตภัณฑเหลานี้เปนสัญลักษณท่ีแสดงถึงความหมายท่ีจะแสดง
สถานภาพทางสังคมใหสังคมยอมรับเขานั่นเอง 
8. ความตองการเพ่ือปองกันตัวเอง (Need for Ego-Defense)  

ความตองการเพ่ือปกปองตนเอง เปนแรงจูงใจท่ีสําคัญอีกอยางหนึ่ง ใหบุคคลนั้นปองกัน
ภาพลักษณของตนเอง ดวยการแสดงพฤติกรรมและทัศนคติบางอยางเพ่ือปองกัน ผลิตภัณฑหลาย
อยางท่ีสามารถชวยปองกันภาพลักษณตนได ผูบริโภคท่ีมีความรูสึกไมม่ันคง เกรงวาภาพลักษณ
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ของตนเองจะสูญเสียไปในสายตาของผูอ่ืนเพราะตนเองมองตนเองวา เปนคนทันสมัย มีรสนิยมสูง 
ผูบริโภคก็จะซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีตราหรือยี่หอท่ีเปนนิยมและมีช่ือเสียงมาใช ท้ังนี้เพ่ือปองกันการซ้ือ
ผิดพลาด อันอาจทําใหภาพลักษณของตนเองเสียไปก็ได  
9. ความตองการไดรับการเสริมแรง (Need for Reinforcement)  

มักไดรับแรงกระตุนใหกระทําบางส่ิงบางอยางบอยๆ เพราะ ไดรับความพึงพอใจอันเปน
รางวัลในการกระทําเชนนั้น ผลิตภัณฑหลายชนิดท่ีผูบริโภคซ้ือมาใชท่ีปรากฏใหเห็นตอสายตา
สาธารณชน เชน เส้ือผา เครื่องประดับ เครื่องเฟอรนิเจอร เปนตน ผลิตภัณฑดังกลาวจะขายไดมาก
นอยเพียงไร ขึ้นอยูกับวาผูซ้ือนําไปใชไดรับความพอใจอันเปนตัวเสริมแรง ใหเกิดการซ้ือซํ้า และ
การบอกเลาปากตอปากในทางบวกมากนอยเพียงไร  
10. ความตองการความรักความผูกพัน (Need for Affiliation)  

เปนความตองการปรารถนาอยากจะชวยเหลือซ่ึงกันและกัน เพ่ือสรางความรักความผูกพัน
ใหเกิดขึ้นกับผูอ่ืนท่ีเปนสมาชิก ซ่ึงมีความสําคัญตอวิถีชีวิตของผูบริโภคโดยสวนใหญ ดังนั้น การ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคสวนมาก จะขึ้นอยูกับความตองการเพ่ือธํารงรักษาสัมพันธภาพกับผูอ่ืน 
เพ่ือสรางความช่ืนชมยินดีตอกันดวยเหตุดังกลาวนักการตลาดจึงนิยมใชแรงจูงใจดานความรักความ
ผูกพันเปนแนวคิดหลักในการโฆษณา  
11. ความตองการยึดถือบุคคลอื่นที่ชื่นชอบเปนตัวแบบ (Need for Modeling)   

ความตองการนี้จะสะทอนใหบุคคลมีแนวโนมท่ีจะแสดงพฤติกรรมตางๆ ตามรูปแบบของ
บุคคลอ่ืนท่ีตนเองช่ือชอบ จึงเปนแรงจูงใจใหตนเองประพฤติปฏิบัติตาม ซ่ึงเด็กๆ จะเรียนรูรูปแบบ
การบริโภคของพอแมเปนสําคัญ การยึดถือผูอ่ืนเปนตนแบบเปนวิธีการปรับตนเอง เพ่ือใหสามารถ
เขากันไดกับผูอ่ืน ซ่ึงจะเกิดขึ้นภายในกลุมอางอิง เชน นักกีฬา นักดนตรี และดาราภาพยนตร เปน
ตน นักการตลาดจึงนิยมใชกลุมอางอิงเหลานี้ท่ีประสบผลสําเร็จเปนขวัญใจและเปนท่ีช่ืนชม มาใช
เปนพรีเซ็นเตอร เพ่ือโฆษณาผลิตภัณฑตางๆ เปนตน 
 

3.2 การรับรู (Perception)  
การรับรูเปนกระบวนการท่ีบุคคลทําการคัดเลือก จัดระเบียบ และตีความหมายของขอมูล 

เพ่ือกําหนดเปนภาพท่ีมีความหมายขึ้นมา มี 4 ขั้นตอน คือ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2539)   
1. Selective Exposure: การเลือกเปดรับขอมูล 
2. Selective Attention: การเลือกสนใจขอมูล 
3. Selective Distortion: การเลือกตีความขอมูล 
4. Selective Retention: การเลือกท่ีจะจดจําขอมูล 
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 การรับรู (Perception)  หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลคัดเลือก (Selects) จัดการ (Organizes) 
ตีความ (Interprets) ตัวกระตุน (Stimuli) ใหไปในทางท่ีมีความหมาย และไดภาพท่ีเปนเรื่องราวท่ี
ชัดเจน หรืออาจกลาวอยางงายวา เปนวิธีการในการมองส่ิงตางๆ ในโลกนี้ของแตละคน ซ่ึงก็จะมี
มุมมองท่ีแตกตางกันออกไป โดยกระบวนการในการรับรูนั้นขึ้นอยูกับความจําเปน คานิยม และ
ความคาดหวังของแตละคน (Schiffman & Kanuk, 2004)   
 
กระบวนการรับรู  ประกอบดวย 3 ขั้นตอน คือ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2539)   
1. การเลือกรับรู (Perceptual Selection)    

เม่ือผูบริโภคเปดรับตอส่ิงเราทางการตลาด และตั้งใจรับตอส่ิงเรานั้น ท่ีเขามากระทบแลว 
ผูบริโภคจะเลือกเฉพาะส่ิงเราท่ีตรงกับความตองการ และทัศนคติของตนเทานั้น โดยอาศัยพ้ืนฐาน
ทางจิตวิทยาของตนเองเปนหลัก และส่ิงเราทางการตลาด โดยเฉพาะอยางยิ่งการโฆษณาซ่ึงมีอยู
มากมายหลากหลายรูปแบบ กระบวนการเลือกรับรูแบงออกเปน 3 ขั้นตอน คือ (Assael, 1998) 

1.1 การเปดรับ (Exposure) เกิดขึ้นเม่ือประสาทสัมผัสของผูบริโภคไดรับการกระตุนจากส่ิงเรา 
ทําใหเกิดความรูสึก เชน การไดเห็น การไดยิน การไดฟง การไดกล่ิน เปนตน การเปดรับอาจเกิดขึ้น
หรือไมเกิดขึ้นก็ได ขึ้นอยูกับวาผูบริโภคใหความสนใจตอส่ิงเรานั้นหรือไม ซ่ึงจะเลือกเฉพาะส่ิงเรา
ท่ีสนใจ และจะหลีกเล่ียงไมเผชิญกับส่ิงเราท่ีไมสําคัญและไมนาสนใจ เชน เม่ือถึงชวงโฆษณาก็จะ
กดปุมรีโมท (Remote Control) เพ่ือเปล่ียนชอง เปนตน 

1.2 การตั้งใจรับ (Attention) เปนกระบวนการซ่ึงผูบริโภคจะแบงปนความสนใจตอส่ิงเราอยาง
ใดอยางหนึ่งโดยเฉพาะกิจกรรมทางจิตใจ เชน เม่ือผูบริโภคสนใจดูโฆษณาทางโทรทัศน เพ่ือจะดู
ผลิตภัณฑใหมท่ีวางขายขณะนี้ เปนตน ผูโฆษณาอาจใชปจจัยโครงสรางตางๆ มาใชประโยชน เพ่ือ
เรียกรองความสนใจใหหันมาสนใจมากขึ้น เชน การวางตําแหนงโฆษณา การทําโฆษณาใหมีความ
แปลกใหม การใชสีสัน การใชภาพประกอบใหสะดุดตา เปนตน นอกจากนั้น ผูโฆษณาอาจใชปจจัย
ท่ีเกี่ยวกับการใหความรูสึกตางๆ เชน  ใชเสียงเพลงโฆษณา ใชเสียงของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรือใช
กล่ินหอม เปนตน 

1.3 การเลือกรับรู (Selective  Perception) ผูบริโภคจะเลือกรับรูตอส่ิงเราทางการตลาดท่ีมา 
กระทบจะไมรับรูทุกอยาง เนื่องจากผูบริโภคแตละคนมีความตองการ ประสบการณ ทัศนคต ิ และ
คุณลักษณะสวนบุคคลตางๆ ไมเหมือนกัน  การเลือกรับรู หมายความวา ผูบริโภค 2 คน อาจรับรู
โฆษณาบรรจุภัณฑ  หรือผลิตภัณฑแตกตางกัน คนหนึ่งอาจเช่ือตามท่ีกลาวอางวา ผงซักฟอกยี่หอ  
A  ซักเส้ือผาไดขาวสะอาดกวายี่หออ่ืนๆ แตอีกคนหนึ่งอาจพิจารณาคํากลาวอางนั้นวา ไมเปนความ
จริง  เขาอาจเช่ือวาผงซักฟอกทุกยี่หอซักเส้ือผาไดขาวสะอาดเหมือนกัน  เปนตน   
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ดังนั้น การเลือกรับรูของผูบริโภค เกิดขึ้นทุกขั้นตอนของกระบวนการรับรู การเลือกเปดรับ 
เกิดขึ้น เพราะความเช่ือของบุคคลเปนตัวชักจูง ใหบุคคลเลือกส่ิงท่ีจะฟงหรือส่ิงท่ีจะอาน  การเลือก
จัดองคประกอบ (Selective Organization) เกิดขึ้นเพราะบุคคลจัดขอมูลสอดคลองตามความเช่ือของ
เขา รวมท้ังการเลือกแปลความหมาย (Selective Interpretation) เกิดขึ้นเพ่ือวาส่ิงท่ีรับรูมานั้น จะได
สอดคลองกับความเช่ือและทัศนคติจองตนท่ีมีอยูเดิม 

 
2. การจัดองคประกอบการรับรู (Perceptual Organization)    

การจัดองคประกอบการรับรู หมายถึง การท่ีผูบริโภคจัดขอมูลจากแหลงตางๆ เขาดวยกัน 
ใหเปนระเบียบ เพ่ือใหมีความหมายท่ีเขาใจไดมากขึ้น และเพ่ือใหสามารถแสดงพฤติกรรมตอบ 
สนองไดถูกตอง (Assael, 1998) 

หลักพ้ืนฐานของการจัดองคประกอบการรับรู คือ “การรวมกลุม” หมายความวา ผูบริโภค
รับรูตอส่ิงเราในลักษณะเปนภาพรวมไมไดมองส่ิงเราแตละสวนท่ีแยกกัน การมองเปนภาพรวมจะ
ชวยใหการประมวลขอมูลเพ่ือใหเขาใจความหมายไดงายเขา ซ่ึงสอดคลองตามหลัก จิตวิทยาของ
เกสตัลท ท่ีกลาวไววา “สวนรวมมีความสําคัญมากกวาสวนยอยรวมกัน”   

คําวา “Gestalt” เปนภาษาเยอรมัน หมายถึง องคประกอบท่ีรวมกันท้ังหมด หรือรูปแบบ
รวม ทฤษฎีของเกสตัลท ท่ีเกี่ยวกับการรวมกลุมเพ่ือการรับรูท่ีสําคัญ ไดแก หลักการเติมสวนท่ีขาด
ใหสมบูรณ หลักการจัดกลุม และหลักองคประกอบรอบขาง รายละเอียดมีดังนี ้

2.1 หลักการเติมสวนขาดใหสมบูรณ (Principle of Closure) หมายถึง ผูบริโภคมีแนวโนมรับรู
ภาพท่ีไมสมบูรณ ใหเปนภาพท่ีสมบูรณ เชน เติมคําในชองวางโดยอาศัยความรู ประสบการณ ดวย
เหตุผลดังกลาว จึงอธิบายไดวาทําไมเราจึงสามารถอานขาวสารตางๆ ท่ีไมสมบูรณเขาใจไดท้ังๆ ท่ี
ขาดตัวอักษรหลายคํา นักการตลาดสามารถนําหลักขอนี้ไปประยุกตใหในการวางแผนกลยุทธทาง
การตลาด เพ่ือชวยกระตุนใหผูบริโภคสนใจขาวสารมากยิ่งขึ้น 

2.2 หลักการจัดกลุม (Principle of Grouping) ผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะรับรูขอมูลขาวสาร
ตางๆ เปนชุดหรือเปนกลุม มากกวาท่ีจะรับรูเปนหนวยยอยๆ ท่ีแยกกันอยู การรวมขอมูลเขาดวยกัน
หรือเปนกลุม จะชวยใหผูบริโภคสามารถประเมินผลิตภัณฑตราหนึ่ง เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑอีก
ตราหนึ่งได หลักจิตวิทยาของเกสตัลท ท่ีเกี่ยวกับการจัดกลุมท่ีสําคัญไดแก   

2.2.1 ความใกลชิด (Proximity) หมายถึง วัตถุอยางหนึ่งจะถูกจัดรวมสัมพันธเขากับวัตถุอีก
อยางหนึ่ง เนื่องจากความใกลชิดกับวัตถุนั้น ซ่ึงนักโฆษณาสวนมากจะใชหลักความใกลชิด โดยใช
ผลิตภัณฑใหมีความสัมพันธรวมกับสัญลักษณ หรือจนิตนาการบางอยางในทางบวกใหเขามาเปน
องคประกอบ เพ่ือใหผูบริโภคจัดรวมความสัมพันธเขาดวยกัน 
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2.2.2 ความคลายคลึง (Similarity) หมายถึง ผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะจัดกลุมวัตถุตางๆ ท่ีมี
ลักษณะทางกายภาพบางอยางท่ีคลายคลึงกันเขาดวยกัน เชน การจัดเปนชุดเพ่ือใหรวมกันเปนหนวย
เดียวกัน นักการตลาดนิยมใชหลักความคลายคลึงในการทําโฆษณา โดยใชระดับความเขมของสี 
และลักษณะรูปราง เพ่ือแบงสายผลิตภัณฑโดยมีความมุงหวังท่ีจะใหผูบริโภคมองผลิตภัณฑแตละ
สายเปนหนวยรวม เชน การโฆษณาเครื่องสําอาง เปนตน  

2.2.3 ความตอเนื่อง (Continuity) หมายถึง ผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะจัดกลุมส่ิงเราเพ่ือใหได
รูปแบบท่ีตอเนื่องไมมีอะไรมาขัดจังหวะมากกวาท่ีจะมองแบบไมตอเนื่อง ผูบริโภคจะมองจุดกลม
เรียงกัน มีทิศทางเหมือนลูกศรมุงไปทางขวามากกวาท่ีจะมองเปนคอลัมน หรือแนวตั้งของจุดกลม
นักการตลาดนิยมใชหลักความตอเนื่องในการออกแบบโฆษณา เพ่ือจูงใจสายตาของผูบริโภค มุง 
เนนตัวผลิตภัณฑหรือลักษณะพิเศษบางอยาง  

2.3 หลักองคประกอบรอบขาง (Principle of Context) ผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะรับรูวัตถุตาม
ลักษณะขององคประกอบรอบขางท่ีวัตถุนั้นๆ แสดงใหเห็นการจัดวางช้ินโฆษณาในส่ือท่ีมีลักษณะ
เดน หรือดอยกวากันจะมีอิทธิพลตอการรับรูผลิตภัณฑตางกันดวย จากการศึกษาพบวา ช้ินโฆษณา
อยางเดียวกันลงในนิตยสารท่ีมีช่ือเสียงกวาจะไดรับความเช่ือถือมากกวาลงในนิตยสารท่ีมีช่ือเสียง
ดอยกวา ซ่ึงแสดงใหเห็นวา องคประกอบรอบขางของส่ือนั้น มีอิทธิพลตอการรับรูโฆษณาโดยตรง 
(Assael, 1998)   
3. การแปลความหมายการรับรู (Perceptual Interpretation)    

การแปลความหมาย หมายถึง  กระบวนการท่ีผูบริโภคทําความเขาใจวาส่ิงเราท่ีรับเขามาซ่ึง 
การแปลความหมายนั้น ผูบริโภคจะอาศัยขอมูลความรูและประสบการณท่ีเก็บสะสมไวในอดีตท่ี
เกี่ยวของในหนวยเก็บความทรงจํามาใช เพ่ือแปลความหมายออกมาวาส่ิงท่ีรับรูเขามานั้น “ควรจะ
เปนอะไร” ความโนมเอียง หรือความมีอคติสวนบุคคลก็มีสวนทําใหผูบริโภคแปลความหมายผิด 
เพ้ียนไปไมตรงตามเจตนาของผูสงขาวสารก็อาจเปนได  ซ่ึงผูบริโภค 2 คน จะแปลความหมายส่ิง
เราเดียวกันแตกตางกันอยางส้ินเชิงและยิ่งไปกวานั้น ในการดําเนินงานการตลาดตางวัฒนธรรม จะ 
ตองคํานึงความแตกตางของการรับรูของแตละชาติ แตละวัฒนธรรม อยางไรก็ตามโดยท่ัวไปแลว  
ผูบริโภคมีวิธีการ 2 วิธี ท่ีชวยใหการแปลความหมายการรับรูกระทําไดรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ
มากขึ้น คือ การแยกประเภทการรับรูกับการแปลความหมายการรับรูโดยการเช่ือมโยงความสัมพันธ  
รายละเอียดมีดังนี ้(Assael, 1998) 

3.1 การแยกประเภทการรับรู (Perceptual Categorization) เปนการจัดจําแนกขอมูลเขาหมวด 
หมูอยางมีเหตุผล เพ่ือใหผูบริโภคนํามาใชกล่ันกรองขอความท่ีเคยผานการรับรูมาแลวไดรวดเร็ว
ยิ่งขึ้น เชน เม่ือมีการโฆษณาผงซักฟอกยี่หอใหม ผูบริโภคอาจจะคิดในใจวา “ออ…ฉันรูแลววาเขา



 30 

จะพูดอะไร ดังนั้น ฉันไมจําเปนตองใหความสนใจมากนักก็ได”  นอกจาก นั้นการจัดประเภทขอมูล 
ยังชวยใหผูบริโภคสามารถจัดขอมูลใหมเพ่ิมขึ้นอีกดวย 

3.2 การแปลความหมายการรับรูโดยการเชื่อมโยงความสัมพันธ (Perceptual Inferences) เปน
การพัฒนาความสัมพันธระหวางส่ิงเรา 2 อยาง อันเกิดจากประสบการณ และการเรียนรูท่ีผานมา 
โดยไมตองประเมินใหม โดยอาศัยความเช่ือหรือประสบการณเดิมเปนเกณฑตัดสินเพ่ือลงความเห็น 
เชน ผูบริโภคอาจโยงความสัมพันธระหวางราคาแพงกับคุณภาพ ฟองสีน้ําเงินของผงซักฟอกกับ 
พลังการทําความสะอาด เปนตน (Assael, 1998)  

นอกจากนี้ยังมีการรับรูในเรื่องภาพลักษณของสินคา  เชน  ภาพลักษณของตราสินคา  ถามี
การรับรูวาภาพลักษณของสินคานั้นเปนท่ีนาพอใจ  ก็จะมีความจงรักภักดีตอสินคานั้น หรือบางคน
การตัดสินใจซ้ืออาจอยูท่ีการรับรูเรื่องราคาเปนหลัก  ซ่ึงผูบริโภคแตละคนมีการรับรูถึงคุณภาพของ
สินคาตางกันไปตามพ้ืนฐานของขอมูลท่ีแตกตางกัน เชน  เลือกตามสี  ขนาด ภาพลักษณ ความชอบ  
ราคา  เปนตน  (Schiffman & Kanuk, 2004)    

การทําความเขาใจเกี่ยวกับกระบวนการรับรูของผูบริโภค  นับวามีประโยชนอยางมากตอ
นักการตลาด โดยเฉพาะผูทําการส่ือสารการตลาดจะเห็นไดชัดวา โฆษณาหรือส่ิงเราทางการตลาด
อ่ืนๆ ท่ีนักการตลาดจัดทําขึ้นกวาจะถึงขึ้นตอนการรับรู  จนกระท่ังจดจําโฆษณาสารตางๆ ไดนั้น 
ผูบริโภคมีกระบวนการกล่ันกรองขาวสารเปนขั้น  ๆหากโฆษณาสารไมมีอะไรเปนจุดเดนสะดุดตา 
ผูบริโภคก็อาจจะไมสนใจรับรู อาจเพียงแตผานสายตาเทานั้น  ดังนั้นผูทําโฆษณาจึงตองใชความ
พยายามสรางส่ิงเราใหดึงดูดใจ ใหผูบริโภคเลือกเปดรับจูงใจใหเกิดการสังเกต นําไปสูการรับรูและ
แสดงพฤติกรรมตอบสนองตามท่ีตองการในท่ีสุด (อดุลย จาตุรงคกุล, 2539)   
 

3.3 การเรียนรู (Learning)   
การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดขึ้นจากประสบการณท่ีผานมาของบุคคลแต

ละคน ซ่ึงจะมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค การเรียนรูเปนปจจัยท่ีสําคัญของกระบวนการ   
บริโภค เนื่องจากพฤติกรรมผูบริโภคเปนพฤติกรรมท่ีตองทําการเรียนรู เพราะแตละคนจะมีการรับ
วัฒนธรรม ชนช้ันทางสังคม ครอบครัว เพ่ือน ประสบการณสวนบุคคล ตลอดจนโฆษณา และส่ือ
ตางๆ มาจากการเรียนรู แลวพัฒนาเปนประสบการณจากการเรียนรู ซ่ึงจะมีอิทธิพลอยางมากตอ
รูปแบบการดําเนินชีวิตของเรา (Hawkins, Best & Coney, 1997) นอกจากนี้ Engel, Blackwell & 
Miniard (1995) ยังใหความเห็นวา พฤติกรรมผูบริโภคเปนพฤติกรรมท่ีตองมีการเรียนรู เนื่องจาก 
รสนิยม คานิยม ความเช่ือ ความชอบและลักษณะนิสัย อันมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคานั้นเปนผลท่ี
เกิดมาจากการเรียนรูท้ังส้ิน (อดุลย จาตุรงคกุล, 2539)    
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Schiffman & Kanuk (2004) กลาวถึง การเรียนรูของผูบริโภควา เปนกระบวนการท่ีบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งมีความรูและมีประสบการณในการซ้ือและการบริโภค  ซ่ึงสามารถนําไปประยุกตใช
กับพฤติกรรมท่ีเกี่ยวของในอนาคต  การเรียนรูนี้เปนกระบวนการท่ีมีการพัฒนาอยางตอเนื่องและมี
การเปล่ียนแปลงได ถามีการไดรับความรูใหมๆ  หรือมีประสบการณเกิดขึ้น นอกจากนี้บทบาทของ
ประสบการณท่ีเกิดจากการเรียนรูนั้นตองเปนความตั้งใจ เชน  บางครั้งการเรียนรูอาจเปนความตั้งใจ
จากการคนหาขอมูลอยางระมัดระวัง หรือบางครั้งเปนเพราะมีโอกาส หรืออาจเกิดจากเหตุท่ีทําให
ไมตองใชความพยายามมาก เชน ในการอานนิตยสาร ความตั้งใจของผูบริโภคจะอยูท่ีเนื้อหามาก 
กวา  แตการโฆษณาก็จูงใจใหเกิดการเรียนรู ท้ังช่ือตราสินคา ตัวสินคา แตในบางครั้งผูบริโภคก็จะ
คนหาหนาโฆษณาและพิจารณาเพ่ือการตัดสินใจซ้ือท่ีสําคัญ  และกอนท่ีจะเกิดการเรยีนรูไดนั้น มี
องคประกอบตางๆ ท่ีตองศึกษา (อดุลย จาตุรงคกุล, 2539) ไดแก   

1. การจูงใจ (Motivation) เปนอิทธิพลของแรงกระตุน (Drives) ภายในบุคคลท่ีกระตุนให
บุคคลมีการปฏิบัติ การจูงใจทําใหเกิดการเรียนรูดวยความตองการและจุดมุงหมายจากส่ิงกระตุน 

2. สัญญาณ หรือส่ิงบอกเหตุ (Cues) เปนส่ิงกระตุน (Stimulus) ซ่ึงกําหนดทิศทางของแรงจูง 
ใจ ผูบริโภคมีการเรียนรูสัญญาณตางๆ เชน โฆษณาเปนสัญญาณหรือส่ิงกระตุนท่ีเสนอ แนะวิธี
เฉพาะอยางเพ่ือตอบสนองแรงจูงใจ 

3. การตอบสนอง (Response) หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดจากส่ิงกระตุน  หรอือาจจะเปน
ปฏิกิริยาของแตละบุคคลท่ีมีตอส่ิงกระตุนหรือส่ิงบอกเหตุเฉพาะอยาง  แตการเรียนรูก็สามารถ
เกิดขึ้นไดแมวาการตอบสนองจะไมเดนชัด  เชน โฆษณารถยนตอาจจัดหาส่ิงบอกเหตุท่ีจูงใจ
ผูบริโภคได  แตผูบริโภคอาจจะไมมีความตองการซ้ือรถ  เปนตน 

4. การเสริมแรง (Reinforcement) หมายถึง การมีแนวโนมท่ีจะตอบสนองในทางใดทางหนึ่ง 
และจะกระทําซํ้าในอนาคตเพ่ือตอบสนองส่ิงบอกเหตุหรือส่ิงกระตุนนั้น 
   
การเรียนรูของผูบริโภค แบงออกเปน 2 ประเภท คือ (Foxall and Goldsmith, 1994) คือ  

1. การเรียนรูจากพฤติกรรมหรือการกระทํา (Behavioral Learning) หรือ “ การเรียนรูจาก
ประสบการณ (Experience Learning)” หมายถึง กระบวนการของการพัฒนา และการตอบสนองตอ
สถานการณตางๆ โดยอัตโนมัติอันเกิดจากผลการกระทําซํ้าๆ ตามแนวความคิดนีจ้ะถือวาการเรียนรู 
เกิดขึ้นอันเปนผลเนื่องมาจากผูบริโภคเกิดการรับรูตอเหตุการณ ส่ิงเรา (Stimuli) กับการตอบสนอง   
(Response) หรือการกระทําตอส่ิงเรานั้น การเรียนรูจากพฤติกรรมหรือการกระทําจึงแบงออกเปน 2 
ทฤษฎี คือ  
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1.1 ทฤษฎีการเรียนรูจากเงื่อนไขคลาสสิก (Classical  Conditioning)   
เปนทฤษฎีของ ไอวาน พารพลอฟ (Ivan Pavlop) พฤติกรรมท่ีจะเกิดการวางเง่ือนไขแบบ

คลาสสิกไดมักเปนพฤติกรรมหรือการตอบสนองท่ีเกิดจากปฏิกิริยาสะทอน อันมีพ้ืนฐานมาจากการ
ทํางานของระบบประสาทอัตโนมัติ เชน การทํางานของตอมตางๆ การทํางานของกลามเนื้อตาง  ๆ
พฤติกรรมการตอบสนองในการวางเง่ือนไขแบบคลาสสิก เปนพฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ 
เม่ือมีส่ิงเรามากระตุน พฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นตามธรรมชาติเหลานี้ เรียกวา “พฤติกรรมตอบสนอง หรือ
พฤติกรรมท่ีเปนไปโดยไมตั้งใจ” พารพลอฟ เช่ือวา การเรียนรูของส่ิงมีชีวิตจํานวนมากเกิดจากการ
วางเง่ือนไข กลาวคือ การตอบสนอง หรือการเรียนรูท่ีเกิดขึ้นตอส่ิงเรามักมีเง่ือนไขหรือสถานการณ
เกิดขึ้น ซ่ึงในสภาพปกติหรือในชีวิตประจําวันการตอบสนองเชนนั้นอาจไมมี   

1.2 ทฤษฎีการเรียนรูจากเงื่อนไขการกระทํา (Operant Conditioning)   
พัฒนาขึ้นโดย บี เอฟ สกินเนอร (B.F. Skinner, 1904-1990) มีแนวความคิดพ้ืนฐานวา 

พฤติกรรมของมนุษยอยูภายใตการควบคุมของเง่ือนไขการเสริมแรง และลงโทษ ทฤษฎีการเรียนรู
จากเง่ือนไขการกระทํามุงเนนตัวเสริมแรงอันเกิดจากการกระทําเปนปจจัยสําคัญ ดังนั้น การนําแนว 
คิดนี้ไปใชทางการตลาด สวนใหญจะเกี่ยวของกับการใหผูบริโภคไดมีโอกาสใชผลิตภณัฑโดยตรง 
ดังนั้นกลยุทธการตลาดสวน มากจะมุงเนนท่ีการหาวิธีเพ่ือใหผูบริโภคไดเริ่มทดลองใชอยางแทจริง 
 วิธีการอีกอยางหนึ่ง คือ การใชเทคนิคท่ีเรียกวา “การสรางแบบพฤติกรรมใหม” (Shaping) 
ซ่ึงหมายถึง การใชอิทธิพลเพ่ือจูงใจใหเกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมใหมซ่ึงคอนขางยากใหคอยๆ 
เปล่ียนไปทีละขั้น โดยใชการเสริมแรงอยางตอเนื่อง เพ่ือใหเกิดพฤติกรรมเปล่ียนไปตามท่ีปรารถนา
ในท่ีสุด (Loudon & Della Bitta, 1993) จะเห็นวา กระบวนการสรางแบบพฤติกรรมการซ้ือใหมของ
ผูบริโภค จะคอยๆ เปล่ียนจากการกระตุนใหผูบรโิภคตอบสนองเพียงบางสวนกอน เพ่ือนําไปสูการ
ตอบสนองตามท่ีตองการในขั้นสุดทาย เชน การไดบริโภคท่ีแจกตัวอยาง การซ้ือในราคาลด การซ้ือ
เต็มราคา เปนตน 
 การเสริมแรง มีสวนสําคัญในการเพ่ิมความเปนไปไดตอการซ้ือซํ้า เพราะผลของการซ้ือใน 
อดีต หรือผลของการกระทํา ไดรับความพอใจในทางตรงขาม หากผลของการซ้ือในอดีตไมไดรับ
ความพอใจ ผลท่ีตามมาก็จะเกิดการเสริมแรงในทางลบ ดังนั้น การซ้ือสินคาของผูบริโภค ตราหนึ่ง
ตราใด หากผูบริโภคพบวา ผลิตภัณฑท่ีซ้ือมาไมใหประโยชนตามท่ีกลาวอาง โอกาสท่ีผูบริโภคจะ
กลับมาซ้ือตรานั้นอีกจะมีนอยมาก ลักษณะเชนนี้เปนการเนนใหเห็นถึงความสําคัญของการรักษา
คุณภาพของผลิตภัณฑใหสมํ่าเสมอนั่นเอง  

การลงโทษ (Punishment) การลงโทษจะใหผลตรงกันขามกับการเสริมแรง กลาวคือ การ
เสริมแรงเปนการทําใหการตอบสนองเพ่ิมมากขึ้น แตการลงโทษเปนการทําใหการตอบสนองลด
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นอยลง การลงโทษทําโดยการใหส่ิงเราท่ีไมพึงประสงค หรือส่ิงเราท่ีเปนภัย หลังจากการแสดง
พฤติกรรมท่ีไมดีหรือไมตองการออกมา ทฤษฎีการเรียนรูการวางเง่ือนไขแบบการกระทํานั้น 
พฤติกรรมหรือการตอบสนองจะขึ้นอยูกับการเสริมแรงเปนสําคัญการเสริมแรง พฤติกรรมดําเนิน
ไปอยางซํ้า 
 
การเสริมแรง แบงออกเปน 2 ประเภท คือ   

1. การเสริมแรงทางบวก (Positive  Reinforcement) เปนการกระทําชนิดหนึ่งท่ีทําใหเกิดความ
พึงพอใจและความพึงพอใจนั้นทําใหเกิดการตอบสนองท่ีตองการมากครั้งขึ้นหรือตอบสนองอยาง
เขมขนขึ้น  

2. การเสริมแรงทางลบ (Negative  Reinforcement) เปนการพยายามทําใหเกิดการตอบสนอง
เพ่ิมขึ้น หรือเขมขนขึ้น โดยการกําจัดส่ิงเราท่ีไมพึงประสงคออกไป   
 
การสรางการเสริมแรงทางบวก ท่ีนักการตลาดนิยมใช คือ (Hawkins, Best & Coney, 1997)  

1. การสงจดหมายตรง  หรือการโทรศัพทเขาถึงสวนตัวภายหลังจากการซ้ือ เพ่ือแสดงความ
ยินดีกับผูซ้ือวา เปนการตัดสินใจซ้ือท่ีฉลาด  

2. การจัดใหมีการเสริมแรงพิเศษกับผูซ้ือท่ีมาอุดหนุนในราน ดวยการแจกแสตมปการคา การ
ใหสวนลดพิเศษ หรือใหรางวัล เปนตน 

3. การจัดใหมีการเสริมแรงพิเศษ สําหรับการซ้ือผลิตภัณฑเฉพาะตรา ดวยการใหสวนลด
พิเศษ ใหของเด็กเลนบรรจุในกลองสินคา หรือแจกคูปองสวนลด เปนตน 

4. การแจกผลิตภัณฑตัวอยางฟรี หรือคูปองสําหรับนําไปแลกซ้ือ ผลิตภัณฑใหมเพ่ือใหเกิด
การทดลองใช 

5. การจัดตกแตงภายในศูนยการคา หรือบริเวณรอบนอกใหดูสวยงาม สบายตา สบายใจ ทํา
ใหอยากไปซ้ือสินคา (การเสริมแรง) เชน การจัดใหมีส่ิงใหความบันเทิงตางๆ เชน สวนสนุกและ
การจัดแสดงท่ีนาตื่นเตน เปนตน 

2. การเรียนรูจากการคิดอยางมีเหตุผล (Cognitive  Learning) หรือ “ การเรียนรูจากความคิด
รวมยอด (Conceptual  Learning)” หมายถึง การเรียนรูโดยผานกระบวนการคิดอยางมีเหตุผลและใช
สติปญญาเพ่ือแกปญหาโดยปราศจากการไดรับประสบการณตรง การเรียนรูในลักษณะนี้อาจเกิด
จากบุคคลนําความคิด 2 – 3 ความคิดมาเช่ือมโยงกัน แลวสรุปเปนความคิดรวบยอดหรืออาจเกิดจาก
การเรียนรูงายๆ เพียงแตบุคคลนั้นไดสังเกตเห็นผลของพฤติกรรมของผูอ่ืน แลวปรับเปนพฤติกรรม
ของตนเองคลอยตามไปตามนั้น ซ่ึงเรียกวา “การเรียนรูจากการสังเกต (Observational   Learning)” 
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3.4 ทัศนคติ (Attitudes)      
ทัศนคติ (Attitude) มีรากศัพทมาจากภาษาละตินวา Aptus แปลวา โนมเอียง ซ่ึงนักวิชาการ

แตละทานไดใหความหมายของทัศนคต ิไวอยางแตกตางกันตามทรรศนะของตน ดังนี ้
ศักดิ์ไทย สุรกิจบวร (2545) ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ หมายถึง สภาวะความ

พรอมทางจิตท่ีเกี่ยวของกับความคิด ความรูสึก แนวโนมของพฤติกรรมบุคคลท่ีมีตอบุคคล ส่ิงของ  
และสถานการณตางๆ ไปในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง ซ่ึงสภาวะความพรอมทางจิตจะตองอยูนาน 
 Hornby (2001) ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ หมายถึง วิถีทางท่ีคุณคิด หรือคุณ
รูสึกตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรือคนใดคนหนึ่ง และวิถีทางท่ีคณุประพฤติตอใครคนใดคนหนึ่ง ซ่ึงแสดง
ใหเห็นวา คุณคิด หรือรูสึกอยางไร 

Gibson (2000) ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ หมายถึง ตัวตัดสินพฤติกรรมเปน
ความรูสึกเชิงบวก หรือเชิงลบ เปนสภาวะจิตใจในความพรอมท่ีจะสงผลกระทบตอการตอบสนอง
ของบุคคลนั้นๆ ท่ีมีตอบุคคลอ่ืนๆ ตอวัตถุหรือตอสถานการณ โดยท่ีทัศนคตินี้สามารถเรียนรูหรือ
จัดการไดโดยใชประสบการณ  

Schermerhorn (2000) ใหความหมายของทัศนคติไววา ทัศนคติ หมายถึง การวางแนว 
ความคิด ความรูสึก ใหตอบสนองในเชิงบวก หรือเชิงลบตอคนหรือตอส่ิงของ ในสภาวะแวดลอม
ของบุคคลนั้นๆ  และทัศนคตินั้นสามารถท่ีจะรูหรือถูกตีความไดจากส่ิงท่ีคนพูดออกมาอยางไมเปน
ทางการ หรือจากการสํารวจท่ีเปนทางการ หรือจากพฤติกรรมของบุคคลเหลานั้น  

จากความหมายท่ีกลาวมาขางตนนี้ สรุปไดวา ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึก ความคิด หรือ
ความเช่ือ และแนวโนมท่ีแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมของบุคคลเปนปฏิกิริยาโตตอบ โดยการประมาณ
คาวาชอบหรือไมชอบ ท่ีจะสงผลกระทบตอการตอบสนองของบุคคลในเชิงบวก หรือเชิงลบท่ีมีตอ
บุคคล  ส่ิงของ และสถานการณ ในสภาวะแวดลอมของบุคคลนั้นๆ โดยท่ีทัศนคตินี้ สามารถเรียนรู 
หรือจัดการไดโดยการใชประสบการณ และทัศนคตินั้นสามารถท่ีจะรูหรือถูกตีความไดจากส่ิงท่ีคน
พูดออกมาอยางไมเปนทางการ หรือการสํารวจท่ีเปนทางการ หรือจากพฤติกรรมของบุคคลเหลานั้น 

ทัศนคติ (Attitudes) เปนการประเมินความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจของบุคคล ความรูสึก
ดานอารมณ และแนวโนมการปฏิบัติตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง จะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค 
เชน ผลิตภัณฑ ตราสินคา บริการ เปนตน ทัศนคติอาจจะเปนผลจากการมีประสบการณโดยตรงกับ
สินคา ไดรับขอมูลจากบุคคลอ่ืน หรือเปดรับจากส่ือตางๆ ทัศนคติยังเปนส่ิงท่ีไมมีการเปล่ียนแปลง 
และมีลักษณะท่ีสอดคลองกับพฤติกรรมท่ีสะทอนทัศนคตินั้นออกมา  นอกจากนี้ในสถานการณ
เฉพาะอยางอาจเปนสาเหตุใหผูบริโภคมีพฤติกรรมท่ีไมสอดคลองกับทัศนคติได ซ่ึงทัศนคติของผู 
บริโภคแสดงใหเห็นถึงจํานวนของความชอบ หรือความรูสึกท่ีแตละคนมีตอส่ิงกระตุน เชน ตรา
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สินคา บริษัท เปนตนโดยเฉพาะในสถานการณท่ีมีความเกี่ยวพันกับตัวผูบริโภค ซ่ึงผูบริโภคก็มักจะ
สรางทัศนคติขึ้นตามความเช่ือทางบวก หรือทางลบท่ีเคยมีตอสถานการณนั้นๆ  
 
ทัศนคติ  สามารถแบงไดเปน 3 ประเภท (ศักดิ์ไทย สุรกิจบวร, 2545) คือ   

1. ทัศนคติในทางบวก (Positive  Attitude) หมายถึง การแสดงออก ความรูสึกตอส่ิงแวดลอม
ในทางท่ีดี ยอมรับ ความพอใจ เห็นดวย เชน นักศึกษาท่ีมีทัศนคติท่ีดีตอการโฆษณา  เพราะวิชาการ
โฆษณาเปนการใหบุคคลไดมีอิสระทางความคิด 

2. ทัศนคติในทางลบ (Negative Attitude) หมายถึง การแสดงออก ความรูสึกตอส่ิงแวดลอม
ในทางท่ีไมดี ไมพอใจ ไมยอมรับ ไมเห็นดวย เชน นิดไมชอบคนเล้ียงสัตว เพราะเห็นวาทารุณสัตว 

3. การไมแสดงออกทางทัศนคติ หรือมีทัศนคติเฉยๆ (Negative Attitude) หมายถึง มีทัศนคติ
ท่ีเปนกลางอาจจะเพราะวาไมมีความรูความเขาใจในเรื่องนั้นๆ หรือในเรื่องนั้นๆ เราไมมีแนวโนม
ทัศนคติอยูเดิมหรือไมมีแนวโนมทางความรูในเรื่องนั้นๆ มากอน เชน เรามีทัศนคติท่ีเปนกลางตอตู
ไมโครเวฟ เพราะเราไมมีความรูเกี่ยวกับโทษหรือประโยชนของตูไมโครเวฟมากอน 
  จะเห็นไดวาการแสดงออกของทัศนคตินั้น เกิดจากการกอตัวของทัศนคติท่ีสะสมไวมาเปน
ความคิด และความรูสึก จนสามารถแสดงพฤติกรรมตางๆ ออกมาตามทัศนคติตอส่ิงนั้น 

  
ลักษณะของทัศนคต ิ เนื่องจากวานักจิตวิทยาไดศึกษาในความหมายท่ีแตกตางกัน  ดังนั้น จึงควร
กลาวถึงลักษณะรวม ๆ ของทัศนคติท่ีทําใหเกิดความเขาใจทัศนคติใหดีขึ้น (ศักดิ์ไทย สุรกิจบวร, 
2545) ซ่ึงลักษณะของทัศนคติ สรุปไดดังนี ้

1. ทัศนคติเปนส่ิงท่ีเรียนรูได  
2. ทัศนคติมีลักษณะท่ีคงทนถาวรอยูนานพอสมควร 
3. ทัศนคติมีลักษณะของการประเมินคาอยูในตัว คือ บอกลักษณะดี กับไมดี ชอบ กับ ไมชอบ  
4. ทัศนคติทําใหบุคคลท่ีเปนเจาของพรอมท่ีจะตอบสนองตอท่ีหมายของทัศนคต ิ
5. ทัศนคติบอกถึงความสัมพันธระหวางบุคคลกับบุคคล  บุคคลกับส่ิงของและ 
6. บุคคลกับสถานการณ  นั่นคือ  ทัศนคติยอมมีท่ีหมายนั่นเอง 

  
Gibson (2000) กลาววา ทัศนคติ ประกอบดวย 3 องคประกอบ มีดังนี ้

1. ความรูสึก (Affective) องคประกอบดานอารมณ หรือความรูสึกของทัศนคติ คือ การไดรับ
การถายทอด การเรียนรูมาจากพอ แม คร ูหรือกลุมของเพ่ือนๆ 
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2. ความรู ความเขาใจ (Cognitive) องคประกอบดานความรู ความเขาใจของทัศนคติจะ
ประกอบดวย การรับรู ความคิดเห็น และความเช่ือของบุคคล หมายถึง กระบวนการคิด ซ่ึงเนนไปท่ี
การใชเหตุผล และตรรกะ ซ่ึงองคประกอบท่ีสําคัญ คือ ความเช่ือในการประเมินผล หรือความเช่ือท่ี
ถูกประเมินผลไวแลวโดยตัวเองประเมิน  ซ่ึงความเช่ือเหลานี้จะแสดงออกมาจากความประทับใจใน
การชอบหรือไมชอบ  ซ่ึงบุคคลเหลานั้นรูสึกตอส่ิงของ หรือบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 

3. พฤติกรรม (Behavioral ) หมายถึง แนวโนมหรือความตั้งใจ (Intention) ของคนท่ีจะแสดง
บางส่ิงบางอยาง หรือท่ีจะกระทํา (ประพฤต)ิ บางส่ิงบางอยางตอคนใดคนหนึ่ง  ส่ิงใดส่ิงหนึ่งใน 
ทางใดทางหนึ่ง  เชน  เปนมิตร ใหความอบอุน กาวราว เปนศัตรู  เปนตน โดยท่ีความตั้งใจนี้อาจจะ
ถูกวัด  หรือประเมินออกมาได  จากการพิจารณาองคประกอบทางดานพฤติกรรมของทัศนคต ิ
  

Schermerhorn (2000) กลาววา ทัศนคติ ประกอบดวย   3 องคประกอบ ดังนี ้
1. องคประกอบดาน ความรู ความเขาใจ (Cognitive Component)  คือ  ทัศนคติท่ีจะสะทอน

ใหเห็นถึงความเช่ือ  ความคิดเห็น  ความรู  และขอมูลท่ีบุคคลคนหนึ่งมี  ซ่ึงความเช่ือ  จะแสดงให
เห็นถึงความคิดของคน  หรือส่ิงของ และขอสรุปท่ีบุคคลไดมีตอบุคคลหรือส่ิงของนั้นๆ  เชน  งาน
ของฉันขาดความรับผิดชอบ  เปนตน 

2. องคประกอบดานอารมณ ความรูสึก (Affective Component) คือ ความรูสึกเฉพาะอยางซ่ึง
เกี่ยวของกับผลกระทบสวนบุคคล ซ่ึงไดจากส่ิงเราหรือส่ิงท่ีเกิดกอนทําใหเกิดทัศนคตินั้นๆ เชน ฉัน
ไมชอบงานของฉัน เปนตน 

3. องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component) คือ ความตั้งใจท่ีจะประพฤติในทาง
ใดทางหนึ่ง โดยมีรากฐานมาจากความรูสึกเฉพาะเจาะจงของบุคคล หรือทัศนคติของบุคคล เชน ฉัน
กําลังไปทํางานของฉัน เปนตน 
 
ทัศนคติประกอบไปดวยองคประกอบท่ีสําคัญ 3 สวน  (Schiffman & Kanuk, 2004) ไดแก 

1. ความเขาใจ (Cognitive) เปนความรูและการรับรูท่ีไดมาโดยการนําประสบการณตรงจากส่ิง
ตางๆ และขอมูลขาวสารท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคนั้นเกิดความเช่ือตอส่ิงนั้นๆ วามีคุณสมบัติ
อะไรบางและทําใหเกิดพฤติกรรมท่ีเฉพาะเจาะจงตอส่ิงนั้น นําไปสูการเกิดผลลัพธจากทัศนคตินั้น
ในทางใดทางหนึ่ง  

2. ความรูสึก (Affective) เปนปฏิกิริยาทางดานความรูสึกหรืออารมณท่ีมีตอวัตถุอยางใดอยาง
หนึ่ง อารมณ ความรูสึกของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาหรือตราสินคา โดยท่ีผูบริโภคมักประเมินทัศนคติ
ท่ีมีตอส่ิงตางๆ หรือกลาวอีกนัยหนึ่ง คือ เปนความรูสึกท้ังในแงบวกหรือแงลบของผูบริโภคท่ีมีตอ
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วัตถุอยางหนึ่ง อันแสดงถึงระดับความชอบหรือไมชอบวามีมากนอยเพียงไร ซ่ึงเปนการแสดงผล
ของการประเมินทางดานอารมณ หรือความรูสึกท่ีมีตอผลิตภัณฑนั้นๆ บุคคลอาจมีความรูสึกชอบ
หรือไมชอบตางกันจากความเช่ือเหมือนกัน 

3. พฤติกรรมหรือแนวโนมท่ีจะกระทํา (Cognitive) เปนแนวโนมในการแสดงออก หรือการ
กระทําในทางใดทางหนึ่ง ซ่ึงอาจจะหมายถึงพฤติกรรมท่ีแทจริงของผูบริโภค องคประกอบนี้เปน
การแสดงออกถึงความตัง้ใจท่ีจะซ้ือของผูบริโภค  

ในการวัดทัศนคติของผูบริโภคนั้น มักไมไดทําการวัดองคประกอบดานความเขาใจ และ
พฤติกรรมหรือแนวโนมท่ีจะกระทํา แตจะทําการวัดโดยการใชขอความในรูปแบบของความเช่ือ 
(Belief) ซ่ึงประกอบกันขึ้นและแสดงผลออกมาในรูปของการวัดทัศนคติโดยรวมทางดานความ 
รูสึก (Affect) ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดท่ีวาทัศนคติมีองคประกอบเพียงดานเดียว  

ดังนั้น ท้ังความเช่ือและทัศนคติจะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค ซ่ึงผูบริโภค
อาจจะมีความเช่ือและทัศนคติท่ีไมถูกตอง ดังนั้นหนาท่ีของนักการตลาดคือการส่ือสารเพ่ือแกไข
ความเช่ือและทัศนคติเหลานั้น (เสร ีวงษมณฑา, 2542)  

  
3.5 บุคลิกภาพ (Personality)   

บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะเฉพาะท้ังทางดานจิตวิทยาและดานสรีระของแตละบุคคลท่ีทํา
ใหบุคคลมีความแตกตาง  

บุคลิกภาพเปนแนวทางในการช้ีนําและบังคับพฤติกรรมท่ีเลือกมาเพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ี
ตองการไดในสถานการณตางๆ และยังเปนลักษณะของผูบริโภคแตละคนในการตอบสนองผาน
สถานการณท่ีคลายคลึงกัน ลักษณะทางบุคลิกภาพท่ีปรากฏชวยใหเราสามารถอธิบายความแตกตาง
ระหวางบุคคลแตละคนได (Hawkins, Best & Coney, 1997) 

การตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกันในแตละคนนั้นเปนเพราะลักษณะท่ีเปนเอกลักษณของแตละ
คน ตัวแปรสําคัญในการสรางเอกลักษณ คือ บุคลิกภาพ ซ่ึงเปนการตอบสนองอยางตอเนื่อง ตอส่ิง
กระตุนทางสภาพแวดลอม มีผลใหบุคคลหนึ่งแตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง และบุคลิกภาพนั้นยังขึ้น 
อยูกับลักษณะภายในทางจิตวิทยาของผูบริโภคอีกดวย ขณะท่ี Hoyer และ Maclnnis (2000) กลาวถึง
บุคลิกภาพวาเปนลักษณะท่ีติดตัวมาตั้งแตเกิด หรืออาจจะเปนผลมาจากการเล้ียงดูมาในวัยเด็ก   

ทฤษฎีบุคลิกภาพท่ีแสดงใหเห็นความสัมพันธระหวางพฤติกรรมผูบริโภคและบุคลิกภาพ 
คือ Individual  Personality  Theories  ทฤษฎีบุคลิกภาพของบุคคล มีสมมติฐาน  2  ประการไดแก  
ประการแรก บุคคลแตละคนจะมีลักษณะนิสัยท่ีอยูภายใน ประการท่ีสอง ลักษณะนิสัยจะมีความ
ตอเนื่อง และทําใหสามารถวัดความแตกตางระหวางบุคคลได  ในทฤษฎีนี้ไมไดนําอิทธิพลจาก
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ส่ิงแวดลอมภายนอกมาพิจารณาดวย  เชน ทฤษฎีของ Cattell เช่ือวา ลักษณะนิสัยไดรับมาตั้งแตวัย
เด็ก โดยผานการเรียนรูและเปนส่ิงท่ีติดตัวไปตลอด ทําใหลักษณะนิสัยมากกวา 1 ชนิดนั้นมีอิทธิพล
ตอผูบริโภค เชน  ผูบริโภคท่ีมีลักษณะยึดติดกับกลุมจะเปนผูตามและเปนผูเขารวม ซ่ึงตรงขามกับ
ผูบริโภคท่ีพอใจในตนเองจะเปนผูท่ีเปนแหลงความคิดและมักจะตัดสินใจดวยตนเอง เปนตน อีก
ทฤษฎีหนึ่งท่ีอยูในทฤษฎีบุคลิกภาพ คือ Romanticism / Classicism ลักษณะแบบ Romanticism  คือ 
ผูท่ีมีแรงบันดาลใจ มีจินตนาการ มีความคิดริเริ่มสรางสรรค อารมณมากอนเหตุผล สวน Classicism 
เปนคนท่ีตรงไปตรงมา ปราศจากเครื่องตกแตง ไมมีอารมณความรูสึก และมีนิสัยประหยัด เปนตน 
นอกจากนี้ยังมีทฤษฎีการเรียนรูทางสังคม ซ่ึงเนนส่ิงแวดลอมมีความ สําคัญตอพฤติกรรม จึงมุงเนน
ศึกษาท่ีปจจัยภายนอก เชน สถานการณตางๆ มากกวาปจจัยภายใน  เชน ลักษณะนิสัย เพราะเห็นวา
บุคคลจะมีการเรียนรูท่ีจะตอบสนองตอสถานการณตางๆ เม่ือผูบริโภคอยูในสถานการณท่ีแตกตาง
กันก็จะเปล่ียนปฏิกิริยาตามสถานการณ (Hawkins, Best & Coney, 1997) 

จากทฤษฎีท่ีกลาวขางตน (Hawkins, Best and Coney, 1997) ใหความเห็นวา บุคลิกภาพ
ของผูบริโภคนั้นควรจะเกิดจากการผสมผสานระหวางทฤษฎีบุคลิกภาพของบุคคลกับทฤษฎีการ
เรียนรูทางสังคม เพราะพฤติกรรมนั้นๆ มีผลมาจากท้ังลักษณะนิสัยของแตละคน และสถานการณท่ี
ตองพบเจอ เนื่องจากสถานการณมีผลตอการเปล่ียนแปลงลักษณะนิสัยและมีผลตอพฤติกรรมท่ี
บุคคลแสดงออกมาเชน เดียวกับท่ีลักษณะนิสัยหลายๆ แบบท่ีแตละคนมี (เสร ีวงษมณฑา, 2542)
  

ลักษณะของบุคลิกภาพ (Nature of Personality) มีคุณลักษณะท่ีโดดเดนอยู 3 ประการ คือ 
(Schiffman and Kanuk, 2004)  

1. บุคลิกภาพสะทอนความตางแตละบุคคล (Personality Reflects Individual Differences) 
คุณลักษณะภายในดานตางๆ ซ่ึงเปนปจจัยท่ีเสริมสรางบุคลิกภาพไดถูกรวบรวมเขาดวยกัน

จนเปนเอกลักษณเฉพาะบุคคล อยางไรก็ตามมีคนจํานวนมากท่ีมีบุคลิกภาพบางประการท่ีคลายคลึง
กัน ซ่ึงเปนเพียงลักษณะดานใดดานหนึ่งของบุคลิกภาพท่ีมีความคลายกัน แตยังมีความแตกตางกัน
ในลักษณะดานอ่ืนๆ เชน กลุมคนท่ีมีบุคลิกชอบความทาทายสูง เปนผูท่ียอมรับความเส่ียงไดใน
ระดับสูง ทําใหไมกลัวท่ีจะทําอะไรใหมๆ และกลาทําส่ิงท่ีแตกตาง ขณะอีกกลุมหนึ่งมีบุคลิกชอบ
ความทาทายต่ํา เปนผูท่ียอมรับความเส่ียงไดในระดับต่ํา ทําใหกลัวท่ีจะตองทําอะไรใหมๆ เปนตน 
ลักษณะของบุคลิกภาพชวยในการแบงกลุมผูบริโภค และจัดผูบริโภคใหอยูในกลุมท่ีเหมาะสม
แตกตางกันไป โดยใชลักษณะท่ีมีอยูภายในตัวของแตละบุคคลเปนเกณฑกําหนดความแตกตาง  
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2. บุคลิกภาพคือส่ิงที่ติดในตัวมาชานาน (Personality is Consistent and Enduring) 
บุคลิกภาพเปนคุณลักษณะท่ีติดตัวมาตั้งแตกําเนิด การเรียนรูคุณลักษณะดานตาง  ๆท่ีรวม 

กันเปนบุคลิกภาพของบุคคลเปนส่ิงจําเปน เพ่ือใชในการคาดการณพฤติกรรมของผูบริโภค ถึงแมวา
จะไมสามารถเปล่ียนแปลงได แตถาเขาใจคุณลักษณะบุคลิกภาพท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ
ผูบริโภคแลว จะสามารถสรางแรงจูงใจใหสอดคลองกับลักษณะของบุคลิกภาพ และสามารถช้ีนํา
การแสดงออกของกลุมผูบริโภคใหไปในทิศทางท่ีตองการได บอยครั้งพฤติกรรมท่ีแสดงออกไป
อาจไมเหมือนเดิม เพราะอิทธิพลของปจจัยดานตางๆ มีผลตอพฤติกรรมของเราท่ีแสดงออกไป 
ดังนั้น บุคลิกภาพเปนเพียงอีกหนึ่งปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

3. บุคลิกภาพมีการเปลี่ยนแปลง (Personality Can Change)   
บุคลิกภาพเปนส่ิงท่ีติดตัวมาตั้งแตกําเนิด แตสามารถเปล่ียนแปลงได หากเกิดเหตุการณ

สําคัญขึ้นในชีวิต เชน การแตงงาน การมีบุตร การสูญเสียคนท่ีรัก การหยาราง การไดรับตําแหนงท่ี
สูงขึ้น เปนตน แมแตการเปล่ียนแปลงลักษณะบุคลิกภาพของผูบริโภคก็สามารถเปล่ียนแปลงไปได
ตามรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปไดเชนกัน 

  
ทฤษฎีบุคลิกภาพ (Schiffman & Kanuk, 2004) ประกอบดวย 
1. ทฤษฏีของฟรอยด (Freudian Theory)  

เปนทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับความตองการหรือแรงขับท่ีไมรูสึกตัว เชน แรงกระตุนเกี่ยวของ
กับการสืบพันธุ แรงกระตุนเกี่ยวกับชีววิทยาอ่ืนๆ เชน หิว กระหาย เปนตน ซ่ึงถือวาเปนหัวใจท่ีทํา
ใหเกิดแรงจูงใจและสรางบุคลิกภาพของมนุษย  ทฤษฎีของฟรอยดไดนํา เสนอบุคลิกภาพของ
มนุษยไว  3 ประการ ไดแก   

1. อิด (Id) เปรียบเสมือนท่ีเก็บแรงกระตุนขั้นพ้ืนฐานและแรงขับทางดานอารมณของมนุษย 
เชน ความตองการทางกายซ่ึงเปนปจจัยพ้ืนฐานของมนุษยทุกคน ไมวาจะเปนความตองการอาหาร 
น้ํา การขับถาย การสืบพันธุ เปนตน ซ่ึงแรง กระตุน และแรงขับเหลานี้ตองการการตอบสนองโดย
ทันทีและไมคํานึงถึงวิธีท่ีจะไดมาซ่ึงความพึงพอใจ 

2. อีโก (Ego) เปนส่ิงท่ีมนุษยใชควบคุมแรงกระตุนและแรงขับอยางมีสต ิทําหนาท่ีเสมือนเปน
เครื่องตรวจสอบและสรางสมดุลระหวางความตองการทางดานอารมณของ Id กับการยับยั้งช่ังใจซ่ึง
เกิดจาก Superego 

3. ซูเปอรอีโก (Superego) เปนการแสดงออกจากภายในท่ีสะทอนคุณคาดานมโนธรรมและ
จริยธรรมของมนุษย บทบาทของ Superego ตรงขามกับ Id ทําหนาท่ีเสมือนเครื่องมือระงับความ
ตองการซ่ึงเกิดจากแรงขับและแรงกระตุนจาก Id สงผลใหบุคคลหาวิธีตอบสนองความตองการ
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ดังกลาวใหอยูในทิศทางอันเปนท่ียอมรับไดของสังคม ดังนั้น Superego มีบทบาทคลายกับเครื่องมือ
ท่ีใชเบรกแรงกระตุนของ Id 
2. ทฤษฎีอุปนิสัย (Trait Theory)  

เปนทฤษฎีท่ีเนนศึกษาลักษณะบุคลิกภาพเชิงปริมาณ โดยมุงเนนวัดลักษณะ เฉพาะทาง
จิตวิทยา หรือเรียกวา อุปนิสัย คําจํากัดความของอุปนิสัย คือ “ส่ิงท่ีติดตัวมา และใชแบงแยกบุคคล
หนึ่งใหตางจากบุคคลอ่ืน” การศึกษาแบบนี้เกี่ยวของกับการทดสอบบุคลิกภาพเฉพาะดานท่ีทําให
เขาใจถึงความตางของบุคคล เชน ทดสอบความเช่ือม่ันของบุคคล เปนตน การทดสอบลักษณะนี้ถูก
ใชเพ่ือวัดลักษณะนิสัยในดานใดดานหนึ่ง ไดแก 

1. ระดับการยอมรับส่ิงใหม (Consumer Innovativeness) การท่ีบุคคลแสงดออกถึงระดับของ
การยอมรับในประสบการณใหม  

2. ระดับการยอมรับวัตถุนิยม (Consumer Materialism) การใชเงิน ใชทอง เพ่ือแลกกับการ
ไดครอบครองวัตถุท่ีทําใหเกิดความสุขทางกาย  

3. ระดับความภูมิใจในวัฒนธรรมของตนเอง (Consumer Ethnocentrism) การท่ีบุคคลยอม 
รับหรือปฏิเสธสินคาหรือบริการท่ีนําเขา เปนตน  

ทฤษฎีอุปนิสัยแตกตางจากทฤษฎีของ ฟรอยดท่ีวัดบุคลิกภาพผานการสังเกตพฤติกรรมของ
ผูบริโภคท่ีแสดงออกดวยการครอบครองสินคา การแสดงออกผานการแตงกาย วิธีการเลือกซ้ือ หรือ 
วิธีการเลือกใชบริการ ซ่ึงเปนส่ิงสะทอนบุคลิกภาพของแตละบุคคล (Schiffman & Kanuk, 2004)  
 
บุคลิกภาพกับความหลากหลายของผูบริโภค  
  การศึกษาลักษณะบุคลิกภาพของผูบริโภค ทําใหเกดิการเรียนรูปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจของผูบริโภค และเขาใจพฤติกรรมท่ีผูบริโภคไดแสดงออกเพ่ือสนองตอบตอส่ิงกระตุนท่ี
ผูใหบริการพยายามส่ือสารกับผูบริโภค จากการศึกษาลักษณะเฉพาะของบุคลิกภาพตามทฤษฎี
อุปนิสัยขางตน ทําใหเราสามารถแบงแยกอุปนิสัยของผูบริโภคออกเปน 3 กลุมใหญ ดังนี้ 
(Schiffman & Kanuk, 2004) 
 
1. อุปนิสัยที่เปนบุคลิกของผูบริโภคที่ยอมรับส่ิงใหม 

1.1 ผูบริโภคที่ชอบนวัตกรรม (Consumer Innovativeness) 
วิธีนี้จะชวยวัดระดับของผูบริโภคท่ีมีความตั้งใจในการยอมรับความแปลกใหม หรือการ

เปล่ียนแปลงในระดับท่ีแตกตางกัน ดังนั้นผูบริโภคกลุมนี้ไวใจ และชอบการคนควาหาขอมูลผาน
Internet ชอบการเปล่ียนแปลง และไมกลัวความไมแนนอน 



 41 

1.2 ผูบริโภคที่ยึดหลักการของตนเอง (Dogmatism)  
เปนกลุมท่ียึดถือความเช่ือท่ีมีอยูในตัวเปนแนวทางในการเปดรับส่ิงแปลกใหม มีระดับของ

ความยืดหยุนตอการยอมรับตอส่ิงท่ีไมคุนเคย ผูบริโภคท่ียึดหลักการของตนเองในระดับสูง จะเปน
บุคคลท่ีมีลักษณะไมยืดหยุน ยากตอการเปดรับส่ิงแปลกใหม ไมเช่ือม่ันตอขอมูลและการบริการท่ี
ไมคุนเคย ซ่ึงตรงกันขามกับผูบริโภคท่ียึดหลักการของตนเองในระดับต่ํา ผูบริโภคกลุมนี้เปนบุคคล
ท่ีกลาและเปดใจรับส่ิงแปลกใหมท่ีแตกตางจากดั้งเดิมท่ีมีอยู ดังนั้นหากตองการส่ือสารกับผูบริโภค
ท่ียึดถือหลักการของตนเองสูงแลว การใชบุคคลท่ีมีช่ือเสียง เปนท่ีรูจักด ีหรือผูท่ีมีประสบการณใน
ดานนี้ เปนส่ือในการเขาถึงผูบริโภคกลุมนี้จะชวยลดความหวาดระแวง และความลังเล รวมถึงสราง
ความเช่ือม่ันตอการยอมรับส่ิงใหมๆ ไดมากขึ้น แตการเขาถึงกลุมผูบริโภคท่ียึดหลักการของตนเอง
ต่ํา ผูบริโภคกลุมนี้มีแนวโนมเปดรับขอเท็จจริงท่ีเกี่ยวของกับประสบการณใหมๆ  คุณสมบัติ และ
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับเพ่ือใชประกอบการตัดสินใจ 

1.3 ผูบริโภคที่มีความตองการเปนเอกลักษณ (Need for Uniqueness) 
คนกลุมนี้มักหลีกเล่ียงการครอบครองสินคา และเลือกใชบริการท่ีเหมือนคนอ่ืน หรือ การ

ปรากฏตัวในภาพลักษณ ท่ีเปนมาตรฐานเดียวกับผูอ่ืน พวกเขาพยายามแสดงออกดวยพฤตกิรรมท่ี
เปนเอกลักษณ ไมใสใจกับเสียงวิพากษวิจารณของคนอ่ืน พฤติกรรมท่ีพวกเขาแสดงออกไมวาจะ
เปนการเลือกใชสินคาหรือผูใหบริการจะอยูเหนือความคาดหวังของผูคนโดยท่ัวไป ผูบริโภคกลุมนี้
จะเลือกสินคาหรือผูใหบริการท่ีมีเอกลักษณเฉพาะเพ่ือชวยสะทอนภาพลักษณสวนตัวของเขาให
โดดเดน และ ผูบริโภคกลุมนี้หลีกเล่ียงสินคาหรือผูใหบริการท่ีไดรับการยอมรับ หรือ ถูกเลือกใช
โดยกลุมผูบริโภคท่ัวๆ ไป   

1.4 ผูบริโภคที่คนหาความตื่นเตน (Sensation Seeking)  
คนกลุมนี้มีลักษณะท่ีตองการความหลากหลาย แปลกใหม และซับซอนทางประสบการณ 

สงผลใหผูบริโภคกลุมนี้มีความตั้งใจ กลายอมรับความเส่ียงท่ีจะเกิดขึ้น เพ่ือประสบการณท่ีแปลก
ใหม  ความสัมพันธของระดับความตองการคนหาความตื่นเตน กับพฤติกรรมท่ีแสดงออกนั้น ขึ้น 
อยูกับรูปแบบการใชชีวิต ถาการใชชีวิตประจําวันไดรับการกระตุนใหเกิดความตื่นเตนอยูเปน
ประจํา หรือการทํางานท่ีเกี่ยวของกับภาวะกดดันอยูเปนประจํา ทําใหคนกลุมนี้เม่ือตองตัดสินใจ
เลือกรูปแบบการทองเท่ียว มักหาความสงบ เปนสวนตัว การผอนคลาย มากกวาการแสวงหาความ
ตื่นเตนจากการทองเท่ียว ในทางตรงกันขามกันกลุมผูบริโภคท่ีชีวิตประจําวัน และการทํางานไม
คอยไดรับการกระตุนใหเกิดความตื่นเตน ทําใหรูสึกเบ่ือหนายในสภาพแวดลอมปจจุบันท่ีเปนอยู 
ดังนั้นเม่ือตองการเดินทางทองเท่ียว มักมองหาส่ิงท่ีมาชวยเติมเต็มดวยรูปแบบหรือกิจกรรมของการ
ทองเท่ียวท่ีมีความตื่นเตน (Schiffman & Kanuk, 2004) 
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2. อุปนิสัยที่เปนบุคลิกของผูบริโภคชอบการบริโภค 
2.1 ผูบริโภคจําพวกบริโภคนิยม (Compulsive Consumption Behavior) 

เปนกลุมท่ีรักการใชจายเพ่ือการบริโภคเปนชีวิตจิตใจ บอยครั้งท่ีพวกเขาตัดสินใจซ้ืออะไร
โดยไมมีความจําเปนและอาจทําใหไมมีเงินเหลือใช  บางคนอาจเลือกซ้ือบริการเพ่ือแคทําใหตัวเอง
รูสึกดีขึ้น บางคนอาจมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีไมควบคุมตนเอง ไมวาจะเปนการใชจายซ้ือสินคา
อยางไมจํากัด บอยเกินไป ไมเปนเวลา บางครั้งการไดทําอะไร การไดบริโภค การไดเลือกใชท่ีช่ืน
ชอบเปนชีวิตจิตใจ อาจสงผลดีตอผูบริโภคได เชน เม่ือผูบริโภคเกิดความเครียด ก็ผอนคลายดวย
การออกไปจับจายซ้ือสินคา ก็ชวยลดความเครียดลงได ผูบริโภคกลุมนี้มีแนวโนมการตอบสนองตอ
กิจกรรมสงเสริมการขายในทางบวก บางครั้งแมพวกเขารูวาถาตองซ้ือสินคาหรือบริการดังกลาว
แลวจะมีเงินเหลือเพียงเล็กนอย พวกเขาก็ยังคงตัดสินใจเลือกซ้ือ 

2.2 ผูบริโภควัตถุนิยม (Consumer Materialism)   
คนกลุมนี้มีลักษณะท่ีเนนตัวเองเปนศูนยกลางและคอนขางเห็นแกตนเองเปนใหญ โดยให

ความสําคัญกับการครอบครองซ่ึงส่ิงตางๆ และชอบแสดงออกอยางภาคภูมิใจในการครอบครองซ่ึง
ส่ิงตางๆ เหลานั้น ผูบริโภคกลุมนี้ชอบการแสวงหาและครอบครองส่ิงตางๆ เพ่ือแสดงถึงรูปแบบ
การใชชีวิตท่ีเปนมากกวาการใชชีวิตท่ีเรียบงายเหมือนเชนผูอ่ืน ปริมาณในการครอบครองไมใชส่ิง
ท่ีสําคัญและการครอบครองส่ิงท่ีเหมือนคนอ่ืนไมไดบงบอกถึงความสําเร็จ แตถาการไดครอบครอง
ส่ิงของหรือใชบริการท่ีสามารถสรางความประทับใจในสายผูอ่ืนไดจะทําใหผูบริโภคกลุมนี้เกิด
ความภาคภูมิใจและพึงพอใจในพฤติกรรมของตนเอง (Schiffman & Kanuk, 2004) 
3. อุปนิสัยที่เปนบุคลิกของผูบริโภคที่ภูมิใจในวัฒนธรรมของตนเอง  

เปนการแบงแยกกลุมผูบริโภคท่ีมีระดับตางกันของการยอมรับ ถาผูบริโภคเปนผูท่ีมีระดับ
ความภูมิใจในวัฒนธรรมของตนเองสูง ยอมรูสึกไมเหมาะสม หรือรูสึกผิดท่ีจะตองเลือกผูใหบริการ
จากท่ีอ่ืนๆ แทน เพราะผูบริโภคกลุมนีจ้ะคํานึงถึงผลกระทบดานเศรษฐกิจ เชน การจางงานท่ีมีตอ
ทองถ่ินเปนสําคญั ตรงขามกับกลุมท่ีมีความภูมิใจในวัฒนธรรมของตนเองต่ํา พวกเขาคอนขาง
ยอมรับบริการจากตางถ่ินไดมากกวา ประสบการณในอดีต ความชํานาญ ช่ือเสียง และภาพลักษณ
ของผูใหบริการ ซ่ึงมีอิทธิพลตอระดับความภูมิใจในวัฒนธรรมของตนเองท่ีแตกตางกันไปในแตละ
ประเทศ เชน นักทองเท่ียวชาวอเมริกันระดับนักธุรกิจ หากตองเดินทางไปตางประเทศ มักจะเขาพัก
โรงแรมสัญชาติอเมริกัน เพราะตองการบรรยากาศ การตกแตง อาหาร และมาตรฐานการบริการท่ี
ไววางใจเชนเดียวกับบริการท่ีไดรับในประเทศของเขา เปนตน (Schiffman & Kanuk, 2004) 
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4. ทฤษฎีที่เกี่ยวกบัการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Purchase Decision)   
เปนทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับสาเหตุ และวิธีการท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภค โดยแบงลักษณะการตัดสินใจซ้ือไว 4 โมเดล คือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538) 
4.1 บุคคลที่ตัดสินใจซ้ือโดยถือเกณฑเศรษฐกิจ (Economic Man) เปนทฤษฎีท่ีผูบริโภคจะ

คํานึงถึงทางเลือกผลิตภัณฑ สามารถจะจัดลําดับแตละทางเลือกในรูปของประโยชน ขอดี และ
ขอเสีย เพ่ือท่ีจะหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด  

4.2 บุคคลที่ตัดสินใจซ้ือโดยคลอยตามบุคคลอื่น (Passive Man) เปนการซ้ือท่ีขึ้นอยูกับการจูง
ใจ การใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) โดยมองวาการซ้ือของผูบริโภคเปนไปเพราะ
มีการรับรูจากส่ิงกระตุน ส่ิงเรา และไมไดใชเหตุผลในการซ้ือ โดยพรอมท่ีจะยอมรับขอเสนอตางๆ 
การซ้ือโดยไมมีเหตุผลของผูบริโภค สามารถทําใหผูบริโภคเกิดความตั้งใจ สนใจ จนมีความรูสึกวา
ตองการท่ีจะมีสินคาชนิดนี้ และสามารถสนองตอบความตองการท่ีแทจริง จนทําใหผูบริโภคเกิด
การตัดสินใจซ้ือ 

4.3 บุคคลที่ตัดสินใจซ้ือดวยความเขาใจ (Cognitive Man) เปนการบริโภคอยางมีเหตุผล และมี
ความเขาใจ โดยแสวงหาขอมูลตางๆ ของสินคาจากหลายๆ แหง และนําขอมูลเหลานั้นเปรียบเทียบ
จนในท่ีสุดสามารถทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ืออยางเหมาะสม โดยผูบริโภคจะทราบถึงปญหาของ
ตนเอง เกิดการคนหาผลิตภัณฑท่ีจะแกปญหาไดมากท่ีสุด และคุมคาเงินมากท่ีสุด ตลอดจนชองทาง
การจําหนายท่ีสะดวกท่ีสุด ถือไดวาเปนกระบวนซ้ือของผู บริโภค โดยอาจมีปจจัยหลายๆ อยางเขา
มาเกี่ยวของเพ่ือชวยในการตัดสินใจซ้ือสินคา เชน กลุมอางอิง ไมวาจะเปน ครอบครัว เพ่ือน ซ่ึง
ปจจัยตางๆ เหลานี้ จะทําใหการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคงายขึ้น และมีความพึงพอใจมากขึ้นดวย  

4.4 บุคคลที่ตัดสินใจซ้ือดวยอารมณ (Emotional Man) เปนการตัดสินใจซ้ือท่ีอาศัยความ รูสึก
ของผูบริโภคท้ังหมด โดยไมมีการเปรียบเทียบขอมูลของสินคาอยางถ่ีถวน ก็คือ ใชอารมณมากกวา 
การตัดสินใจซ้ือแบบนี้เปนหลักทางดานจิตวิทยาเปนสวนใหญ ดังนั้น สินคาท่ีวางจําหนายจะตอง
สามารถท่ีจะกระตุนอารมณบางอยางของผูบริโภคไดดวย  
  

ลักษณะทั่วไปของการเกิดการตัดสินใจ (The nature of Decision Marking) มีดังนี้  
1. ผูตัดสินใจจะตองเผชิญกับปญหาหรือสถานการณท่ีมีความขัดแยงกันท่ีจําเปนจะหาทาง

แกไข ซ่ึงผูตัดสินใจในท่ีนี้หมายถึง  “บุคคลใดๆ หรือกลุมของบุคคลท่ีไมไดรบัความพอใจสําหรับ
สภาวะท่ีเปนอยูในปจจุบันบางอยางหรือการคาดหวังของสภาวะในอนาคต รวมท้ังความปรารถนา
อยากไดและสิทธิท่ีจะนํามากระทําของบุคคลใหมุงไปสูการแกไขสภาวะในปจจุบันหรือในอนาคต”  
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2. ผูตัดสินใจมีความปรารถนาท่ีจะใหไดมาซ่ึงเปาหมายใดเปาหมายหนึ่งหรือหลายเปาหมาย 
ซ่ึงเปาหมายเหลานี้ปกติจะแสดงออกมาในรูปของการใหมาซ่ึงสภาวะของส่ิงท่ีใหมบาง อยาง หรือ
การรักษาไวซ่ึงสภาวะของส่ิงเดิมท่ีมีอยู เปาหมายตาง  ๆของผูบริโภคโดยท่ัวจึงเปนเรื่องท่ีเกี่ยวของ
กับความพอใจท่ีไดรับจากสินคาและบริการ 

3. เพ่ือใหไดมาซ่ึงเปาหมาย ผูตัดสินใจจะตองกําหนดทางเลือกท่ีตองกระทําท่ีนาจะนําไปสู
เปาหมายท่ีปรารถนาได ทางเลือกตางๆ ซ่ึงผูบริโภคจะเปนเรื่องเกี่ยวกับกับปจจัยตางๆ เชน ตรา
สินคา คุณลักษณะของสินคา และราคา เปนตน 

4. ผูตัดสินใจจะตองเผชิญกับระดับความไมแนนอนบางสวนในการท่ีทางเลือกท่ีตองการนํา 
มาซ่ึงความพอใจหรือไมพอใจ สําหรับผูบริโภคแลวความไมแนนอนอาจเปนขอจํากัดท่ีเนื่องมาจาก 
การขาดความรูท่ีสมบูรณของทางเลือกตาง  ๆหรือระดับการไมรูของแรงจูงใจ เปนตน  

กระบวนการการตัดสินใจจึงเปนเปาหมายอยูท่ีการแกไขปญหาในการซ้ือและการใชของ
ผลิตภัณฑ ซ่ึงสงผลกระทบท่ีทําใหผูบริโภคตองใชความพยายามท่ีจะเกี่ยวของกับความไมแนนอน
ตางๆ ในท่ีสุดก็นําไปสูการเลือกสรร และการปฏิบัติตอทางเลือกบางอยางท่ีธุรกิจมีการนําเสนออยู
ในตลาด ทางเลือกท่ีเลือกแลวอาจไมไดแสดงถึงการแกไขปญหาท่ีดีท่ีสุดกไ็ด และพฤติกรรมการ
ตัดสินใจในปญหาอาจจะทําไดดีพอสมควรอยางตอเนื่องบอยๆ จนทําใหบุคคลสามารถเขาไปใกล
สภาวะของการตัดสินใจท่ีใหผลดีท่ีสุดได (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538) 
   

การจําแนกการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer Decision Classified) เราสามารถจําแนก
ประเภทการตัดสินใจของผูบริโภคไดตามเกณฑตางๆ 5 เกณฑ คือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538)  
1. ลักษณะของการตัดสินใจ (Nature of the Decision)  

การจําแนกการตัดสินใจของผูบริโภคตามลักษณะของการตัดสินใจทําใหเราไดรูถึงบางส่ิง
บางอยางท่ีเกี่ยวกับการตัดสินใจได ซ่ึงการตัดสินใจจะถือเอาลักษณะของการตัดสินใจเปนเกณฑ 
สามารถแบงการตัดสินใจออกเปนประเภทยอยๆ ได 4 ประเภท คือ  

1.1 การตัดสินใจท่ีขึ้นอยูกับระดับความเรงดวน ( By the Degree of Urgency) การตัดสินใจ
บางอยางของผูบริโภคอาจเกิดขึ้นอยางเรงดวนท่ีจําเปนตองมีการตัดสินใจทันที แตการตัดสินใจ
อ่ืนๆ อาจสามารถใชเวลามากกวาในการตัดสินใจไดอยางสบายๆ โดยไมตองรีบรอน ปกติท่ัวไปใน
การซ้ือเส้ือผาชุดใหมไมจําเปนตองตัดสินใจเรงดวนได สวนการตัดสินใจสําหรับซ้ือบานนั้นไม
แนนอน อาจเปนไดท่ีเรงดวนหรือไมเรงดวนก็ได 

1.2 การตัดสินใจท่ีขึ้นอยูกับความถ่ีของการตัดสินใจท่ีเกิดขึ้น ( By Frequency of Occurrence) 
การตัดสินใจบางอยางของผูบริโภคอาจเกิดขึ้นไดไมบอย นั่นคือระดับของความถือของการเกิดการ
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ตัดสินใจ เชน การซ้ือยาสีฟนจะมีความถ่ีท่ีตองซ้ือบอยกวาการซ้ือรองเทาและการซ้ือรองเทาก็จะมี
ความถ่ีในการซ้ือท่ีบอยกวาการซ้ือแวนตากันแดด 

1.3 การตัดสินใจท่ีขึ้นอยูกันระดับความสําคัญ ( By Degree of Significance) การตัดสินใจบาง 
ครั้งก็มีความสําคัญตอผูบริโภคมากกวา เชน การตัดสินใจซ้ือขาวโพดคั่วตอนไปดูภาพยนตรจะมี
ความสําคัญตอผูบริโภคนอยกวาการตัดสินใจซ้ือวิกผมปลอม หรือการตัดสินใจซ้ือโทรทัศนอาจ
เปนส่ิงท่ีมีความหมายสําหรับบุคคลบางคน เพราะมันอาจสงผลกระทบตอบุคคลหรือบุคคลอ่ืนท่ี
บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวยได ดังนั้นคําวาสําคัญ (Significance) หมายถึง “ส่ิงท่ีมีความหมายหรือมี
ความสําคัญตอการตัดสินใจของผูบริโภค”  

1.4 การตัดสินใจท่ีขึ้นอยูกับปริมาณความเกี่ยวของในการกระทําเปนประจํา (By the Amount 
of Routine Involved) เปนการตัดสินใจท่ีเกี่ยวของกับลักษณะของการซ้ือท่ีตองกระทําเปนประจํา 
เชน สินคาพวกอาหาร จะเปนส่ิงท่ีตองการซ้ือ เปนประจําในขณะท่ีสินคาพวกน้ําหอม นาฬิกา โคม
ไฟ จะซ้ือก็ตอเม่ือมีความตองการเกิดขึ้นเทานั้น ไมมีการกระทําอยูเปนประจํา เปนตน 
2. การตัดสินใจของบุคคลกับของครัวเรือน (Individual and Household Decision) 

การตัดสินใจของผูบริโภคสามารถจําแนกโดยส่ิงท่ีทําการซ้ือนั้นเปนการซ้ือสําหรับให
บุคคลใช หรือสําหรับใชในครัวเรือน ซ่ึงถือวาสินคาสําหรับบุคคลใชสวนตัว เชน ชุดช้ันใน เส้ือผา 
กระเปา สตางค เครื่องประดับ เปนตน ในขณะท่ีสินคาพวกเครื่องตกแตงบาน รถยนต อาหาร ถือวา
เปนสินคาท่ีตองซ้ือสําหรับใชในครัวเรือน ซ่ึงลักษณะการตัดสินใจในสินคาท่ีนํามาใชกับบุคคลท่ี
แตกตางกันก็จะมีความแตกตางกันดวย โดยปกติสินคาท่ีใชสําหรับครัวเรือนและพวกรถยนตก็มัก 
จะเปนการตัดสินใจรวมกันระหวางสามี ภรรยา แตถาเปนสินคาท่ีใชสําหรับสวนบุคคลแลวก็จะ
ขึ้นอยูกับการตัดสินใจของบุคคลแตละคน 
3. การตัดสินใจที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑและรานคา (Product and Store Decision) 

ผูบริโภคตองมีการตัดสินใจในประเภทของผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑ และอ่ืนๆ รวมท้ังการ
พิจารณาการซ้ือท่ีเกี่ยวกับรานคาใดรานคาหนึ่งโดยเฉพาะดวย จะเนนเหตุผลท่ีทําใหผูบริโภคเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑ และรานคาท่ีทําใหเขาไดรับความพอใจมากกวาจํานวนของผลิตภัณฑท่ีมีใหเลือก 
บริการ ราคา และทําเลท่ีตั้งรานคา เปนตน ผูบริโภคจะชอบซ้ือสินคาท่ีเห็นวาจะไดรับความพอใจ
มากท่ีสุดในรูปของการซ้ือสินคาท่ีคุมคา หรือสินคาท่ีเจาะจงซ้ือ เปนสินคาท่ีมีช่ือเสียง เปนสินคาท่ี
มีตราท่ีตองการ และเปนสินคาท่ีมีปจจัยดานจิตใจอ่ืน  ๆเปนส่ิงท่ีผิดพลาดมาก ถาเราคิดวาผูบริโภค
มักจะตัดสินใจเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑกอนแลวคอยพิจารณาตัดสินใจเกี่ยวกับรานคาท่ีจะไปซ้ือ แต
ผูบริโภคท่ีตัดสินใจเกี่ยวกับรานคาท่ีจะไปซ้ือกอนแลวคอยคิดตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีซ้ือก็มี
ใหเห็นมากเชนกัน เนื่องจากปจจัยตางๆ เชน ทําเลท่ีตั้งของราน ราคา การใหสินเช่ือเหลานี้ จะเปน
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ตัวตัดสินสําหรับการเลือกรานคาใดรานคาหนึ่งโดยเฉพาะของผูบริโภคท่ีจะไปซ้ือสินคา และสินคา
อะไรก็ตามท่ีรานคานั้นมีเสนอขาย สรุปแลวก็คือวา ไมมีลําดับการตดัสินใจโดยเฉพาะสําหรับการ
ตัดสินใจซ้ือท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑและรานคา 
4. สภาวะของการตัดสินใจ (Decision States)  

การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีอาศัยสภาวะการตัดสินใจท่ีเกิดขึ้นในเวลาใดเวลาหนึ่ง คือ การ
ตัดสินใจท่ีผูบริโภคมีอยูในใจแลวสําหรับระดับของปญหาท่ีตองตัดสินใจ ดังนั้น ไมวาผูบริโภคจะ
ตัดสินใจเกี่ยวกับปญหาใดๆ จะมีสภาวการณตัดสินใจท่ีเปนไปได 4 ทาง คือ  

4.1 ผูบริโภคจะปฏิเสธ (Rejected) เม่ือผูบริโภครูตัววาไมตองการท่ีจะดําเนินการตามทางออก
นั้นๆ ของปญหาซ่ึงสภาวะแบบนี้จะเปนสภาวะท่ีทําใหผูบริโภคตองการมีการแสวงหาทางออกอ่ืน  ๆ
ท่ีแตกตางออกไปมากกวาสภาวะใดๆ  

4.2 ผูบริโภคมีการไมตัดสินใจ (Undecided) เม่ือผูบริโภคไมชอบทางออกใดๆ ของปญหาใน
บรรดาทางเลือกตาง  ๆท่ีมีใหเลือก คือ สภาวะท่ีผูบริโภคตัดสินใจไมได เชน ผูบริโภคตัดสินใจท่ีจะ
ซ้ือเตารีดใหม แตตัดสินใจไมไดวาจะซ้ือเตารีดของตราสินคาอะไรดี เปนตน ในกรณีเชนนี้จะไมมี
การกระทําเกิดขึ้น (คือซ้ือสินคา) การไมตัดสินใจจะเปนเครื่องหมายท่ีแสดงใหเห็นวา ผูบริโภค
ตองการไดรับขอมูลเพ่ิมเติมสําหรับการแกปญหานั้น  

4.3 การตัดสินใจเพียงบางสวน (Partially Decided) เปนสภาวะท่ีครอบคลุมความเปนไปไดของ
การเกิดขึ้นท่ีกวางมาก ตั้งแตการไมตัดสินใจจนถึงการตัดสินใจ บุคคลจะมีการตัดสินใจเพียงบาง 
สวนเม่ือบุคคลมีการโนมนาวท่ีจะยอมรับทางออกอันหนึ่งของปญหา เชน ผูบริโภคอาจยอมรับท่ีจะ
ซ้ือผลิตภัณฑนั้น แตรูสึกวาราคาของผลิตภัณฑนั้นแพงไปเล็กนอย หากมีการตอรองราคาไดก็จะทํา
ใหผูบริโภคซ้ือได 

4.4 ผูบริโภคตกลงท่ีจะตัดสินใจ (Decided) กระทําบางส่ิงบางอยาง การกระทํานั้นอาจเปนการ
ซ้ือหรือไมซ้ือ หรือการเล่ือนการซ้ือออกไปจนกวาจะมีการซ้ือเกิดขึ้นภายหลัง ธุรกิจจึงตองพยายาม
ท่ีจะบรรลุถึงการตัดสินใจในแงดี (การซ้ือ) ของผูบริโภค   
5. ความเกี่ยวพันของประเภทของการตัดสินใจ (Interaction of Decision Types )  

ประเภทของการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีไดกลาวมาไมใชทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งสําหรับ
ผูบริโภคท่ีจะตองกระทํา แตจะเปนส่ิงท่ีจะพบเห็นไดในกระบวบการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมักจะ
มีประเภทของการตัดสินใจมากกวา 1 ประเภทเสมอ ผลก็คือผูบริโภคจะอยูในสภาวะของจิตใจท่ีจะ 
ตองตัดสินใจ และการตัดสินใจนั้นอาจตองพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ รานคา หรือผูบริโภคอาจมี
การตัดสินใจเพียงบางสวนแลววาจะตัดสินใจไปในทิศทางใด ดังนั้น จะเห็นไดวาสถานการณของ
การตัดสินใจท่ีกลาวมาเปนเรื่องปกติสําหรับผูบริโภคโดยท่ัวไปท่ีเราสามารถจะเห็นได  



 47 

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538) แบงเปน 5 ขั้นตอน ดังนี ้
ขั้นที่ 1 การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (Problem/Need Recognition) ขั้นตอนนี้ผูบริโภคจะ
ตระหนักถึงปญหา หรือความตองการในสินคาซ่ึงความตองการหรือปญหานั้นเกิดขึ้นมาจากความ
จําเปน (Needs) ซ่ึงเกิดจาก  

1. ส่ิงกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ความรูสึกหิวขาว กระหายน้ํา เปนตน  
2. ส่ิงกระตุนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุนของสวนประสมทาง 

การตลาด (4 P's) เชน เห็นโฆษณาสินคาในโทรทัศน กิจกรรมสงเสริมการตลาดจึงเกิดความรูสึก
อยากซ้ือ อยากได เปนตน 
ขั้นที ่2 การแสวงหาขอมูล (Information Search) ขั้นตอนนี้เม่ือผูบริโภคทราบถึงความตองการใน
สินคาแลวผูบริโภคจะแสวงหาขอมูล โดยคนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน เพ่ือใชประเมินทาง 
เลือก หากยังไดขอมูลไมเพียงพอ กห็าขอมูลเพ่ิมจากแหลงภายนอก เพ่ือใชประกอบการตัดสินใจ 
โดยแหลงขอมูลของผูบริโภค แบงเปน  

1. แหลงบุคคล (Personal Sources) เชน การสอบถามจากเพ่ือน  ครอบครัว คนท่ีรูจักท่ีมี
ประสบการณในการใชสินคานั้น  ๆ

2. แหลงทางการคา (Commercial Sources) เชน การคนหาขอมูลจากโฆษณาตามส่ือตางๆ 
พนักงานขาย รานคา บรรจุภัณฑ  

3. แหลงสาธารณชน (Public Sources) เชน การสอบถามรายละเอียดของสินคาจากส่ือมวลชน 
หรือองคกรคุมครองผูบริโภค 

4. แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณสวนตัวของผูบริโภค
ท่ีเคยทดลองใชผลิตภัณฑนั้นๆ มากอน 
ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ในขั้นตอนนี้ผูบริโภคจะนําขอมูลท่ีได
รวบรวมไวมาจัดเปนหมวดหมูและวิเคราะหขอดี ขอเสีย ท้ังในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือก
และความคุมคามากท่ีสุดโดยในการประเมินทางเลือกนั้น ผูบริโภคตองกําหนดเกณฑหรืคุณสมบัติ
ท่ีจะใชในการประเมิน เชน ยี่หอ ราคา รูปแบบ คุณสมบัติ เปนตน 
ขั้นที่ 4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีไดทําการประเมินทางเลือกแลว ผูประเมิน
จะทราบถึงขอดี ขอเสีย และตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด มักใชประสบการณในอดีตเปนเกณฑ 
ท้ังประสบการณของตนเองและผูอ่ืน จากนั้นผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงจะมีการตัดสินใจในดาน
ตางๆ ดังนี ้

1. ตรายี่หอท่ีซ้ือ (Brand Decision) 
2. รานคาท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 
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3. ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 
4. เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 
5. วิธีการในการชําระเงิน (Payment Method Decision) 

ขั้นที่ 5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) เปนขั้นสุดทายหลังจากการซ้ือของ 
ผูบริโภค ซ่ึงผูบริโภคจะนําผลิตภัณฑท่ีซ้ือนั้นมาใช ในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลิตภัณฑ
นั้นไปดวย   

จะเห็นวากระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เปนกระบวนการตอเนื่องจากการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภคท่ีมีความสําคัญตอความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีไดรับมาก เพราะการตัดสินใจซ้ือ
แตละครั้งท่ีเกิดขึ้น หมายถึง การยอมรับในตราสินคาใดสินคาหนึ่ง ฉะนั้นการตัดสินใจซ้ือของผู 
บริโภคท่ีมีประสิทธิภาพจึงเปนหัวใจสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค  

ดวยเหตุนี ้นักการตลาดจะตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ ซ่ึงความพึง
พอใจนั้นเกิดขึ้นจากการท่ีลูกคาทําการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดขึ้นจริง กับส่ิงท่ีคาดหวัง ถาคุณคาของ
สินคาท่ีไดรับจริง ตรงกับท่ีคาดหวังหรือสูงกวาท่ีไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะพึงพอใจในสินคานั้น 
โดยถาลูกคามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือซํ้า หรือบอกตอ แตเม่ือใดก็ตามท่ีคุณคาท่ีได 
รับจริงต่ํากวาท่ีไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะไมพึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคาเปล่ียนไปใช
ผลิตภัณฑของคูแขงขัน และมีการบอกตอไปยังผูบริโภคคนอ่ืนๆ ดวย 
   
บทบาทในการเลือกซ้ือ การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาอยางใดอยางหนึ่งผูบริโภคประกอบไปดวย 5 
บทบาทดวยกัน คือ (เสร ีวงษมณฑา, 2542)  

1. ผูริเร่ิม เปนผูท่ีมีความตองการเปนคนแรก ซ่ึงบุคคลนี้อาจจะไมใชผูเปนเจาของหรือเปน
ผูใชสินคานั้น  ๆแตเปนผูคิดริเริ่มเพียงอยางเดียว 

2. ผูมีอิทธิพล เปนผูท่ีมีอิทธิพลทางความคิด ผูบริโภคอาจจะเขาไปขอคําปรึกษาและ
คําแนะนํากอนการตัดสินใจซ้ือ 

3. ผูตัดสินใจ เปนผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ 
4. ผูซ้ือ เปนผูท่ีนําเงินไปจายคาสินคาและนําสินคานั้นกลับมา 
5. ผูใช เปนผูนําสินคาท่ีซ้ือมาไปใชงาน  

จากบทบาทในการเลือกซ้ือขางตนอาจเกิดขึ้นกับบุคคลเพียง 1 คนหรือ 5 คนเลยก็ได  
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5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ  
จันทรพร จงไหมเจริญสกุล (2547) ไดวิจัยเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก

ของผูบริโภคในอําเภอบางบัวทอง จังหวัดนนทบุร”ี  จากการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 30 – 39 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพทางครอบครัว
โสด มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4 – 6 คน มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 
15,001 – 30,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชผงซักฟอกชนิดผง เปนแบบซักไดท้ังมือและ
เครื่อง จะเลือกใชภาชนะบรรจุภัณฑชนิดถุง โดยใหเหตุผลเพราะสามารถกันน้ําไดดี เลือกซ้ือขนาด 
1,500 กรัม โดยมีความถ่ีในการซ้ือเดือนละ 1 ครั้ง สวนใหญเคยใชผงซักฟอกยี่หอโอโม แตปจจุบัน
เลือกใชผงซักฟอกยี่หอแอทแทค เพราะมีคุณภาพดี และยังไมตองการท่ีจะเปล่ียนยี่หอ หากคิดท่ีจะ
เปล่ียนไปใชยี่หออ่ืนใหเหตุผลในการเปล่ียน เพราะตองการลองยี่หอใหม จะเลือกซ้ือผงซักฟอกท่ี
ซุปเปอรเก็ต เชน โลตัส บ๊ิกซี เพราะมียี่หอ ขนาด ประเภทใหเลือกมากมาย สวนใหญจะเคยเห็น
โฆษณาตรายี่หอผงซักฟอกท่ีใชในปจจุบันจากโทรทัศน ตรายี่หอท่ีรูจักนั้นจะรูจากการโฆษณา 
รายการสงเสริมการขายท่ีชอบและสนใจ คือ ของแถม ซ่ึงเปนของแถมประเภทน้ํายาปรับผานุม และ
เม่ือมีรายการสงเสริมการขายมักจะซ้ือเทาเดิม  ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในระดับมาก ไดแก ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานราคา และดานผลิตภัณฑตามลําดับ  

รุงทิพย ลุยเลา (2548) ไดวิจัยเรื่อง “การวิเคราะหปริมาณสารลดแรงตึงผิวและฟอสเฟตใน
น้ําท้ิงจากการซักผาในครัวเรือน” การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซักผาและ
การใชสารซักฟอกในครัวเรือนท่ัวไป ลักษณะคุณภาพน้ําท่ีเหลือจากการซักผาในครัวเรือนท่ัวไป 
และผลของปริมาณและเครื่องหมายการคาของสารซักฟอกท่ีใชฟอกท่ีใชตอลักษณะคุณภาพน้ําท่ี 
เหลือจากการซักผาและประสิทธิภาพในการซักฟอกผลการศึกษาพฤติกรรมการซักผาและการใช
สารซักฟอกในครัวเรือนท่ัวไปจากกลุมตัวอยางจํานวน 300 ครัวเรือน พบวาสวนใหญนําไปเทท้ิง 
นิยมใชสารซักฟอกสูตรเขมขนเครื่องหมายการคาแอทแทค บรีส  เปา ตามลําดับตวงสารซักฟอก 
ตามความพอใจดวยอุปกรณท่ีแนบมากับบรรจุภัณฑและใชน้ํายาปรับผานุมเปนสารชวยซัก ปญหา
ของการใชสารซักฟอกท่ีพบมากท่ีสุด คือ กัดมือ กัดเทา ทําใหเส้ือผาซีดจางเร็ว สวนใหญเห็นวา 
การใชสารซักฟอกรวมกับสารขจัดคราบชวยใหประสิทธิภาพในการทําความสะอาดดีขึ้น สาร
ซักฟอกในปจจุบันมีประสิทธิภาพเหมาะสมดีแลว และตองการใหมีการเพ่ิมกล่ินหอมมากขึ้น กลุม
ตัวอยางเห็นดวยเกี่ยวกับการกอปญหาของการท้ิงน้ําซักผาลงสูส่ิงแวดลอมและเสนอแนะใหใชสาร
ท่ีไมทําลายส่ิงแวดลอม ผลการศึกษาลักษณะคุณภาพน้ําท่ีเหลือจากการซักผาในครัวเรือนท่ัวไป พบ 
วา ปริมาณสารลดแรงตึงผิว ฟอสเฟต คาพีเอช คาบีโอดี คาซีโอด ีของน้ําซักมีคาสูงกวาน้ําลางครั้งท่ี 
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1 และน้ําลางครั้งท่ี 2  และน้ําจากการซักผาดวยมือมีคาสารลดแรงตึงผิวและฟอสเฟต และมีคาพีเอช 
บีโอด ีซีโอดีต่ํากวาน้ําจากการซักผาดวยเครื่องผลการศึกษาผลของปริมาณและเครื่องหมายการคา
ของสารซักฟอกท่ีใชตอลักษณะคุณภาพน้ําท่ีเหลือจากการซักผาและประสิทธิภาพในการซัก พบวา
ปริมาณสารซักฟอกท่ีใชมีผลตอปริมาณสารลดแรงตึงผิว ปริมารณฟอสเฟต คาพีเอช และคาซีโอดี
ของน้ําซักอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ .01 ปฏิสัมพันธระหวางปริมาณและเครื่องหมายการคาของสาร
ซักฟอกมีผลตอคาพีเอช และคาซีโอดีของน้ําซักอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ .01 และพบวาปริมาณและ
เครื่องหมายการคาของสารซักฟอกท่ีใชไมมีผลตอประสิทธิภาพในการซักและคาบีโอดีของน้ําซัก 

ชรินทร หรั่งดารา (2549) ไดวิจัยเรื่อง “ความสัมพันธระหวางตราบริษัท ตราสินคา และ
การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคของบริษัทขามชาติในประเทศไทย: กรณีศึกษาสินคาผงซักฟอก” การ
วิจัยครั้งนี้ เพ่ืออธิบายและอภิปรายผลกระทบของตรายี่หอบริษัทตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของคน
ไทยในเขตกรุงเทพมหานคร และเพ่ือบงช้ีปจจัยของตราบริษัทท่ีมีความสัมพันธ กับตราสินคาของ
บริษัทขามชาติ ในประเทศไทย รูปแบบของการศึกษามุงศึกษาในสวนของการรับรูของผูบริโภคใน
สามดานคือ ดานตรายี่หอสินคา ดานตรายี่หอบริษัทและดานการตัดสินใจซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค 
ในสินคาผงซักฟอก งานวิจัยไดทําการวิเคราะหผลจากแบบสอบถาม 400 ชุด จากตัวอยางท่ีเปน
ผูหญิง อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร  

บริษัท นาโนเซิรช จํากัด (2550) ไดศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑผงซักฟอก โดย
กลุมผูบริโภคเปนผูบริโภคท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑผงซักฟอก จํานวน 200 ตัวอยาง 
เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางเปนเพศชาย คิดเปน
รอยละ 23.5 และ เพศหญิง คิดเปนรอยละ 76.5 โดยอายุของกลุมตัวอยางมีสัดสวนของอายุในชวง 
26-35 ป คิดเปนรอยละ 44.0 ลําดับรองลงมาคือ ชวงอายุมากกวา 35 ป คิดเปนรอยละ 32.5 และชวง
อายุต่ํากวา  25 ป คิดเปนรอยละ 23.5 ตามลําดับ สําหรับสัดสวนรายไดของกลุมตัวอยางเปนกลุมท่ีมี
รายไดมากกวา 20,000 บาท มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 50.0 และรายได 10,001-20,000 บาท คิดเปน
รอยละ 38.5 สวนของการประกอบอาชีพพบวา กลุมตัวอยางประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน
มากท่ีสุด และมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตร ีจากการสอบถามผูบริโภคเกี่ยวกับประสิทธิภาพ
การใชงานท่ีผูบริโภคมีความตองการมากท่ีสุด พบวา ผงซักฟอกขจัดคราบสกปรกไดอยางเห็นชัด 
ถือเปนประสิทธิภาพท่ีตองการมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 11.5 ลําดับรองลงมาคือ ผงซักฟอกปองกัน
การอับช้ืน คิดเปนรอยละ 11.0 และผงซักฟอกมีประสิทธิภาพในการซักลางสูง คิดเปนรอยละ 9.0 
ตามลําดับ คุณสมบัติของสินคาเปนสําคัญวาเหมาะสมกับการใชงานหรือไม คิดเปนรอยละ 26.5 
ลําดับรองลงมาคือ เลือกใชตามความนิยมหรือไดรับคําแนะนําจากคนรอบขางวาด ีคิดเปนรอยละ 
24.5 และผูบริโภคเองนั้นจะตองมีการคํานึงถึงราคาของผงซักฟอกใหมีความสอดคลองกับปริมาณ 
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คิดเปนรอยละ 21.0 ตามลําดับ วิธีการเลือกซ้ือผงซักฟอกเปรียบเทียบระหวางการเลือกซ้ือสินคาใน
ธุรกิจขายตรงและการเลือกซ้ือสินคาโดยท่ัว  ๆไป พบวา รอยละ 68.0 มีวิธีการเลือกซ้ือเหมือนกัน
ระหวางสินคาในธุรกิจขายตรงกับสินคาท่ีมีขายอยูในทองตลาดท่ัวไป มีวิธีการเลือกซ้ือเหมือนกัน
ตามปกต ิคิดเปนรอยละ 41.6 ลําดับรองลงมาคือ คุณภาพของสินคาประเภททําความสะอาดเส้ือผามี
คุณสมบัติคลายคลึงกัน คิดเปนรอยละ 8.8 และในการเลือกซ้ือจะตองมีการอานฉลาก/ดูคุณสมบัต/ิ
รายละเอียด กอนการตัดสินใจเลือกซ้ืออยูแลว คิดเปนรอยละ 8.8 เชนเดียวกัน 

บริษัทนาโนเซิรช จํากัด (2551) ไดสํารวจพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑทําความสะอาด
เส้ือผาจากผูบริโภค 200 ตัวอยางในพ้ืนท่ีกรุงเทพฯและปริมณฑล กลุมตัวอยางสวนใหญเปนหญิง 
รอยละ 65.5 ชาย รอยละ 30 และกลุมเกย รอยละ 4.5 มีอายุระหวาง  31-40 ป  รอยละ 38 รองลงมา
อายุไมเกิน 30 ป รอยละ 33.5 และอายุ40 ปขึ้นไป รอยละ 28.5 และมีรายไดมากกวา 15,000 บาท 
รอยละ 34.5 มีรายได 10,000 - 15,000 รอยละ 33.5 และมีรายไดไมเกิน 10,000 บาท/เดือน รอยละ 
32  สถานภาพสมรสรอยละ  67.5 โสด รอยละ 32  การศึกษาสูงสุดพบวา สวนใหญระดับปริญญา
ตรี รอยละ 58 รองลงมาระดับประถมศึกษา รอยละ 13.5 และมัธยมศึกษาตอนปลาย รอยละ 12.5 
อาชีพสวนใหญเปนลูกจาง และพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 58.5 เปนขาราชการ และรัฐวิสาหกิจ 
รอยละ 22.5 และอาชีพคาขาย และธุรกิจสวนตัว รอยละ 11 พฤติกรรมการทําความสะอาดเส้ือผา
ของกลุมตัวอยาง  สวนใหญจะนําเส้ือผาของทุกคนในบานมาซักรวมกัน รอยละ 75 แยกเส้ือผาซัก
รอยละ 25 วิธีการทําความสะอาดเส้ือผาจะใชเครื่องซักผา รอยละ 69.5 ซักผาดวยมือ รอยละ 13 
ระยะ เวลาในการซักผาแตละครั้งนั้น จะซักทุก 2-3 วัน รอยละ 58.5 จะซักทุก 4-5 วัน รอยละ 24 
และจะซักสัปดาหละ 1 ครั้ง รอยละ 9.5 ผลิตภัณฑท่ีใชพบวา ใชผลิตภัณฑทําความสะอาดเส้ือผา
มากท่ีสุด รอยละ 33.5 รองลงมาคือน้ํายาปรับผานุมรอยละ 30.27 และน้ํายารีดผาเรียบ รอยละ 19.22 
ปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑในการดูแลเส้ือผา ใหความสําคัญกับ ราคามีความ
เหมาะสมกับคุณภาพมากท่ีสุด รอยละ 15.50 รองลงมาเรื่องความคุนเคยในยี่หอ รอยละ11.50 และ
รายการสงเสริมการขาย รอยละ 10.50 สถานท่ีท่ีไปซ้ือผลิตภัณฑสวนใหญซ้ือท่ีหางสรรพสินคาขาย
ปลีก เชน โลตัส บ๊ิกซี  รอยละ  36.5 รองลงมา ซูเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา และรานบูทสหรือ
วัตสัน ในสัดสวนท่ีเทากัน คือ รอยละ 17 และซ้ือท่ีรานสะดวกซ้ือ 7-11 รอยละ 14.5 ความถ่ีในการ
ซ้ือผลิตภัณฑทําความสะอาดเส้ือผานั้น  สวนใหญซ้ือ 1 ครั้งตอเดือน รอยละ 38.5 นอยกวา 1 ครั้ง
ตอเดือน รอยละ 34 และ 2-3 ครั้งตอเดือน รอยละ 22 

บริษัท ฟารอีสท ดีดีบี (2553) ไดสํารวจความคิดเห็น ทัศนคติของผูตอบแบบสอบถามกลุม
ตัวอยางเพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 20 - 40 ป จํานวนท้ังหมด 200 คน ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 
ผลจากการสํารวจปจจัยดานแบรนดลอยัลตี้ในครั้งนี้พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ 62% ใชเพียงทีละ
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ยี่หอในชวงเวลาหนึ่งๆ แตจะเปล่ียนยี่หอไปเรื่อยๆไมคอยมีความจงรักภักดีตอตราสินคามีแนวโนม
สูงเกี่ยวกับการเปล่ียนยี่หอน้ํายาปรับผานุมไปเรื่อยๆ เม่ือใชยี่หอใดยี่หอหนึ่งหมด  ใชยี่หอเดียว
ประจําโดยไมคิดจะเปล่ียนยี่หอ 24%  ใชหลายยี่หอสลับไปมาในชวงเวลาเดียวกัน 8% และไมคอย
คํานึงถึงยีห่อ จะเปนยี่หอไหนก็ได 6%  ดานปญหาท่ีพบ 73% ไมคอยมีปญหาใดท่ีเกิดจากการใช
ผลิตภัณฑน้ํายาปรับผานุม กล่ินติดไมนาน (กล่ินหอมจางเร็ว) 50%  มีคราบติดเส้ือผา หลังจากใช
น้ํายาปรับผานุม 15%  มีกล่ินอับช้ืนเม่ือซักตอนกลางคืน 11%  บรรจุภัณฑ (แบบซอง) จับไมถนัด
มือ 9% ใชแลวแพเปนผ่ืน/ ระคายผิว 7%  มีความเขมขนเกินไป ละลายน้ําไมดี 6% อ่ืนๆ 16% การมี
บรรจุภัณฑหลากหลายขนาดใหเลือก ทําใหดูเปนยี่หอ/แบรนดท่ีเขาใจผูบริโภค 87% การใชน้ํายา 
ปรับผานุมสูตรเขมขน ทําใหฉันประหยัดเงินมากขึ้น 71% ผงซักฟอกท่ีมีสวนผสมของน้ํายาปรับผา
นุม จะมีประสิทธิภาพในการทําความสะอาดนอยลง 39% พรีเซนเตอรท่ีมีช่ือเสียงจะสรางความ
นาเช่ือถือใหกับผลิตภัณฑ 67% โฆษณาน้ํายาปรับผานุมท่ีออกแนวตลก เปนส่ิงนาสนใจ 59% 
 



บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย  
  

การศึกษาปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ เปนงานวิจัยท่ีใชระเบียบวิธีเชิง
ปริมาณ โดยมีวิธีการวิจัยเปนเชิงสํารวจ โดยมีรายละเอียดการดําเนนิการวิจัยดังนี ้ 

 
1. การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากร 
ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชากรในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

 กลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้  คือ ประชากรในเขตจังหวัดสมุทรปราการ จํานวน 

400 ตัวอยาง โดยดําเนินการเลือกกลุมตวัอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ท่ีผูวิจัย
พบกลุมตัวอยางตามสถานท่ีในชวงเวลาท่ีผูวิจัยดําเนินการสอบถาม ผูวิจัยบังเอิญพบกลุมตัวอยางท่ี
กําลังซ้ือผงซักฟอก โดยจะเก็บขอมูลจากแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางท่ีอาศัยอยูในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ และสถานท่ีท่ีพบกลุมตัวอยางหนาแนน เชน หางสรรพสินคาตางๆ สถานท่ีราชการ 
อาคารสํานักงาน โรงงาน บริษัท เปนตน 

 วิธีการเขาถึงเพ่ือเก็บขอมูล  
ดําเนินการสอบถามดวยแบบสอบถามกับประชากรและกลุมตัวอยางท่ีอาศัยอยูในเขต

จังหวัดสมุทรปราการ และเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีอยูในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
และกลุมตัวอยางท่ีซ้ือผงซักฟอกตามสถานท่ีตางๆ รวมถึงสถานท่ีท่ีพบกลุมตัวอยางหนาแนน ซ่ึง
จังหวัดสมุทรปราการแบงเขตการปกครองสวนภูมิภาค แบงออกเปน 6 อําเภอ ประกอบดวย 

1. อําเภอเมืองสมุทรปราการ 
2. อําเภอบางบอ 
3. อําเภอบางพลี 
4. อําเภอพระประแดง 
5. อําเภอพระสมุทรเจดีย 
6. อําเภอบางเสาธง 
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ดําเนินการสอบถามดวยแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด ตามเขตการปกครองสวนภูมิภาค
ของจังหวัดสมุทรปราการ จํานวน 6 อําเภอ อําเภอละ 67 ชุดโดยแตละอําเภอจะไปเก็บรวบรวม
ขอมูลตามสถานท่ีตางๆ เชน หางสรรพสินคาตางๆ สถานท่ีราชการ อาคารสํานักงาน โรงงาน 
บริษัท ท่ีอยูในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ซ่ึงจะใหกลุมตัวอยางเปนผูตอบแบบสอบถามดวยตนเอง  

การกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางไดจากการใชวิธีคํานวณตามสูตรของ Taro Yamane 
(1973) ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% และระดับความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดในการเลือกตัวอยาง (+/-) 
5% โดยคิดจากจํานวนประชากรในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ณ วันท่ี 31 ธันวาคม 2552 มีจํานวน 
1,164,105 คน ซ่ึงเปนขอมูลจากสํานักทะเบียนกลาง กรมการปกครอง สังกัดกระทรวงมหาดไทย 

 

 
โดยท่ี   n = จํานวนกลุมตัวอยาง 

N = จํานวนประชากร 
e = ระดับความคลาดเคล่ือน ซ่ึงกําหนดเทากับ 5% 
 

ซ่ึงสามารถคํานวณไดดังนี ้
 
   n =          1,164,105 
    1+ (1,164,105) (0.05)2 
 
      =   400 
  
ประเภทของการวิจัย  
 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชการรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใชแบบสอบถาม 
จํานวนแบบสอบถาม คือ 400 ชุด 
 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ เชน วิทยานิพนธและ
งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ตํารา นิตยสาร และผลงานท่ีเกี่ยวของจากหนวยงานตางๆ โดยเปนการเก็บรวบ 
รวมขอมูลเพ่ือใหทราบถึงแนวคิด ทฤษฎีท่ีจะนํามาใช  รายละเอียดตางๆท่ีเกี่ยวของกับเรื่องท่ีศึกษา 
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2. ตัวแปรที่ใชในการวิจัย   
ตัวแปรท่ีใชในการวิจัยท่ีผูวิจัยไดนํามาใชในการศึกษาครั้งนี้มี 2 ตัวแปร คือ ตัวแปรตน 

หรือ ตัวแปรอิสระ และ ตัวแปรตาม ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้
ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) หมายถึง ปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม ประกอบดวย 
1. การจูงใจ 
2. การรับรู 
3. การเรียนรู 
4. ทัศนคต ิ
5. บุคลิกภาพ 

  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) หมายถึง การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค   
 
3. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย    

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้  คือ แบบสอบถามท่ีเกี่ยวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ เปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางขึ้นเอง คือ แบบสอบถามชนิดปลายปด ประกอบดวย
แบบสอบถามใหเลือกตอบ (Multiple Choices) และแบบประมาณคา (Rating Scales) โดยมีการ
กําหนดคาเปน 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอยท่ีสุด ผูวิจัยไดแบงแบบสอบถาม
ออก เปน 3 สวน คือ  
 
สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม   

เปนแบบสอบถามวัดระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ี
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม 
โดยวัดระดับความสําคัญเปนมาตราสวนประมาณคา (Rating Scales) ของ ลิเคอรท (Likert) 5 ระดับ 
คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด ไดใหคะแนนของแตละขอคําถาม (ประคอง กรรณสูต, 
2535)   

แบบสอบถามในสวนท่ี 1 เปนขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม ซ่ึงแบงเปน 5 หมวด ดังนี ้
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1. ปจจัยดานการจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ โดยแสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญ 5 
ระดับ ประกอบดวยคําถาม 6 ขอยอย ดังนี ้
 
ตารางท่ี 3.1:  แสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจท่ี           

        มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 
 

ตัวแปร ระดับการวัด เกณฑการแบงกลุม 
ดานการจูงใจ                                                                                            
1. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณา

จากบริษัทผูผลิตผงซักฟอกท่ีเปนยอมรับและมีช่ือเสียงใน
ดานการพัฒนานวัตกรรม                                                                                              

2. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณาวา
เปนผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพดีกวาผงซักฟอกธรรมดา
ท่ัวๆ ไป   

3. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณา
จากผลิตภัณฑท่ีมีช่ือเสียงและมีความทันสมัยอยูในขณะนี้      

4. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณา
จากความหลากหลายของผลิตภัณฑ เชน สูตรเขมขน ขจัด
กล่ินอับ ขจัดแบคทีเรีย และมีกล่ินหอม ตั้งแตขั้นตอนการ
แชผา ซัก ตากและขณะสวมใสไดอยางตอเนื่อง เปนตน          

5. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณา
จากผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพการทําความสะอาดสูง 

6. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณา
จากสินคาท่ีมีความปลอดภัยสูง เชน ไมระคายเคืองผิว ไม
มีสารตกคาง เปนตน                    

 

Interval แบงเปน 
5 = สําคัญมากท่ีสุด 
4 = สําคัญมาก 
3 = สําคัญปานกลาง 
2 = สําคัญนอย 
1 = สําคัญนอยท่ีสุด 
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2. ปจจัยดานการรับรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ โดยแสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญ 5 
ระดับ ประกอบดวยคําถาม 5 ขอยอย ดังนี ้
 
ตารางท่ี 3.2 :  แสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูท่ี                 
             มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 
 

ตัวแปร ระดับการวัด เกณฑการแบงกลุม 
ดานการรับรู                                                                                       
7. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณา

จากบรรจุภัณฑของผงซักฟอกท่ีมีสีสันสวยงาม สะดุดตา                                                                                                                                         
8. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณา

จากกล่ินหอมของผลิตภัณฑ ท่ีทําใหเส้ือผาของทานมี
กล่ินหอมนาน 

9. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ท่ีมีพนักงาน
คอยใหความรูเกี่ยวกับประโยชนของนวัตกรรมใน
ผงซักฟอกนั้นๆ 

10. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวตักรรมใหมๆ โดยพิจารณา
จากขอมูลท่ีไดรับจากการโฆษณาประชาสัมพันธอยาง
ตอเนื่อง 

11. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณา
จากคุณสมบัติท่ีระบุไว เชน ขจัดคราบสกปรก ขจัดกล่ิน
อับ ผสมน้ํายาปรับผานุม 

 

Interval แบงเปน 
5 = สําคัญมากท่ีสุด 
4 = สําคัญมาก 
3 = สําคัญปานกลาง 
2 = สําคัญนอย 
1 = สําคัญนอยท่ีสุด 
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3. ปจจัยดานการเรียนรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ โดยแสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญ 5 
ระดับ ประกอบดวยคําถาม 6 ขอยอย ดังนี ้
 
ตารางท่ี 3.3 :  แสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู  

         ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 
 

ตัวแปร ระดับการวัด เกณฑการแบงกลุม 
ดานการเรียนรู                                                                                    
12. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยมีการศึกษา

เปรียบเทียบประสิทธิภาพและคุณสมบัติท่ีใกลเคียงกับ
ผลิตภัณฑเดิมท่ีทานใชอยู    

13. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ เม่ือทานตอง 
การทดลองใชผงซักฟอกยีห่อใหมๆ และคุณสมบัติใหมๆ 

14. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยการศึกษา
จากโฆษณาท่ีใชบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและนาเช่ือถือ 

15. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยมีการศึกษา
ขอมูลขาวสารจากส่ือตางๆ เชน วิทยุ โทรทัศน  
อินเทอรเน็ต เปนตน 

16. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยการศึกษา
จากตรายี่หอท่ีทานใชเปนประจํา    

17. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยมีการศึกษา
หาขอมูลผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหม  ๆกอนการซ้ือใช
เสมอ                                                                                                                                               

Interval แบงเปน 
5 = สําคัญมากท่ีสุด 
4 = สําคัญมาก 
3 = สําคัญปานกลาง 
2 = สําคัญนอย 
1 = สําคัญนอยท่ีสุด 
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4. ปจจัยดานทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ โดยแสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญ 5 
ระดับ ประกอบดวยคําถาม 6 ขอยอย ดังนี ้
 
ตารางท่ี 3.4 :  แสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติท่ี 

         มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 
 

ตัวแปร ระดับการวัด เกณฑการแบงกลุม 
ดานทัศนคติ                                                                                    
18. ทานคิดวาผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ตองผาน

กระบวนการทดลองจากศูนยวิจัยจนไดรับรองตาม
มาตรฐาน จนเปนผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพดีท่ีสุด 

19. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ เม่ือทานไดรับ
การบอกตอจากผูท่ีเคยใชผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมแลว 

20. ทานคิดวาผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ มีประสิทธิภาพ
ในดานการทําความสะอาดท่ีดีกวาผงซักฟอกธรรมดา
ท่ัวๆ ไป 

21. ทานคิดวาการใชผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ จะทําให
ทานเปนคนท่ีทันสมัย   

22. ทานคิดวาผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ จะชวยใหทานมี
ความสะดวกสบายมากขึ้น เชน ประหยัดท้ังเวลาและแรง
ในการซักผา 

23. ทานคิดวาผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ มีประสิทธิภาพ
และคุณสมบัติตรงตามท่ีโฆษณา 

Interval แบงเปน 
5 = สําคัญมากท่ีสุด 
4 = สําคัญมาก 
3 = สําคัญปานกลาง 
2 = สําคัญนอย 
1 = สําคัญนอยท่ีสุด 
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5. ปจจัยดานบุคลิกภาพท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ โดยแสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญ 5 
ระดับ ประกอบดวยคําถาม 6 ขอยอย ดังนี ้
 
ตารางท่ี 3.5 :  แสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน 

         บุคลิกภาพท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 
 

ตัวแปร ระดับการวัด เกณฑการแบงกลุม 
ดานบุคลิกภาพ                                                                                   
24. ทานเปนผูสนใจในนวัตกรรมใหมลาสุด ความทันสมัย 

และความแปลกใหมของผงซักฟอก 
25. ทานเปนผูท่ีมีเหตุผล มักจะศึกษาขอมูลและประโยชน

ของผลิตภัณฑกอนตัดสินใจซ้ือ 
26. ทานเปนผูท่ีชอบคนหาความรูเกี่ยวกับนวัตกรรมใหมๆ ท่ี

นอกเหนือไปจากผงซักฟอก 
27. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ เม่ือการดําเนิน

ชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไปของทาน 
28. ทานมักซ้ือผงซักฟอกยี่หอท่ีสะทอนบุคลิกภาพและ

รูปแบบการใชชีวิตของทานได 
29. ทานเปนผูท่ีกลาเส่ียง กลาทดลอง และชอบส่ิงแปลกใหม

อยูเสมอ 

Interval แบงเปน 
5 = สําคัญมากท่ีสุด 
4 = สําคัญมาก 
3 = สําคัญปานกลาง 
2 = สําคัญนอย 
1 = สําคัญนอยท่ีสุด 

การกําหนดเกณฑเฉล่ีย โดยอาศัยสูตรคํานวณชวงกวางระหวางช้ัน (ชูศรี วงศรัตนะ, 2544) 

 อันตรภาคช้ัน (Interval) =  

 

     =  

     = 0.8 

พิสัย (Range) 
จํานวนช้ัน  
5 - 1 

5 
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โดยการอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามท่ีใชระดับการวัดขอมูลประเภท
อันตรภาคช้ัน (Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉล่ีย ดังนี ้

คะแนนเฉล่ียระหวาง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีระดับความสําคัญมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ียระหวาง 3.41 – 4.20 หมายถึง มีระดับความสําคัญมาก 
คะแนนเฉล่ียระหวาง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีระดับความสําคัญปานกลาง 
คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีระดับความสําคัญนอย 
คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.00 – 1.80 หมายถึง มีระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 

  
สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของ
ผูตอบแบบสอบถาม   

เปนแบบสอบถามวัดระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม โดยวัดระดับความสําคัญเปน 
มาตราสวนประมาณคา (Rating Scales) ของ ลิเคอรท (Likert) 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง 
นอย นอยท่ีสุด ไดใหคะแนนของแตละขอคําถาม (ประคอง กรรณสูต, 2535)  
 
ตารางท่ี 3.6 :  แสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต  

         การแขงขันดานนวัตกรรม 
 

ตัวแปร ระดับการวัด เกณฑการแบงกลุม 
การตดัสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม                                                                                  
1. นวัตกรรม หรือเทคโนโลยีใหมๆ ของผงซักฟอกมีสวน

ชวยในการตัดสินใจซ้ือของทาน 
2. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยคําแนะนํา

ของบุคคลอ่ืน เชน เพ่ือน พอแม 
3. ผงซักฟอกยี่หอท่ีทานซ้ือตองไดรับการรับรองวามี

กระบวนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ 
4. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ จากประโยชน

ท่ีไดรับจากนวัตกรรมใหมเหลานั้น 

Interval แบงเปน 
5 = สําคัญมากท่ีสุด 
4 = สําคัญมาก 
3 = สําคัญปานกลาง 
2 = สําคัญนอย 
1 = สําคัญนอยท่ีสุด 

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.6(ตอ) :  แสดงเกณฑในการวัดระดับความสําคัญเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก 
                 ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 

 
ตัวแปร ระดับการวัด เกณฑการแบงกลุม 

การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม                                                                                  
5. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ท่ีมีการสงเสริม

การขายควบคูไปดวย 
6. ทานจะแนะนําขอมูลผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ท่ี

ทานใชเปนประจําใหกับบุคคลท่ีทานรูจัก 
7. ความนาเช่ือถือของบริษัทผูผลิตผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรม

ใหมๆ ชวยกระตุนใหทานตัดสินใจซ้ือ 
8. ทานมีการเปรียบเทียบผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ใน

แตละยี่หอกอนการตัดสินใจซ้ือเสมอ 
9. การนําเสนอขอมูลเกี่ยวกับประสิทธิภาพ คุณสมบัติ ใน

ราคาท่ีเหมาะสมชวยกระตุนใหทานตัดสินใจซ้ือ 

Interval แบงเปน 
5 = สําคัญมากท่ีสุด 
4 = สําคัญมาก 
3 = สําคัญปานกลาง 
2 = สําคัญนอย 
1 = สําคัญนอยท่ีสุด 

การกําหนดเกณฑเฉล่ีย  โดยสูตรคํานวณชวงกวางระหวางช้ัน (ชูศรี วงศรัตนะ,2544)  

  อันตรภาคช้ัน (Interval) =  

      

      =  

     = 0.8 

 โดยการอภิปรายผลการศึกษาของลักษณะแบบสอบถามท่ีใชระดับการวัดขอมูลประเภท
อันตรภาคช้ัน (Interval Scale) ผูศึกษาใชเกณฑเฉล่ีย ดังนี้  
 คะแนนเฉล่ียระหวาง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีระดับความสําคัญมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ียระหวาง 3.41 – 4.20 หมายถึง มีระดับความสําคัญมาก 
 คะแนนเฉล่ียระหวาง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีระดับความสําคัญปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีระดับความสําคัญนอย 
 คะแนนเฉล่ียระหวาง 1.00 – 1.80 หมายถึง มีระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 

พิสัย (Range) 
จํานวนช้ัน 

5-1  
5 
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สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม เปนขอมูลท่ัวไปทางดาน

ประชากรศาสตร ท้ังหมด 6 ขอ มีลักษณะเปนคําถามปลายปด แบบเลือกตอบ (Multiple Choices) 
โดยแตละขอคําถามจะมีระดับการวัดขอมูลดังรายละเอียดตางๆ ดังนี ้
 
ตารางท่ี 3.7 : แสดงเกณฑในการวัดขอมูลสวนตัวทางดานประชากรศาสตรท่ีมีอิทธิพลตอการ  
   ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 
 

ตัวแปร ระดับการวัด เกณฑการแบงกลุม 
1. เพศ 

 
Nominal 1 = เพศหญิง 

2 = เพศชาย 

2. อาย ุ
 

   
  
   
  

Ordinal 1 = นอยกวา 20 ป 
2 =  20 – 30 ป 
3 = 31 – 40 ป 
4 = 41 – 50 ป 
5 = 51 – 60 ป 
6 = 60 ปขึ้นไป 

3. สถานภาพ 
 

 

Nominal 1 =  โสด 
2 =  สมรส 
3 = หยาราง/หมาย 
4 = แยกกันอยู 

4. ระดับการศึกษา Ordinal  1 =  ต่ํากวาปริญญาตร ี
2 =  ปริญญาตร ี
3 = สูงกวาปริญญาตร ี

 
           (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.7 (ตอ) : แสดงเกณฑในการวัดขอมูลสวนตัวทางดานประชากรศาสตรท่ีมีอิทธิพลตอการ 
      ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม  
 

ตัวแปร ระดับการวัด เกณฑการแบงกลุม 
5. อาชีพ Nominal  1 =  นักเรียน/นักศึกษา 

2 =  ขาราชการ 
3 = พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
4 = พนักงานเอกชน 
5 =  เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว 
6 =  พอบาน/แมบาน 
7 = อ่ืนๆ 

6. รายไดตอเดือน Ordinal 1 =  นอยกวา 10,000 บาท 
2 =  10, 000 – 20,000 บาท 
3 =  20,001 – 30,000 บา  
4 = 30, 001 – 40,000 บาท 
5 =  40,001 – 50,000 บา  
6 =  มากกวา 50, 000 บาท 

 
การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดสรางเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบง
ขั้นตอนออกเปน 9 ขั้นตอน ดังนี้   

1. ศึกษาหลักการสรางแบบสอบถาม และกําหนดกรอบแนวความคิดในการวิจัย 
2. ศึกษาขอมูลจากหนังสือ เอกสาร บทความ อินเตอรเน็ต วิทยานิพนธ และผลงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของกับผงซักฟอก เพ่ือเปนแนวทางท่ีจะนํามาสรางคําถามของแบบสอบถามใหครอบคลุมและ
สอด คลองตามวัตถุประสงคของการวิจัย 

3. ผูวิจัยดําเนินการสรางแบบสอบถามใหตรงตามวัตถุประสงค 
4. ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีสรางขึ้นมา นําเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือพิจารณาตรวจสอบ

ความถูกตองของเนื้อหาและสํานวนภาษาของแบบสอบถาม ใหมีความสอดคลองตามวัตถุประสงค
ของการวิจัยและนําขอผิดพลาดมาปรับปรุงแกไขแบบสอบถามใหถูกตอง 
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5. ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบจากอาจารยท่ีปรึกษาแลว นําแบบสอบถามนั้น
ไปใหผูทรงคณุวุฒิพิจารณาตรวจสอบแบบสอบถาม เพ่ือเปนการตรวจสอบความเหมาะสมของ
เนื้อหา ความถูกตองของสํานวนภาษา  

6. ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบจากผูทรงคุณวุฒิท้ังทางดานความเหมาะสมของ
เนื้อหา และความถูกตองของสํานวนภาษา ไปทดสอบกับประชากรกลุมตัวอยางท่ีตองการศึกษา
จํานวน 30 ชุด 

7. ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีไดจากการนําไปทดสอบกับกลุมประชากรกลุมตัวอยาง จํานวน 30 
ชุด ไปทดสอบหาคาความเช่ือม่ัน (Reliability)โดยวิธีการคํานวณหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของคอน
บารช (Cronbach's Alpha Coefficient : α - Coefficient) โดยใชโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป  

8. ผูวิจัยตรวจสอบคาความเช่ือม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามท่ีไดจากการทดสอบ หาก
คาท่ีไดนั้นไมเปนไปตามท่ีกําหนด กจ็ะดําเนินการโดยการตัดคําถามในขอนั้นออกไป 

9. ผูวิจัยนําแบบสอบถามฉบับสมบูรณท่ีไดมีการปรับเปล่ียนแกไขคําถามเรียบรอยแลว นํา
แบบสอบถามไปดําเนินการสอบถามกับประชากรกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ตัวอยาง 

 
วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล  

ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลโดยไดดําเนินการดังนี ้
1. ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม โดยนําแบบสอบถามนั้นไปดําเนินการ

สอบถามกับกลุมตัวอยางท่ีอาศัยอยูในเขตจังหวัดสมุทรปราการ โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงท่ี
มีกลุมตัวอยางหนาแนน เชน สถานท่ีราชการ อาคารสํานักงาน โรงงาน  บริษัท  หางสรรพสินคา
ตางๆ ท่ีอยูในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  

2. ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมจากกลุมตัวอยาง มาดําเนินการตรวจสอบความถูกตอง 
ความครบถวน ความสมบูรณของแบบสอบถาม แลวนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหขอมูลทางสถิติดวย
โปรแกรมสําเร็จรูป  

  
4. การตรวจสอบความเที่ยงตรงและความเชื่อม่ัน    
การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity)   
 ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามเสนอตอผูทรงคุณวุฒ ิจํานวน 3 ทาน เพ่ือชวยพิจารณา
ตรวจสอบโครงสรางแบบสอบถาม เนื้อหาตรงกับวัตถุประสงค ความเหมาะสมของเนื้อหา และการ
ใชภาษาท่ีถูกตอง (Construct Validity) เพ่ือนําแบบสอบถามไปปรับปรุงแกไขกอนนําไปทดสอบ
กับกลุมตัวอยาง ซ่ึงมีผูทรงคุณวุฒ ิจํานวน 3 ทาน คือ  
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1. ผูชวยศาสตราจารย ดร.เกษมสันต  พิพัฒนศิริศักดิ ์  อาจารยประจําบัณฑิตวิทยาลัย 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

2. คุณ เชษฐา พวงสําราญ ผูจัดการฝาย Quality Assurance บริษัท ซี.บี.แทค (ประเทศไทย) 
จํากัด 

3. คุณ ดิศรณ นาคบังเกิด ผูจัดการฝาย Quality Control  บริษัท ซี.บี.แทค (ประเทศไทย) จํากัด 
 

การทดสอบความเชื่อม่ัน (Reliability)     
ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปทดสอบ (Pretest) หาความเท่ียงตรง (Validity) กอน และทดสอบ

หาความเช่ือม่ันไดของแบบสอบถามดวยสูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α - Coefficient) ของครอนบาช 
(Cronbach) จํานวน 30 ชุด โดยใชโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป ซ่ึงในการวัดคาความเช่ือม่ันของ
แบบสอบถามนั้น หากคาท่ีคํานวณได มีคาต่ํากวา 0.7 หรือ 70% หรือมีคาใกล 0 จะถือวามีความเช่ือ 
ถือไดในระดับต่ํา แตถาหากคาท่ีคํานวณไดสูงกวา 0.7 หรือ 70% ขึ้นไป หรือมีคาใกล 1 จะถือวามี
ความเช่ือถือไดในระดับสูง สามารถสรุปผลไดดังนี้  

 
ตารางท่ี 3.8: ผลการทดสอบความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม 
 

กอนการปรับปรุง (N = 30) หลังการปรับปรุง (N = 30) 
ปจจัยทางดานจิตวิทยา จํานวนคําถาม 

(ขอ) 
คาความเชื่อม่ัน 
((Reliability) 

จํานวนคําถาม 
(ขอ) 

คาความเชื่อม่ัน 
((Reliability) 

1. ปจจัยดานการจูงใจ 6 0.790 6 0.790 
2. ปจจัยดานการรับรู 5 0.233 4 0.619 
3. ปจจัยดานการเรียนรู 6 0.676 5 0.717 
4. ปจจัยดานทัศนคต ิ 6 0.789 6 0.789   
5. ปจจัยดานบุคลิกภาพ 6 0.759 6 0.759 
6. การตัดสินใจซ้ือ 9 0.656 7 0.836 
 
หลังจากทดสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) ไดคาท่ีคํานวณดังตารางขางบน สามารถอธิบายไดดังนี ้

1. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจ มีคาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.790 คาท่ีคํานวณไดสูงกวา 
0.7 ขึ้นไป ถือวามีความเช่ือถือไดในระดับสูง 



 67 

2. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรู มีคาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.233  คาท่ีคํานวณไดต่ํากวา 
0.7  ถือวามีความเช่ือถือไดในระดับต่ํา  จึงตองมีการปรับปรุงโดยการตัดคําถามขอท่ี 9 ออก จะไดคา
ความเช่ือม่ัน เทากับ 0.619 คาท่ีคํานวณไดใกลเคียง 0.7 ถือวามีความเช่ือถือท่ีสามารถนําไปใชได 

3. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู มีคาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.676  คาท่ีคํานวณไดต่ํา
กวา 0.7  ถือวามีความเช่ือถือไดในระดับต่ํา  จึงตองมีการปรับปรุงโดยการตัดคําถามขอท่ี 15 ออก 
จะไดคาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.717 คาท่ีคํานวณไดมากกวา 0.7 ถือวามีความเช่ือถือไดในระดับสูง 

4. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติ มีคาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.789  คาท่ีคํานวณไดมากกวา 
0.7  ถือวามีความเช่ือถือไดในระดับสูง   

5. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ มีคาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.759 คาท่ีคํานวณไดสูง
กวา 0.7 ขึ้นไป ถือวามีความเช่ือถือไดในระดับสูง  

6. ดานการตัดสินใจซ้ือ มีคาความเช่ือม่ัน เทากับ 0.656  คาท่ีคํานวณไดต่ํากวา 0.7  ถือวามี
ความเช่ือถือไดในระดับต่ํา  จึงตองมีการปรับปรุงโดยการตัดคําถามขอท่ี 2 กับ 6 ออก จะไดคาความ
เช่ือม่ัน เทากับ 0.836 คาท่ีคํานวณไดมากกวา 0.7 ถือวามีความเช่ือถือไดในระดับสูง 
 
5. แหลงขอมูล  
 แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากประชากรกลุม
ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด 
 แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงตางๆ 
เชน ตํารา นิตยสาร วารสารตางๆ Internet บทความและผลงานท่ีเกี่ยวของจากหนวยงานตางๆ 
วิทยานิพนธและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพ่ือใหทราบถึงแนวคิด ทฤษฎี และรายละเอียดตางๆ ท่ี
เกี่ยวของกับเรื่องท่ีศึกษาและทําการวิจัย เพ่ือนํามาใชประกอบการทําวิจัย 

  
6. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล    

ผูวิจัยทําการวิเคราะหขอมูลทางสถิติโดยคอมพิวเตอรดวยโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป 
SPSS ในการวิเคราะหขอมูล โดยการนําขอมูลจากแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดมานั้น มาทําการ
เปล่ียนเปนรหัสตัวเลข (Code) แลวบันทึกลงในโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป SPSS เพ่ือดําเนินการ
วิเคราะหขอมูลทางสถิติ ดังนี ้ 

ขอมูลทางสถิติเชิงพรรณนา (Description Analysis)    
ผูวิจัยทําการวิเคราะหขอมูลทางสถิติโดยคอมพิวเตอรดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ในการ

วิเคราะหขอมูล โดยการนําขอมูลจากแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดมานั้น มาทําการเปล่ียนเปน
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รหัสตัวเลข (Code) แลวบันทึกลงในโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป SPSS เพ่ือดําเนินการวิเคราะห
ขอมูลทางสถิติ โดยเปนการคํานวณหาขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม และปจจัยทางดาน
จิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค ซ่ึง
สามารถวิเคราะหแบบสอบถามไดดังนี ้

แบบสอบถามสวนท่ี 1 เปนปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการท่ีมีลักษณะ
เปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ใชวิธีการหาเฉล่ีย (Mean) และคาสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 

แบบสอบถามสวนท่ี 2 เปนการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม
ของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ท่ีมีลักษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating 
Scale) ใชวิธีการหาเฉล่ีย (Mean) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

แบบสอบถามสวนท่ี 3 เปนขอมูลสวนตัวของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ใช
วิธีการหาคาความถ่ี (Frequency) แลวสรุปผลเปนคารอยละ (Percentage)   

ขอมูลทางสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)   
เปนสถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน ใชวิธีการวิเคราะหสมการถดถอย (Regression 

Analysis) สมการถดถอยเชิงเสนแบบพหุ (Multiple Linear Regression)    
   

วิธีการทางสถิติ (Statistic Methods)  
1. สถิติที่ใชหาคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม    

เปนสถิติท่ีใชหาคาความเช่ือม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามโดยใชสูตรสัมประสิทธ์ิ
แอลฟา   (Alpha-Coefficeint) ของครอนบาค (Cronbach)  
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 เม่ือ α  แทน คาความเช่ือม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับ 
  n  แทน จํานวนขอในแบบสอบถาม 
  S i

2     แทน ผลรวมของคาคะแนนความแปรปรวนเปนรายขอ 
  S t

2    แทน คะแนนความแปรปรวนของแบบสอบถามท้ังฉบับ  
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2. สถิติเชิงพรรณนา (Description Analysis)  
เปนสถิติท่ีใชวิเคราะหหาคาขอมูลสวนตัวจากประชากรกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด ซ่ึง

เปนลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอ
เดือนของผูตอบแบบสอบถาม  ซ่ึงประกอบดวย  

1. คาสถิติรอยละ (Percentage)  
 

 
เม่ือ    P แทน คารอยละ 

   f แทน ความถ่ีท่ีตองการแปลงใหเปนคารอยละ 
   N แทน จํานวนความถ่ีท้ังหมด 
 

2. คาเฉลี่ย (Mean) 
    

X   =    x  
                   N 
 
  เม่ือ        X         แทน       คาเฉล่ีย 
    X      แทน       ผลรวมของคะแนนท้ังหมดของกลุม 
                                    n         แทน        จํานวนกลุมตัวอยาง 

 
3. สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard  Deviation) 

 
       S.D. = nX2  -  (X)2 

              n(n – 1)           
 เม่ือ    S.D.  แทน   คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
           X2 แทน   ผลรวมของคาคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
           n          แทน   จํานวนกลุมตัวอยาง 
          (X)2        แทน   ผลรวมของคาคะแนนท้ังหมดยกกําลังสอง 

100
N
fp
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3. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)   
เปนการวิเคราะหขอมูลเพ่ือหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตน หรือตัวแปรอิสระ 

(Independent Variables) และตัวแปรตาม (Dependent Variables) เปนสถิติท่ีใชทดสอบสมมติฐาน 
โดยใชสูตรสมการถดถอยเชิงเสนตรงแบบหลายตัวแปร (Multiple Linear Regression) ในการหา
ความสัมพันธของตัวแปร 

Y = 0 + 1X1 + 2X2 +….+ nXn +  

 โดยท่ี  0 แทน คาคงท่ี 
  I   แทน คาสัมประสิทธ์ิความถดถอยเชิงเสนของตัวแปร Xi 

   แทน คาความคลาดเคล่ือน 
 

สถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน 
1. สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน T-test (บุญชม  ศรีสะอาด, 2535) 
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  เม่ือ   t    แทน คาสถิติท่ีใชในการแจกแจงแบบ t 
          D    แทน คาผลตางระหวางคูคะแนน 
          n    แทน จํานวนกลุมตัวอยางหรือจํานวนคูคะแนน 
 
2. สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน F-test (บุญชม  ศรีสะอาด, 2535) 
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 เม่ือ    M1 , M2  แทน คาเฉล่ียของ 2 กลุมท่ีตองการทดสอบความแตกตาง 
  MSw แทน ความแปรปรวนภายในกลุม 
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การทดสอบสมมติฐาน   
จากสมมติฐานท่ีตั้งไว ในสวนนี้เปนการทดสอบวาสมมติฐานท่ีตั้งไวมีผลแตกตางกันอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติหรือไม เพ่ือนําผลท่ีไดไปวิเคราะหวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีใชในการศึกษา
แตละตัวมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคใน
เขตจังหวัดสมุทรปราการ หรือไม โดยมีสมมติฐาน ดังนี ้ 

 
สมมติฐานที่ 1: ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

H0 :   0   
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจ ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
        
         H1 :   0   
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
 
สมมติฐานที่ 2 : ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 

H0 :   0   
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรู ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
        
         H1 :   0    
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรู มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
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สมมติฐานที่ 3: ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 

H0 :   0   
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
 
         H1 :   0    
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
 
สมมติฐานที่ 4 : ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 

H0 :   0   
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติ ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
 
         H1 :   0    
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
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สมมติฐานที่ 5: ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 

H0 : 5  0   
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 

 
         H1 : 5  0     
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
 



บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 

ในการเสนอผลการวิเคราะหขอมูลครั้งนี้ ผูวิจัยไดใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล ไดแก  การ
แจกแจงความถ่ี ในรูปแบบของคาสถิติรอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Means) คาสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) และใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Multiple Regressions)  
และไดกําหนดความหมายของสัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี ้ 
   
 S.D. แทน คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
  แทน คาเฉล่ีย 

F แทน  สถิติทดสอบ F-test 
 df.          แทน  องศาอิสระ 
 α แทน ระดับความมีนัยสําคัญ 
  แทน คาสัมประสิทธ์ิการถดถอย 
 t แทน คาสถิติท่ีใชทดสอบ t - test 
 Sig.    แทน  ระดับนัยสําคัญทางสถิต ิ 
 H0 แทน สมมติฐานหลัก  
 H1 แทน สมมติฐานรอง    
 

การวิเคราะหและการนําเสนอผลวิจัย “การศึกษาปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ” 
พรอมท้ังแปลผลการวิเคราะหขอมูลในรูปตารางประกอบคําบรรยาย และภาพประกอบคําบรรยาย 
โดยแบงการนําเสนอออกเปน 4 สวน ดังนี ้
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ีเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญตอปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
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ผลการวิเคราะหขอมูลมีดังตอไปนี ้
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ซ่ึง
ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ
รายไดตอเดือน 
 
ตารางท่ี 4.1: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดานเพศ 
 

เพศ จํานวน คารอยละ 
ชาย 132 33.0 
หญิง 268 67.0 
รวม 400 100.0 

 
ภาพท่ี 4.1: แสดงคารอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดานเพศ 

33.0%

67.0%

เพศ

ชาย
หญิง

 
จากตารางท่ี 4.1 และภาพท่ี 4.1 พบวาผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 67 
และเพศชาย คิดเปนรอยละ 33 
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ตารางท่ี 4.2: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดานอาย ุ
  

อาย ุ จํานวน คารอยละ 
นอยกวา 20 ป 55 13.8 
20 – 30 ป 145 36.3 
31 – 40 ป 107 26.8 
41 – 50 ป 64 16.0 
51 – 60 ป 29 7.3 
60 ปขึ้นไป 0 - 
รวม 400 100 

 
ภาพท่ี 4.2: แสดงคารอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดานอาย ุ
 

13.75%

36.25%
26.75%

16.0%

7.25%
นอยกวา 
20 ป
20-30 ป
31-40 ป
41-50 ป
51-60 ป

อายุ

 
จากตารางท่ี 4.2 และภาพท่ี 4.2 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 20 – 30 ป คิด

เปนรอยละ36.25 รองลงมาอายุ 31- 40 ป คิดเปนรอยละ 26.75 อายุ 41- 50 ป คิดเปนรอยละ 16.0 
อายุนอยกวา 20 ป คิดเปนรอยละ 13.75 และอายุ 51- 60 ป คิดเปนรอยละ 7.25 ตามลําดับ 

 



 77 

ตารางท่ี 4.3: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดาน
สถานภาพ 

  
สถานภาพ จํานวน คารอยละ 

โสด 154 38.5 
สมรส 226 56.5 
หยาราง/หมาย 20 5.0 
แยกกันอยู - - 
รวม 400 100 

 
ภาพท่ี 4.3: แสดงคารอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดานสถานภาพ 

38.5%

56.5%

5.0%
โสด
สมรส
หยาราง/
หมาย

สถานภาพ

 
จากตารางท่ี 4.3 และภาพท่ี 4.3 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส คิด

เปนรอยละ 56.5 รองลงมาสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 38.5 สถานภาพหยาราง/หมาย คิดเปนรอย
ละ 5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.4: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดานระดับ
การศึกษา 

 
ระดับการศึกษา จํานวน คารอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 186 46.5 
ปริญญาตร ี 184 46 
สูงกวาปริญญาตร ี 30 7.5 
รวม 400 100 

  
ภาพท่ี 4.4: แสดงคารอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดานระดับการศึกษา 

 

46.5%

46.0%

7.5%
ต่ํากวา
ปริญญาตรี
ปริญญาตรี
สูงกวา
ปริญญาตรี

ระดับการศึกษา

 
จากตารางท่ี 4.4 และภาพท่ี 4.4 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาต่ํา

กวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 46.5 รองลงมาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 46.0 และสูงกวา
ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 7.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.5: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดานอาชีพ 
  

อาชีพ จํานวน คารอยละ 
นักเรียน/นักศึกษา 60 15.0 
ขาราชการ 38 9.5 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 24 6.0 
พนักงานบริษัทเอกชน 208 52.0 
เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว 52 13.0 
พอบาน/แมบาน 18 4.5 
อ่ืนๆ - - 
รวม 400 100 

 
ภาพท่ี 4.5: แสดงคารอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดานอาชีพ 

15.0%

9.5%

6.0%

52.0%

13.0%
4.5%

นักเรียน/
นักศึกษา
ขาราชการ
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ
พนักงาน
บริษัทเอกชน
เจาของกิจการ
/ธุรกิจสวนตัว
พอบาน/
แมบาน

อาชีพ

 
  
              จากตารางท่ี 4.5 และภาพท่ี 4.5 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 52 รองลงมานักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 15 เจาของกิจการ/ธุรกิจ
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สวนตัว คิดเปนรอยละ 13  ขาราชการ คิดเปนรอยละ 9.5 พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 6 และ
พอบาน/แมบาน คิดเปนรอยละ 4.5 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.6: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดานรายได 
  

รายไดตอเดือน จํานวน คารอยละ 
นอยกวา 10,000 บาท 92 23.0 
10,000 – 20,000 บาท 170 42.5 
20,001 – 30,000 บาท 62 15.5 
30,001 – 40,000 บาท 36 9.0 
40,001 – 50,000 บาท 30 7.5 
มากกวา 50,000 บาท 10 2.5 
รวม 400 100 
 
ภาพท่ี 4.6: แสดงคารอยละของขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในดานรายไดตอเดือน 

23.0%

42.5%

15.5%

9.0%

7.5% 2.5%
นอยกวา 10,000 
บาท
10,000-20,000 บาท
20,001-30,000 บาท
30,001-40,000 บาท
40,001-50,000 บาท
มากกวา 50,000 บาท

รายไดตอเดือน

 
จากตารางท่ี 4.6 และภาพท่ี 4.6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดระหวาง 

10,000 – 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 42.5 รองลงมามีรายไดนอยกวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 23 
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มีรายได 20,001 – 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 15.5 มีรายได30,001 – 40,000 บาท คิดเปนรอยละ 9 
มีรายได 40,001 – 50,000 บาท คิดเปนรอยละ 7.5 มีรายไดมากกวา 50, 000 บาท คิดเปนรอยละ 2.5  
 
สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญตอปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4.7: แสดงคาเฉล่ีย (Mean) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของปจจัย 

       ทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน   
       นวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถามในดานการจูงใจ 

 
ปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก  S.D. แปลผล 

1. ทานมักพิจารณาจากบริษทัผูผลิตผงซักฟอกท่ีเปนยอมรับและมี
ช่ือเสียงในดานการพัฒนานวัตกรรม                                                                                                    

4.45 0.790 สําคัญมาก
ท่ีสุด 

2. ทานมักพิจารณาวาเปนผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพดีกวา
ผงซักฟอกธรรมดาท่ัวๆ ไป   

4.25 0.823 สําคัญมาก
ท่ีสุด 

3. ทานมักพิจารณาจากผลิตภัณฑท่ีมีช่ือเสียงและมีความทันสมัย
อยูในขณะนี้       

4.17 0.877 สําคัญมาก 

4. ทานมักพิจารณาจากความหลากหลายของผลิตภัณฑ เชน สูตร
เขมขน ขจัดกล่ินอับ ขจัดแบคทีเรีย และมีกล่ินหอม ตั้งแตขั้นตอน
การแชผา ซัก ตากและขณะสวมใสไดอยางตอเนื่อง เปนตน           

 
3.91 

 
0.854 

 
สําคัญมาก 

5. ทานมักพิจารณาจากผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพในการทําความ
สะอาดสูง 

4.13 0.865 สําคัญมาก 

6. ทานมักพิจารณาจากสินคาท่ีมีความปลอดภัยสูง เชน ไมระคาย
เคืองผิว ไมมีสารตกคาง เปนตน                    

3.96 0.875 สําคัญมาก 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจโดยรวม 4.15 0.847 สําคัญมาก 
 
 จากตารางท่ี 4.7 แสดงคาเฉล่ีย ( ) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ระดับความสําคัญ
ของปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขง 
ขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยทางดาน
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จิตวิทยาดานการจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 
โดยรวมอยูในระดับสําคัญมากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย  = 4.15 
 ระดับความสําคัญของปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม อยูในระดับ สําคัญมากท่ีสุด 
ไดแก บริษัทผูผลิตผงซักฟอกท่ีเปนยอมรับและมีช่ือเสียงในดานการพัฒนานวัตกรรม  = 4.45 
รองมา เปนผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพดีกวาผงซักฟอกธรรมดาท่ัวๆ ไป  = 4.25 ผลิตภัณฑท่ีมี
ช่ือเสียงและมีความทันสมัยอยูในขณะนี้  = 4.17 ผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพในการทําความ
สะอาดสูง  = 4.13 สินคาท่ีมีความปลอดภัยสูง เชน ไมระคายเคืองผิว ไมมีสารตกคาง เปน
ตน  = 3.96 และความหลากหลายของผลิตภัณฑ เชน สูตรเขมขน ขจัดกล่ินอับ ขจัดแบคทีเรีย 
และมีกล่ินหอม ตั้งแตขั้นตอนการแชผา ซัก ตากและขณะสวมใสไดอยางตอเนื่อง เปนตน  = 
3.91ตามลําดับ 
       
ตารางท่ี 4.8: แสดงคาเฉล่ีย (Mean) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของปจจัย 

ทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถามในดานการรับรู 

 
ปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก  S.D. แปลผล 
7. ทานมักพิจารณาจากบรรจุภัณฑของผงซักฟอก ท่ีมีสีสัน
สวยงาม สะดุดตา                                                                                                                                                      

3.54 
 

0.993 
 

สําคัญมาก 

8. ทานมักพิจารณาจากกล่ินหอมของผลิตภัณฑ ท่ีทําใหเส้ือผา
ของทานมีกล่ินหอมนาน 

4.04 0.864 สําคัญมาก 

9. ทานมักพิจารณาจากขอมูลท่ีไดรับจากการโฆษณา
ประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง 

3.63 1.086 สําคัญมาก 

10. ทานมักพิจารณาจากคุณสมบัติท่ีระบุไว เชน ขจดัคราบ
สกปรก ขจัดกล่ินอับ ผสมน้ํายาปรับผานุม 

4.08 
 

0.865 
 

สําคัญมาก 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูโดยรวม 3.83 0.952 สําคัญมาก 
 

จากตารางท่ี 4.8 แสดงคาเฉล่ีย ( ) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ระดับความสําคัญ
ของปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยทางดาน
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จิตวิทยาดานการรับรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 
โดยรวมอยูในระดับสําคัญมาก มีคาเฉล่ีย  = 3.83 

ระดับความสําคัญของปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขนัดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถามอยูในระดับ สําคัญมาก ไดแก
คุณสมบัติระบุไว เชน ขจัดคราบสกปรก ขจัดกล่ินอับ ผสมน้ํายาปรับผานุม  = 4.08 กล่ินหอม
ของผลิตภัณฑ ท่ีทําใหเส้ือผาของทานมีกล่ินหอมนาน  = 4.04 ขอมูลท่ีไดรับจากการโฆษณา
ประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง  = 3.63 และบรรจุภัณฑของผงซักฟอก ท่ีมีสีสันสวยงาม สะดุดตา 

 = 3.54 ตามลําดับ  
 

ตารางท่ี 4.9: แสดงคาเฉล่ีย (Mean) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของปจจัย
ทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถามในดานการเรียนรู 

 
ปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก  S.D. แปลผล 
11. ทานมักมีการศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิภาพและคุณสมบัติท่ี
ใกลเคียงกับผลิตภัณฑเดิมท่ีทานใชอยู    

 
3.84 

 
0.921 

สําคัญมาก 

12. ทานมักซ้ือเม่ือทานตองการทดลองใชผงซักฟอกยี่หอใหม  ๆ
และคุณสมบัติใหมๆ 

3.97 0.929 สําคัญมาก 

13. ทานมักมีการศึกษาจากโฆษณาท่ีใชบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและ
นาเช่ือถือ 

3.57 0.984 สําคัญมาก 

14. ทานมักมีการศึกษาจากตรายี่หอท่ีทานใชเปนประจํา    3.94 1.002 สําคัญมาก 
15. ทานมักมีการศึกษาหาขอมูลผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหม  ๆ
กอนการซ้ือใชเสมอ                                                                                                                                               

3.55 1.063 สําคัญมาก 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูโดยรวม 3.77 0.980 สําคัญมาก 
 

จากตารางท่ี 4.9 แสดงคาเฉล่ีย ( ) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ระดับความสําคัญ
ของปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยทางดาน
จิตวิทยาดานการเรียนรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 
โดยรวมอยูในระดับสําคัญมาก มีคาเฉล่ีย  = 3.77 
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ระดับความสําคัญของปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม อยูในระดับ สําคญัมาก ไดแก
เม่ือทานตองการทดลองใชผงซักฟอกยี่หอใหม  ๆและคุณสมบัติใหมๆ  = 3.97 ศึกษาจากตรา
ยี่หอท่ีทานใชเปนประจํา  = 3.94 ศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิภาพและคุณสมบัติท่ีใกลเคียงกับ
ผลิตภัณฑเดิมท่ีทานใชอยู  = 3.84 ศึกษาจากโฆษณาท่ีใชบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและนาเช่ือถือ  = 
3.57 และศึกษาหาขอมูลผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหม  ๆกอนการซ้ือใชเสมอ  = 3.55 ตามลําดับ                                                
 
ตารางท่ี 4.10: แสดงคาเฉล่ีย (Mean) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของ 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน 
ดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถามในดานทัศนคต ิ

 
ปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก  S.D. แปลผล 
16. ทานคิดวาตองผานกระบวนการทดลองจากศูนยวิจัยจนไดรับ
รองตามมาตรฐาน จนเปนผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพดีท่ีสุด 

3.98 1.009 สําคัญมาก 

17. ทานมักซ้ือเม่ือทานไดรับการบอกตอจากผูท่ีเคยใชผงซักฟอก
ท่ีมีนวัตกรรมแลว 

3.58 1.089 สําคัญมาก 

18. ทานคิดวามีประสิทธิภาพในดานการทําความสะอาดท่ีดีกวา
ผงซักฟอกธรรมดาท่ัวๆ ไป 

4.09 0.935 สําคัญมาก 

19. ทานคิดวาการใชผงซักฟอกจะทําใหทานเปนคนท่ีทันสมัย   3.18 1.172 สําคัญมาก 
20. ทานคิดวาจะชวยใหทานมีความสะดวกสบายมากขึ้น เชน 
ประหยัดท้ังเวลาและแรงในการซักผา 

4.17 0.920 สําคัญมาก 

21. ทานคิดวามีประสิทธิภาพและคุณสมบัติตรงตามท่ีมีการ
โฆษณา 

4.18 1.009 สําคัญมาก 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติโดยรวม 3.86 1.022 สําคัญมาก 
 
จากตารางท่ี 4.10 แสดงคาเฉล่ีย ( ) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ระดับความสําคัญ

ของปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม พบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยทางดานจิตวิทยา
ดานทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม โดยรวมอยู
ในระดับสําคัญมาก มีคาเฉล่ีย  = 3.86 
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ระดับความสําคัญของปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขนัดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถามอยูในระดับสําคัญมาก ไดแกมี
ประสิทธิภาพและคุณสมบัติตรงตามท่ีมีการโฆษณา  = 4.18 ชวยใหทานมีความสะดวกสบาย
มากขึ้น เชน ประหยัดท้ังเวลาและแรงในการซักผา  = 4.17 มีประสิทธิภาพในดานการทําความ
สะอาดท่ีดีกวาผงซักฟอกธรรมดาท่ัวๆ ไป  = 4.09 ตองผานกระบวนการทดลองจากศูนยวิจัยจน
ไดรับรองตามมาตรฐาน จนเปนผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพดีท่ีสุด  = 3.98 เม่ือทานไดรับการ
บอกตอจากผูท่ีเคยใชผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมแลว  = 3.58 และการใชผงซักฟอกจะทําใหทาน
เปนคนท่ีทันสมัย  = 3.18 ตามลําดับ                                                                      

 
ตารางท่ี 4.11:  แสดงคาเฉล่ีย (Mean) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของ 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถามในดานบุคลิกภาพ  

 
ปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก  S.D. แปลผล 
22. ทานเปนผูสนใจในนวัตกรรมใหมลาสุด ความทันสมัย และ
ความแปลกใหมของผงซักฟอก 

4.01 0.984 สําคัญมาก 

23. ทานเปนผูท่ีมีเหตุผล มักจะศึกษาขอมูลและประโยชนของ
ผลิตภัณฑกอนตัดสินใจซ้ือ 

3.71 0.897 สําคัญมาก 

24. ทานเปนผูท่ีชอบคนหาความรูเกี่ยวกับนวัตกรรมใหมๆ ท่ี
นอกเหนือไปจากผงซักฟอก 

3.71 1.016 สําคัญมาก 

25. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ เม่ือการดําเนินชีวิต
ท่ีเปล่ียนแปลงไปของทาน 

4.03 1.046 สําคัญมาก 

26. ทานมักซ้ือผงซักฟอกยี่หอท่ีสะทอนบุคลิกภาพและรูปแบบ
การใชชีวิตของทานได 

3.97 1.203 สําคัญมาก 

27. ทานเปนผูท่ีกลาเส่ียง กลาทดลอง และชอบส่ิงแปลกใหมอยู
เสมอ 

3.57 1.028 สําคัญมาก 

ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ 3.83 1.029 สําคัญมาก 
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จากตารางท่ี 4.11 แสดงคาเฉล่ีย ( ) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ระดับความสําคัญ
ของปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยทางดาน
จิตวิทยาดานบุคลิกภาพท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 
โดยรวมอยูในระดับสําคัญมาก มีคาเฉล่ีย  = 3.83 

ระดับความสําคัญของปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม อยูในระดับ สําคัญมาก ไดแก
เม่ือการดําเนินชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไปของทาน  = 4.09 สนใจในนวัตกรรมใหมลาสุด ความ
ทันสมัย และความแปลกใหมของผงซักฟอก  = 4.01 ผงซักฟอกยี่หอท่ีสะทอนบุคลิกภาพและ
รูปแบบการใชชีวิตของทานได  = 3.97 ชอบคนหาความรูเกี่ยวกับนวัตกรรมใหมๆ ท่ี
นอกเหนือไปจากผงซักฟอก  = 3.71 ศึกษาขอมูลและประโยชนของผลิตภัณฑกอนตัดสินใจ
ซ้ือ  = 3.71 และกลาเส่ียง กลาทดลอง และชอบส่ิงแปลกใหมอยูเสมอ  = 3.57 ตามลําดับ                                                                    
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สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4.12: แสดงคาเฉล่ีย (Mean) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของการ     

         ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม 
 

การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก  S.D. แปลผล 
1. นวัตกรรม หรือเทคโนโลยีใหมๆ ของผงซักฟอกมีสวนชวย

ในการตัดสินใจซ้ือของทาน 
3.97 0.846 สําคัญมาก 

2. ผงซักฟอกยี่หอท่ีทานซ้ือตองไดรับการรับรองวามี
กระบวนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ 

3.90 0.950 สําคัญมาก 

3. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ จากประโยชนท่ี
ไดรับจากนวัตกรรมใหมเหลานั้น 

3.94 0.941 สําคัญมาก 

4. ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ท่ีมีการสงเสริม
การขายควบคูไปดวย 

4.00 0.860 สําคัญมาก 

5. ความนาเช่ือถือของบริษัทผูผลิตผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรม
ใหมๆ ชวยกระตุนใหทานตัดสินใจซ้ือ 

4.02 0.976 สําคัญมาก 

6. ทานมีการเปรียบเทียบผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ในแต
ละยี่หอกอนการตัดสินใจซ้ือเสมอ 

4.04 0.926 สําคัญมาก 

7. การนําเสนอขอมูลเกี่ยวกับประสิทธิภาพ คุณสมบัติ ในราคา
ท่ีเหมาะสมชวยกระตุนใหทานตัดสินใจซ้ือ 

4.28 0.873 สําคัญมาก
ท่ีสุด 

การตัดสินใจซ้ือโดยรวม 4.02 0.910 สําคัญมาก 
 

จากตารางท่ี 4.12 แสดงคาเฉล่ีย ( ) และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ระดับความสําคัญ
ของการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขนัดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม พบวา 
กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม โดย 
รวมอยูในระดับสําคัญมาก มีคาเฉล่ีย  = 4.02 

ระดับความสําคัญของการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของ
ผูตอบแบบสอบถาม อยูในระดับ สําคัญมาก ไดแก การนําเสนอขอมูลเกี่ยวกับประสิทธิภาพ 
คุณสมบัติ ในราคาท่ีเหมาะสมชวยกระตุนใหทานตัดสินใจซ้ือ  = 4.28 มีการเปรียบเทียบ
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ผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ในแตละยี่หอกอนการตัดสินใจซ้ือเสมอ  = 4.04 ความนาเช่ือถือ
ของบริษัทผูผลิตผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ชวยกระตุนใหทานตัดสินใจซ้ือ  = 4.02 ทานมัก
ซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ท่ีมีการสงเสริมการขายควบคูไปดวย  = 4.00 นวัตกรรม หรือ
เทคโนโลยีใหมๆ ของผงซักฟอกมีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือของทาน  = 3.97 ทานมักซ้ือ
ผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ จากประโยชนท่ีไดรับจากนวัตกรรมใหมเหลานั้น  = 3.94 และ
ตองไดรับการรับรองวามีกระบวนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ  = 3.90 ตามลําดับ                                                                    
 
คาความเชื่อม่ัน (Reliability) Cronbach's alpha 
 การนําแบบสอบถามท่ีไดจากการไปสอบถามกับกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ตัวอยาง ไป
ทดสอบหาคาความเช่ือม่ัน (Reliability) โดยวิธีคํานวณหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของคอนบารช 
(Cronbach's Alpha Coefficient: α - Coefficient) โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป  
 จากการทดสอบหาคาความเช่ือม่ัน (Reliability) คา Cronbach's Alpha ของแบบสอบถาม 
จํานวน 400 ชุด ไดคาระดับความเช่ือม่ัน โดยแยกเปนดานตางๆ ดังนี ้
 
ตารางท่ี 4.13: แสดงคาความเช่ือม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม 
 

ปจจัยทางดานจิตวิทยา จํานวนคําถาม(ขอ) คาความเชื่อม่ัน((Reliability) 
1. ปจจัยดานการจูงใจ 6 0.790 
2. ปจจัยดานการรับรู 4 0.619 
3. ปจจัยดานการเรียนรู 5 0.717 
4. ปจจัยดานทัศนคต ิ 6 0.789 
5. ปจจัยดานบุคลิกภาพ 6 0.759 
6. การตัดสินใจซ้ือ 7 0.836 

ในการวัดคาความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม หากคา Cronbach's Alpha ท่ีคํานวณไดมีคา
นอยกวา 0.70 หรือ นอยกวา 70% จะถือวาแบบสอบถามมีความเช่ือถือไดในระดับต่ํา หากคา 
Cronbach's Alpha ท่ีคํานวณไดมีคาสูงกวา 0.70 หรือ 70%  ขึ้นไป จะถือวาแบบสอบถามมีความ
เช่ือถือไดในระดับสูง แตสําหรับการวิจัยศึกษาใหม หรือ การศึกษาในขั้นตนนั้น คา Cronbach’s 
Alpha ท่ีมีคาสูงกวา 0.60 หรือรอยละ 60 ใหถือวาสามารถนําแบบสอบถามนั้นไปใชได  
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สวนที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
 เปนการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน โดยใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิง
เสน (Linear Regression) ในรูปการวิเคราะหความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple regression 
analysis) จากการใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป ในการวิเคราะหถึงปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ ไดผลดังนี ้
  
ตารางท่ี 4.14:  ผลการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression) ในรูปการวิเคราะหความ

ถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ตอปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมี
อิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ดังตาราง  

 
ปจจัยทางดานจิตวิทยา B  t – test Sig. 

ดานการจูงใจ 0.062 0.115 2.315 0.021 
ดานการรับรู 1.473 0.118 2.364 0.019 
ดานการเรียนรู 0.087 0.171 3.458 0.001 
ดานทัศนคต ิ 0.072 0.155 3.129 0.002 
ดานบุคลิกภาพ 0.063 0.141 2.833 0.005 

R square (R2) = 0.102, Adjusted R square = 0.037, p > 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.14 ขางบนสามารถอธิบายไดวาปจจัยทางดานจิตวิทยาท้ัง 5 ดาน ไดแก ดาน
การจูงใจ ดานการรับรู ดานการเรียนรู ดานทัศนคติ และดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ จากผล
การวิเคราะหทางสถิติยังพบวา ปจจัยดานการเรียนรู ( = 0.171) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ มากท่ีสุด 
รองลงไดแก ปจจัยดานทัศนคติ ( = 0.155) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ปจจัยดานบุคลิกภาพ ( = 
0.141)   มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  ปจจัยดานการรับรู ( = 0.118)   มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  ปจจัยดาน
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การจูงใจ ( = 0.115) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ นอยท่ีสุด   

 
ผลการทดสอบสมมติฐาน  

1. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจ  
จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ เนื่องจากมีคา 
Sig.เทากับ 0.021 มีคา  เทากับ 0.115 และมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ เปนอันดับท่ี 5  
 
สมมติฐานที่ 1: ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 

H0 :   0   
 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 

H1 :   0    
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
 การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ โดยจะปฏิเสธ H0 ถาคา Sig. 
นอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ มีคา Sig. เทากับ 0.021 ซ่ึง
นอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ท่ีกําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน
การจูงใจไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) และยอมรับสมมติฐานรอง H1 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ) แสดงวา ปจจัยทางดานจติวิทยาดานการจูงใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ( = 0.115) 
ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
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2. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรู  
จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ เนื่องจากมีคา 
Sig.เทากับ 0.019 มีคา  เทากับ 0.118 และมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ เปนอันดับท่ี 4  
 
สมมติฐานที่ 2 : ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 

H0 :   0   
 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 

H1 :   0    
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ)  
 การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ โดยจะปฏิเสธ H0 ถาคา Sig. 
นอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ มีคา Sig. เทากับ 0.019 ซ่ึง
นอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ท่ีกําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน
การรับรูไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) และยอมรับสมมติฐานรอง H1 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวดั
สมุทรปราการ) แสดงวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ( = 0.118) 
ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
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3. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู  
จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ เนื่องจากมีคา 
Sig.เทากับ 0.001 มีคา  เทากับ 0.171 และมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ เปนอันดับท่ี 1  
 
สมมติฐานที่ 3: ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 

H0 :   0   
 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 

H1 :   0    
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
 การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ โดยจะปฏิเสธ H0 ถาคา Sig. 
นอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด   
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึง
นอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ท่ีกําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน
การเรียนรูไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) และยอมรับสมมติฐานรอง H1 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขต
จังหวัดสมุทรปราการ) แสดงวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ( = 0.171) 
ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
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4. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคต ิ 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ เนื่องจากมีคา 
Sig.เทากับ 0.002 มีคา  เทากับ 0.155 และมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ เปนอันดับท่ี 2  
 
สมมติฐานที่ 4 : ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 

H0 :   0   
 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 

H1 :   0    
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
 การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ โดยจะปฏิเสธ H0 ถาคา Sig. 
นอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึง
นอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ท่ีกําหนด จึงปฏิเสธสมมติหลัก H0 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน
ทัศนคติไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) และยอมรับสมมติฐานรอง H1 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ) แสดงวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ( = 0.155) ท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
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5. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ เนื่องจากมีคา 
Sig.เทากับ 0.005 มีคา  เทากับ 0.141 และมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ เปนอันดับท่ี 3  
 
สมมติฐานที่ 5: ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 
 

H0 : 5  0   
 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 

H1 : 5  0    
(ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) 
 การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ โดยจะปฏิเสธ H0 ถาคา Sig. 
นอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ มีคา Sig. เทากับ 0.005 ซ่ึง
นอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ท่ีกําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน
บุคลิกภาพไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) และยอมรับสมมติฐานรอง H1 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขต
จังหวัดสมุทรปราการ) แสดงวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ( = 0.141) 
ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
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ภาพท่ี 4.7 : สรุปผลการวิเคราะห 
 
                                    Sig. = 0.021, = 0.115 

                                Sig. = 0.019, = 0.118 

                                          Sig. = 0.001,  = 0.171 

                                          Sig. = 0.002,  = 0.155 

                                Sig. = 0.05,  = 0.141 

 

อธิบายสรุปผลการวิเคราะหยอๆ 

 จากผลการวิเคราะหการทดสอบสมมติฐาน ดานการจูงใจมีคา Sig.เทากับ 0.021 นอยกวา
นัยสําคัญ 0.05 มีคา เทากับ 0.115 มากกวานัยสําคัญ 0.05 ดานการรับรูมีคา Sig.เทากับ 0.019 นอย
กวานัยสําคัญ 0.05 มีคา เทากับ 0.118 มากกวานัยสําคัญ 0.05 ดานการเรียนรูมีคา Sig.เทากับ 0.001 
นอยกวานัยสําคัญ 0.05 มีคา เทากับ 0.171 มากกวานัยสําคัญ 0.05 ดานทัศนคติมีคา Sig.เทากับ 
0.002 นอยกวานัยสําคัญ 0.05 มีคา เทากับ 0.155 มากกวานัยสําคัญ 0.05 ดานบุคลิกภาพมีคา Sig.
เทากับ 0.005 เทากับนัยสําคัญ 0.05 มีคา เทากับ 0.141 มากกวานัยสําคัญ 0.05 จึงสรุปไดวา ผล
จากการวิเคราะหปจจัยทางดานจิตวิทยาท้ัง 5 ดาน ไดแก ดานการจูงใจ ดานการรับรู ดานการเรียนรู 
ดานทัศนคติ และดานบุคลิกภาพ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  

 

 

 

 

ดานการจูงใจ 

ดานการรับรู 

ดานการเรียนรู 

ดานทัศนคต ิ

ดานบุคลิกภาพ 

การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 
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ตารางท่ี 4.15: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1  : ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม
ของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

ยอมรับ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 2  : ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม
ของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

ยอมรับ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 3  : ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม
ของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

ยอมรับ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 4  : ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม
ของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

ยอมรับ
สมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 5  : ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม
ของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

ยอมรับ
สมมติฐาน 

 



บทที่ 5 
    

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาในครั้งนี้เปนการศึกษาปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ โดยมี
วัตถุประสงค เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค 

การศึกษาในครั้งนี้ไดใชวิธีการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามจาก
ประชากรกลุมตัวอยางในเขตจังหวัดสมุทรปราการ จํานวน 400 ตัวอยาง แลวทําการวิเคราะหขอมูล
โดยนําแบบสอบถามมาประมวลผลโดยเครื่องคอมพิวเตอรดวยโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป ซ่ึงสถิติ
ท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) การทดสอบสมมติฐานโดยใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear 
Regression) โดยกําหนดคานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย   

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้  คือ แบบสอบถามท่ีเกี่ยวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ ซ่ึงเปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางขึ้นเอง คือ แบบสอบถามชนิดปลายปด ประกอบ 
ดวยแบบสอบถามใหเลือกตอบ (Multiple Choices) และแบบประมาณคา (Rating Scales) โดยมีการ
กําหนดคาเปน 5 ระดับ คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย และนอยท่ีสุด ผูวิจัยไดแบงแบบสอบถาม
ออก เปน 3 สวน คือ  

สวนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม   

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม    

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 
 



สมมติฐานของการวิจัย  
1. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ

แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  
2. ปจจัยทางดานจิตวิทยาการรับรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน

นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  
3. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ

แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  
4. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน

ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  
5. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ

แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  
 
สรุปผลการวิจัย 
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบ
แบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 67 เพศชาย คิดเปนรอยละ 33 สวนใหญมีอายุ 
20 – 30 ป คิดเปนรอยละ36.25 รองลงมาอายุ 31- 40 ป คิดเปนรอยละ 26.75 อายุ 41- 50 ป คิดเปน
รอยละ 16 อายุนอยกวา 20 ป คิดเปนรอยละ 13.75 และอายุ 51- 60 ป คิดเปนรอยละ 7.25 ตามลําดับ 
สถานภาพสวนใหญมีสถานภาพสมรส คิดเปนรอยละ 56.5 รองลงมาสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 
38.5 สถานภาพหยาราง/หมาย คิดเปนรอยละ 5  ระดับการศึกษาสวนใหญมีระดับการศึกษาต่ํากวา
ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 46.5 รองลงมาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 46.0 และสูงกวาปริญญา
ตรี คิดเปนรอยละ 7.5 ตามลําดับ สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 52 
รองลงมานักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 15 เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 13  
ขาราชการ คิดเปนรอยละ 9.5 พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 6 และพอบาน/แมบาน คิดเปน
รอยละ 4.5 ตามลําดับ สวนใหญมีรายได 10,000 – 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 42.5 รองลงมามี
รายไดนอยกวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 23 มีรายได 20,001 – 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 15.5 มี
รายได30,001 – 40,000 บาท คิดเปนรอยละ 9 มีรายได 40,001 – 50,000 บาท คิดเปนรอยละ 7.5 มี
รายไดมากกวา 50, 000 บาท คิดเปนรอยละ 2.5 ตามลําดับ 
 
 



สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญตอปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม 

จากผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญตอปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม พบวา 
 ดานการจูงใจ พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมโดยรวมอยูในระดับสําคัญ
มากท่ีสุด มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.15 โดยวิเคราะหแยกตามขอยอย พบวา บริษัทผูผลิตผงซักฟอกท่ีเปน
ยอมรับและมีช่ือเสียงในดานการพัฒนานวัตกรรม มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.45 อยูในระดับ สําคัญมาก
ท่ีสุด รองมา เปนผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพดีกวาผงซักฟอกธรรมดาท่ัวๆ ไป มีคาเฉล่ีย เทากับ 
4.25 ผลิตภัณฑท่ีมีช่ือเสียงและมีความทันสมัยอยูในขณะนี้ มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.17 ผลิตภัณฑท่ีมี
ประสิทธิภาพในการทําความสะอาดสูง มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.13 สินคาท่ีมีความปลอดภัยสูง เชน ไม
ระคายเคืองผิว ไมมีสารตกคาง เปนตนมีคาเฉล่ีย เทากับ 3.96 และความหลากหลายของผลิตภัณฑ 
เชน สูตรเขมขน ขจัดกล่ินอับ ขจัดแบคทีเรีย และมีกล่ินหอม ตั้งแตขั้นตอนการแชผา ซัก ตากและ
ขณะสวมใสไดอยางตอเนื่อง เปนตน มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.91ตามลําดับ 

ดานการรับรู พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม โดยรวมอยูในระดับสําคัญ
มาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.83 โดยวิเคราะหแยกตามขอยอย พบวา คุณสมบัติระบุไว เชน ขจัดคราบ
สกปรก ขจัดกล่ินอับ ผสมน้ํายาปรับผานุมมีคาเฉล่ีย เทากับ 4.08 อยูในระดับสําคัญมาก รองลงมา 
คือ กล่ินหอมของผลิตภัณฑท่ีทําใหเส้ือผาของทานมีกล่ินหอมนาน มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.04 ขอมูลท่ี
ไดรับจากการโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.63 และบรรจุภัณฑของ
ผงซักฟอก ท่ีมีสีสันสวยงาม สะดุดตา มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.54 ตามลําดับ  

ดานการเรียนรู พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม โดยรวมอยูในระดับ
สําคัญมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.77 โดยวิเคราะหแยกตามขอยอย พบวา ทานตองการทดลองใช
ผงซักฟอกยี่หอใหม  ๆและคุณสมบัติใหมๆ มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.97 อยูในระดับสําคัญมาก รองลงมา 
คือ ศึกษาจากตรายี่หอท่ีทานใชเปนประจํา มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.94 ศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิภาพ
และคุณสมบัติท่ีใกล เคียงกับผลิตภัณฑเดิมท่ีทานใชอยู มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.84 ศึกษาจากโฆษณาท่ี
ใชบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและนาเช่ือถือ มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.57 และศึกษาหาขอมูลผงซักฟอกท่ีมี
นวัตกรรมใหมๆ กอนการซ้ือใชเสมอ มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.55 ตามลําดับ 



ดานทัศนคติ พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม โดยรวมอยูในระดับสําคัญ
มาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.86 โดยวิเคราะหแยกตามขอยอย พบวา มีประสิทธิภาพและคุณสมบัติตรง
ตามท่ีมีการโฆษณา มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.18 อยูในระดับสําคัญมาก รองลงมา คือ ชวยใหทานมีความ
สะดวกสบายมากขึ้น เชน ประหยัดท้ังเวลาและแรงในการซักผา มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.17 มี
ประสิทธิภาพในดานการทําความสะอาดท่ีดีกวาผงซักฟอกธรรมดาท่ัวๆ ไป มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.09 
ตองผานกระบวนการทดลองจากศูนย วิจัยจนไดรับรองตามมาตรฐาน จนเปนผลิตภัณฑท่ีมี
ประสิทธิภาพดีท่ีสุด มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.98 เม่ือทานไดรับการบอกตอจากผูท่ีเคยใชผงซักฟอกท่ีมี
นวัตกรรมแลว มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.58 และการใชผงซักฟอกจะทําใหทานเปนคนท่ีทันสมัย มี
คาเฉล่ีย เทากับ 3.18 ตามลําดับ    

ดานบุคลิกภาพ พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมโดยรวมอยูในระดับ
สําคัญมาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.83 โดยวิเคราะหแยกตามขอยอย พบวา เม่ือการดําเนินชีวิตท่ีเปล่ียน 
แปลงไปของทาน มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.09 อยูในระดับสําคัญมาก รองลงมา คือ สนใจในนวัตกรรม
ใหมลาสุด ความทันสมัย และความแปลกใหมของผงซักฟอก มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.01 ผงซักฟอกยี่หอ
ท่ีสะทอนบุคลิกภาพและรูปแบบการใชชีวิตของทานได มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.97 ชอบคนหาความรู
เกี่ยวกับนวัตกรรมใหมๆ ท่ีนอกเหนือไปจากผงซักฟอก มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.71 ศึกษาขอมูลและ
ประโยชนของผลิตภัณฑกอนตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.71 และกลาเส่ียง กลาทดลอง และ
ชอบส่ิงแปลกใหมอยูเสมอ มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.57 ตามลําดับ 
 
สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม 

จากผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความ 
สําคัญกับการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม โดยรวมอยูในระดับสําคัญ
มาก มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.02 โดยการวิเคราะหแยกตามขอยอย พบวา การนําเสนอขอมูลเกี่ยวกับ
ประสิทธิภาพ คุณสมบัติ ในราคาท่ีเหมาะสมชวยกระตุนใหทานตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.28 
อยูในระดับสําคัญมาก รองลงมา มีการเปรียบเทียบผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ในแตละยี่หอ
กอนการตัดสินใจซ้ือเสมอ มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.04 ความนาเช่ือถือของบริษัทผูผลิตผงซักฟอกท่ีมี
นวัตกรรมใหมๆ ชวยกระตุนใหทานตัดสินใจซ้ือ มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.02 ทานมักซ้ือผงซักฟอกท่ีมี



นวัตกรรมใหมๆ ท่ีมีการสงเสริมการขายควบคูไปดวย มีคาเฉล่ีย เทากับ 4.00 นวัตกรรม หรือ
เทคโนโลยีใหมๆ ของผงซักฟอกมีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือของทาน มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.97 ทาน
มักซ้ือผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ จากประโยชนท่ีไดรับจากนวัตกรรมใหมเหลานั้น มีคาเฉล่ีย 
เทากับ 3.94 และตองไดรับการรับรองวามีกระบวนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ มีคาเฉล่ีย เทากับ 3.90 
ตามลําดับ   
 
สวนที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 

จากผลการวิเคราะหทางสถิติเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาท้ัง 5 
ดาน ไดแก ดานการจูงใจ ดานการรับรู ดานการเรียนรู ดานทัศนคติ และดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จากผลการวิเคราะหทางสถิติยังพบวา ปจจัย
ดานการเรียนรู ( = 0.171) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดาน
นวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ มากท่ีสุด รองลงตามลําดับไดแก ปจจัยดาน
ทัศนคติ ( = 0.155) ปจจัยดานบุคลิกภาพ ( = 0.141)   และปจจัยดานการรับรู ( = 0.118) สวน
ปจจัยดานการจูงใจ ( = 0.115) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขัน
ดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ นอยท่ีสุด    
 
สมมติฐานที่ 1 ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจ และการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ มีความสอดคลองกัน
เนื่องจากมีคา Sig.เทากับ 0.021 มีคา เทากับ 0.115 และมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  
 การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ โดยจะปฏิเสธ H0 ถาคา Sig. 
นอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด   
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ มีคา Sig. เทากับ 0.021 ซ่ึง
นอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ท่ีกําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน
การจูงใจไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) และยอมรับสมมติฐานรอง H1 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัด



สมุทรปราการ) แสดงวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ( = 0.115) 
ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 
สมมติฐานที่ 2 : ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรู และการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ มีความสอดคลองกัน
เนื่องจากมีคา Sig.เทากับ 0.019 มีคา เทากับ 0.118 และมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจงัหวัดสมุทรปราการ  

การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ โดยจะปฏิเสธ H0 ถาคา Sig. 
นอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด   
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ มีคา Sig. เทากับ 0.019 ซ่ึง
นอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ท่ีกําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน
การรับรูไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) และยอมรับสมมติฐานรอง H1 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ) แสดงวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ( = 0.118) 
ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 
สมมติฐานที่ 3: ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู และการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ มีความสอดคลองกัน
เนื่องจากมีคา Sig.เทากับ 0.001 มีคา เทากับ 0.171 และมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  

การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ โดยจะปฏิเสธ H0 ถาคา Sig. 
นอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด   



 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซ่ึง
นอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ท่ีกําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน
การเรียนรูไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) และยอมรับสมมติฐานรอง H1 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขต
จังหวัดสมุทรปราการ) แสดงวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ( = 0.171) 
ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 
สมมติฐานที่ 4 : ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใต
การแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติ และการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ มีความสอดคลองกัน
เนื่องจากมีคา Sig.เทากับ 0.002 มีคา เทากับ 0.155 และมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  

การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ โดยจะปฏิเสธ H0 ถาคา Sig. 
นอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซ่ึง
นอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ท่ีกําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน
ทัศนคติไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) และยอมรับสมมติฐานรอง H1 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ) แสดงวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคตมีิอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ( = 0.155) ท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 
สมมติฐานที่ 5: ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ และการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ มีความสอดคลองกัน



เนื่องจากมีคา Sig.เทากับ 0.005 มีคา เทากับ 0.141 และมีผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  

การปฏิเสธสมมติฐาน H0 จะพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ โดยจะปฏิเสธ H0 ถาคา Sig. 
นอยกวาระดับนัยสําคัญท่ีกําหนด   
 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยพิจารณาจากคา Sig. จากผลลัพธ มีคา Sig. เทากับ 0.005 ซ่ึง
นอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 ท่ีกําหนด จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน
บุคลิกภาพไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภค
ในเขตจังหวัดสมุทรปราการ) และยอมรับสมมติฐานรอง H1 (ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขต
จังหวัดสมุทรปราการ) แสดงวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ( = 0.141) 
ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 
การอภิปรายผลวิจัย  
 สมมติฐานที่ 1 ท่ีวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ  จากผลการ
ทดสอบสมมติฐานโดยใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression) ในตารางท่ี 4.12 
พบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ท้ังนี้เนื่องจาก ในปจจุบันนี้ผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือผงซักฟอก
สวนใหญใหความสําคัญกับบริษัทผูผลิตผงซักฟอกท่ีเปนยอมรับและมีช่ือเสียงในดานการพัฒนา
นวัตกรรม ซ่ึงปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจจึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรม ซ่ึงผลการวิจัยนี้สอดคลองกับงานวิจัยของชรินทร หรั่งดารา (2549) ท่ีพบวา
ตรายี่หอ ตราบริษัทมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเปนผูหญิง 
แสดงใหเห็นวาช่ือเสียงของบริษัทมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกของผูบริโภค  
 

สมมติฐานที่ 2 ท่ีวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ จากผลการ
ทดสอบสมมติฐานโดยใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression) ในตารางท่ี 4.12 
พบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ



แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ท้ังนี้เนื่องจาก ในปจจุบันนี้ผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือผงซักฟอก
สวนใหญใหความสําคัญกับคุณสมบัติของผงซักฟอก เชน ขจัดคราบสกปรก ขจัดกล่ินอับ ผสมน้ํา 
ยาปรับผานุม ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรูจึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรม ซ่ึงผลการวิจัยนี้สอดคลองกับงานวิจัยของรุงทิพย ลุยเลา (2548) ท่ีพบวา การ
ใชสารซักฟอกรวมกับสารขจัดคราบชวยใหประสิทธิภาพในการทําความสะอาดดีขึ้น สารซักฟอก
ในปจจุบันมีประสิทธิภาพเหมาะสมดีแลว และตองการใหมีการเพ่ิมกล่ินหอมมากขึ้น เชนเดียวกับ
บริษัท นาโนเซิรช จํากัด (2550) ท่ีพบวา ประสิทธิภาพการใชงานท่ีผูบริโภคมีความตองการมากท่ี 
สุด คือ ผงซักฟอกขจัดคราบสกปรก ผงซักฟอกปองกันการอับช้ืน และผงซักฟอกท่ีมีประสิทธิภาพ
ในการซักลางสูง และเชนเดียวกับบริษัท ฟารอีสท ดีดีบี (2553) ท่ีพบวา ปญหาสวนใหญท่ีผูบริโภค
พบ คือ การใชผลิตภัณฑน้ํายาปรบัผานุมกล่ินติดไมนาน กล่ินหอมจางเร็ว มีคราบติดเส้ือผา หลังใช
น้ํายาปรับผานุม และมีกล่ินอับช้ืนเม่ือซักตอนกลางคืน แสดงใหเห็นวาคุณสมบัติของผงซักฟอก มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกของผูบริโภค 

 
สมมติฐานที่ 3 ท่ีวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ จากผลการ
ทดสอบสมมติฐานโดยใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression) ในตารางท่ี 4.12 
พบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ท้ังนี้เนื่องจาก ในปจจุบันนี้ผงซักฟอกมีมากมายหลากหลาย
ยี่หอ หลากหลายคุณสมบัติ ทําใหผูบริโภคมีการเรียนรูตอผงซักฟอกแตละยี่หอ กอนการตัดสินใจ
ซ้ือ จากการศึกษาในท่ีนีพ่บวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับการทดลองใชผงซักฟอกยี่หอใหม  ๆและ
คุณ สมบัติใหมๆ ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรูจึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก
ของผูบริโภคภายใตการแขงขนัดานนวัตกรรม ซ่ึงผลการวิจัยนี้สอดคลองกับงานวิจัยของจันทรพร 
จงไหมเจริญสกุล (2547) ท่ีพบวา หากผูบริโภคคิดท่ีจะเปล่ียนไปใชยี่หออ่ืนใหเหตุผลในการเปล่ียน
เพราะตองการลองยี่หอใหม เชนเดียวกับบริษัท นาโนเซิรช จํากัด (2550) ท่ีพบวา คุณภาพของสินคา
มีคุณสมบัติคลายคลึงกัน และการเลือกซ้ือผงซักฟอกตองมีการอานฉลาก ดูคุณสมบัติ รายละเอียด 
กอนการตัดสินใจเลือกซ้ือ และเชนเดียวกับบริษัท ฟารอีสท ดีดีบี (2553) ท่ีพบวา ผูบริโภคจะใช
เพียงทีละยี่หอในชวงเวลาหนึ่งๆ แตจะเปล่ียนยี่หอไปเรื่อยๆไมคอยมีความจงรักภักดตีอตราสินคามี
แนวโนมสูงเกี่ยวกับการเปล่ียนยี่หอไปเรื่อย  ๆเม่ือใชยี่หอใดยี่หอหนึ่งหมด  



สมมติฐานที่ 4 ท่ีวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ จากผลการ
ทดสอบสมมติฐานโดยใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression) ในตารางท่ี 4.12 
พบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ท้ังนี้เนื่องจาก ในปจจุบันนี้ผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือผงซักฟอก
สวนใหญใหความสําคัญกับทัศนคตโิดยผูบริโภคคิดวาผงซักฟอกมีประสิทธิภาพ และมีคุณสมบัติ
ตรงตามท่ีมีการโฆษณา ซ่ึงปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคติจึงมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกของผูบริโภคภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม ซ่ึงผลการวิจัยนี้สอดคลองกับงานวิจัยของ
บริษัท นาโนเซิรช จํากัด (2550) ท่ีพบวา การเลือกใชผงซักฟอกตามความนิยม หรือตามโฆษณาวาดี 
ผงซักฟอกมีประสิทธิภาพ การใชงาน และคุณสมบัติของผงซักฟอกท่ีผูบริโภคตองการ เชนเดียวกับ
บริษัท ฟารอีสท ดีดีบี (2553) ท่ีพบวา ทัศนคติของผูบริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 
คิดวาผงซักฟอกท่ีมีสวนผสมของน้ํายาปรับผานุม จะมีประสิทธิภาพในการทําความสะอาดนอยลง 

 
สมมติฐานที่ 5 ท่ีวาปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ จากผลการ
ทดสอบสมมติฐานโดยใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (Linear Regression) ในตารางท่ี 4.12 
พบวา ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 ซ่ึงเปนไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ท้ังนี้เนื่องจาก ลักษณะบุคลิกภาพท่ีแตกตางกัน และรูปแบบ
การดําเนินชีวิตของผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปตามสภาพแวดลอมในปจจุบันนี้ ทําใหผูบริโภคท่ี
เลือกซ้ือผงซักฟอกใหความสําคัญกับการดําเนินชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไป ปจจัยทางดานจิตวิทยาดาน
บุคลิกภาพจึงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกของผูบริโภคภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม 
ซ่ึงผลการวิจัยนี้สอดคลองกับงานวิจัยของบริษัทนาโนเซิรช จํากัด (2551) ท่ีพบวา พฤติกรรมการทํา
ความสะอาดเส้ือผาของผูบริโภคสวนใหญจะนําเส้ือผาของทุกคนในบานมาซักรวมกัน วิธีการทํา
ความสะอาดเส้ือผาจะใชเครื่องซักผา และจะซักผาทุก 2-3 วัน 
 
 
 
 



ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
จากผลการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก

ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ จากการศึกษาในครั้งนี้ 
ผูวิจัยไดขอเสนอแนะแนวทางในแตละปจจัย ดังนี ้

 
1. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการจูงใจ 

จากผลการวิเคราะหขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญใหความสําคัญกับบริษัทผูผลิต
ผงซักฟอกท่ีเปนท่ียอมรับและมีช่ือเสียงในดานการพัฒนานวัตกรรม เปนสําคัญ ดังนั้น การสราง
การจูงใจใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ ผูผลิตควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหอยูในความสนใจของ
ผูบริโภคมากท่ีสุด โดยการพัฒนาดานนวัตกรรมอยางตอเนื่อง รวมถึงการพัฒนาสูตร คุณสมบัติของ
ผงซักฟอก การพัฒนาในดานกระบวนการผลิตใหมีประสิทธิภาพ เพ่ือใหตรงตามความตองการของ
ผูบริโภคมากท่ีสุดในอนาคต 

 
2. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการรับรู  

จากผลการวิเคราะหขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญใหความสําคัญกับคุณสมบัติท่ี
ระบุไว เชน ขจัดคราบสกปรก ขจัดกล่ินอับ ผสมน้ํายาปรับผานุม เปนตน เปนสําคัญ ดังนั้น การ
สรางการรับรูใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ ผูผลิตควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหเพ่ิมมากขึ้น เพ่ือ
ตอบสนอบนองความตองการของผูบริโภค รวมถึงประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ การออกแบบบรรจุ
ภัณฑใหดึงดูดผูบริโภคดวย โดยการสรางความแตกตาง และสรางการรับรูของผูบริโภคในรูปของ
การโฆษณาทางส่ือตางๆ เชน โทรทัศน นิตยสาร ใหนาสนใจมากยิ่งขึ้น  

 
3. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานการเรียนรู 

จากผลการวิเคราะหขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญใหความสําคัญโดยตองการ
ทดลองใชผงซักฟอกยี่หอใหม  ๆและคุณสมบัติใหมๆ ดังนั้น ผูผลิตควรมีการคนหาแนวความคิด
ใหมและการใชประสบการณตรงจากผูบริโภค ทําใหเกิดการผลิตผลิตภัณฑใหม คุณสมบัติใหม 
และสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได นอกจากนี้ควรมีการเนนเรื่องการสงเสริมการ
ขายใหมากขึ้น เพ่ือเพ่ิมความนาสนใจในผลิตภัณฑใหผูบริโภคเกิดความตองการมากขึ้น โดยอาจมี
การแจก ลดราคา มีพนักงานขายคอยใหขอมูลตางๆ ท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ รวมถึงการเพ่ิมชองทาง 
การจัดจําหนายใหมากยิ่งขึ้น 
 



4. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานทัศนคต ิ 
จากผลการวิเคราะหขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญใหความสําคัญกับ

ประสิทธิภาพและคุณสมบัติตรงตามท่ีมีการโฆษณา เปนสําคัญ ดังนั้น ผูประกอบการควรมีการ
โฆษณา เพ่ือสรางความนาสนใจ กระตุน และสรางแรงจูงใจใหกับผูบริโภค เนื่องจาก ทัศนคติไม
อาจเปล่ียนแปลงไดในระยะเวลาอันรวดเร็วได ฉะนั้น ผูผลิตควรจะผลิตผงซักฟอกใหมี
ประสิทธิภาพดีท่ีสุด เพ่ือใหผูบริโภคมีทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑ โดยมีการบอกตอถึงคุณสมบัติตางๆ 
วามีคุณภาพดีจริงและเม่ือใชแลวจะไมเปล่ียนไปใชยี่หออ่ืน 
 
5. ปจจัยทางดานจิตวิทยาดานบุคลิกภาพ 

จากผลการวิเคราะหขอมูล พบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญใหความสําคัญการดําเนินชีวิต
ท่ีเปล่ียนแปลงไปของทานเปนสําคัญ ดังนั้น บุคลิกภาพของแตละคนแตกตางกันออกไปตาม
รูปแบบ การดําเนินชีวิตของทาน สภาพแวดลอม ท่ีไมเหมือนกัน ผูผลิต ผูประกอบการควรมีการ
วิจัย ศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคอยางตอเนื่อง เพ่ือจะไดพัฒนาผลิตภัณฑใหตรงตามรูปแบบ
การใชชีวิตของผูบริโภคใหมากท่ีสุด 
 
ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
1. การศึกษาในครั้งนี้ไดทําการศึกษาเฉพาะผูบริโภคท่ีอยูในเขตจังหวัดสมุทรปราการเทานั้น จึง

ขอเสนอแนะใหผูท่ีสนใจจะศึกษาตลาดผงซักฟอกในครั้งตอไป ใหทําการศึกษาในจังหวัดอ่ืนๆ 
บาง เพราะสภาพแวดลอม สังคม วัฒนธรรมท่ีแตกตางกันออกไป อาจสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผงซักฟอกของผูบริโภค 

2. การศึกษาในครั้งนี้ไดทําการศึกษาเฉพาะผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมเทานั้น จึง
ขอเสนอแนะใหผูท่ีสนใจควรจะทําการศึกษาผลิตภัณฑท่ีมีความเกี่ยวของกับผงซักฟอก เชน 
น้ํายาปรับผานุม ผลิตภัณฑซักผา ผลิตภัณฑขจัดคราบ เปนตน 

3. การศึกษาวิจัยครั้งนี้ไดทําการศึกษาเฉพาะปจจัยทางดานจิตวิทยา จึงขอเสนอแนะผูท่ีสนใจทํา 
การศึกษาวิจัยครั้งตอไป ใหทําการศึกษาในปจจัยดานอ่ืนๆ เชน ความจงรักภักดีในตราสินคา 
ปจจัยทางดานการตลาด  การโฆษณา มีอิทธิพลหรือมีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกซ้ือของ
ผูบริโภค เพ่ือท่ีจะไดทราบถึงสาเหตุ หรืออิทธิพลจากปจจัยท่ีแตกตางกันออกไปท่ีผูบริโภค
นํามาใชในการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก 
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แบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



เลขที.่.......... 
แบบสอบถาม 

 
เร่ือง “การศึกษาปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของ

ผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ” 
 

 
แบบสอบถามชุดนี้จัดทําข้ึนโดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหนักศึกษาใชเปนขอมูลในการทําวิจัย ซึ่งเปนสวนหนึ่งของ

วิชา การ ศึกษาเฉพาะบุคคล หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ เพื่อศึกษาวิจัยเรื่อง 
การศึกษาปจจัยทางจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขต
จังหวัดสมุทรปราการ ทางผูวิจัยใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถาม ท่ีตรงกับความเปนจริงมากท่ีสุด เพื่อ
ใชประโยชนทางการศึกษาเทานั้น  

สําหรับขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถาม ผูตอบแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแตประการ
ใด ขอมูลท่ีไดรับจะถูกเก็บเปนความลับ จึงขอขอบพระคุณทุกทานท่ีกรุณาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้ดวย 

 
นักศึกษาปริญญาโท  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 
คําช้ีแจง 
นวัตกรรม หมายถึง สิ่งใหมๆ ท่ีเกิดจากความรูและความคิดสรางสรรคท่ีเปนประโยชน และยังไมเคยมีมากอน หรือพัฒนา
ดัดแปลงมาจากของเดิมท่ีมีอยูแลวใหทันสมัย และใชไดผลดียิ่งข้ึน โดยการนําเอาเทคโนโลยีตางๆ มาชวยใหการทํางานมี
ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลสูงกวาเดิม ท้ังยังชวยประหยัดเวลา และแรงงานไดดวย  
สวนที่ 1 ปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม ของผูตอบ

แบบสอบถาม   
สวนที่ 2 การตัดสินใจซื้อผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม ของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่ 3 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 
สวนที่ 1  ปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบ
แบบสอบถาม 
คําช้ีแจง  ปจจัยทางดานจิตวิทยา  หมายถึง ปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อผลิตภัณฑผงซักฟอกภายใตการ
แขงขันดานนวัตกรรม ประกอบดวย การจูงใจ  การรับรู การเรียนรู  ทัศนคติ และบุคลิกภาพ    
กรุณาใสเครื่องหมาย  ลงในชอง ท่ีตรงกับความเปนจริงของทานมากท่ีสุด โดยแบงเปน 5 ระดับ ดังนี้ 

5 หมายถึง  มีความสําคัญมากท่ีสุด     
4 หมายถึง  มีความสําคัญมาก      
3 หมายถึง  มีความสําคัญปานกลาง     
2 หมายถึง  มีความสําคัญนอย     
1 หมายถึง  มีความสําคัญนอยท่ีสุด   

 



ระดับความสําคัญ ปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก  
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม มาก                                    นอย

ที่สุด                                  ที่สุด 
 ดานการจูงใจ  
1. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณาจากบริษัทผูผลิตผงซักฟอกท่ีเปนท่ี
ยอมรับและมีช่ือเสียงในดานการพัฒนานวัตกรรม 

5 4 3 2 1 

2. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณาวาเปนผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพดีกวา
ผงซักฟอกธรรมดาท่ัวๆ ไป 

5 4 3 2 1 

3.ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณาจากผลิตภัณฑท่ีมีช่ือเสียงและมีความ
ทันสมัยอยูในขณะนี้  5 4 3 2 1 

4. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณาจากความหลากหลายของผลิตภัณฑ เชน 
สูตรเขมขน ขจัดกลิ่นอับ ขจัดแบคทีเรีย และมีกลิ่นหอม ต้ังแตข้ันตอนการแชผา ซัก ตากและขณะ
สวมใสไดอยางตอเนื่อง เปนตน 

5 4 3 2 1 

5. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณาจากผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพในดาน
การทําความสะอาดสูง 

5 4 3 2 1 

6. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณาจากผลิตภัณฑท่ีมีความปลอดภัยสูง เชน 
ไมระคายเคืองผิว ไมมีสารตกคาง เปนตน 

5 4 3 2 1 

 ดานการรับรู 
7. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณาจากบรรจุภัณฑของผงซักฟอก ท่ีมีสีสัน
สวยงาม สะดุดตา 

5 4 3 2 1 

8. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณาจากกลิ่นหอมของผลิตภัณฑ ท่ีทําให
เสื้อผาของทานมีกลิ่นหอมนาน 

5 4 3 2 1 

9. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ท่ีมีพนักงานคอยใหความรูเกี่ยวกับประโยชนของ
นวัตกรรมในผงซักฟอกนั้นๆ 

5 4 3 2 1 

10. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณาจากขอมูลท่ีไดรับจากการโฆษณา
ประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง 

5 4 3 2 1 

11. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยพิจารณาจากคุณสมบัติท่ีระบุไว เชน ขจัดคราบ
สกปรก ขจัดกลิ่นอับ ผสมน้ํายาปรับผานุม เปนตน 

5 4 3 2 1 

 ดานการเรียนรู 
12. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยมีการศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิภาพและ
คุณสมบัติท่ีใกลเคียงกับผลิตภัณฑเดิมท่ีทานใชอยู 

5 4 3 2 1 

13. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ เม่ือทานตองการทดลองใชผงซักฟอกยี่หอใหมๆ 
และคุณสมบัติใหมๆ  

5 4 3 2 1 

14. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยการศึกษาจากโฆษณาท่ีใชบุคคลท่ีมีช่ือเสียง
และนาเช่ือถือ  

5 4 3 2 1 

15. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยมีการศึกษาขอมูลขาวสารจากสื่อตางๆ เชน 
วิทยุ โทรทัศน  อินเทอรเน็ต เปนตน  

5 4 3 2 1 



ระดับความสําคัญ ปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก  
ภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม มาก                                    นอย

ที่สุด                                  ที่สุด 
16. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยการศึกษาจากตรายี่หอท่ีทานใชเปนประจํา    5 4 3 2 1 
17. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยมีการศึกษาหาขอมูลผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรม
ใหมๆ กอนการซื้อใชเสมอ 

5 4 3 2 1 

 ดานทัศนคติ 
18. ทานคิดวาผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ตองผานกระบวนการทดลองจากศูนยวิจัยจนไดรับ
รองตามมาตรฐาน จนเปนผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพดีท่ีสุด 

5 4 3 2 1 

19. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ เม่ือทานไดรับการบอกตอจากผูท่ีเคยใชผงซักฟอกท่ี
มีนวัตกรรมแลว  

5 4 3 2 1 

20. ทานคิดวาผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ มีประสิทธิภาพในดานการทําความสะอาดท่ีดีกวา
ผงซักฟอกธรรมดาท่ัวๆ ไป 

5 4 3 2 1 

21. ทานคิดวาการใชผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ จะทําใหทานเปนคนท่ีทันสมัย   5 4 3 2 1 
22. ทานคิดวาผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ จะชวยใหทานมีความสะดวกสบายมากข้ึน เชน 
ประหยัดท้ังเวลาและแรงในการซักผา 

5 4 3 2 1 

23. ทานคิดวาผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ มีประสิทธิภาพและคุณสมบัติตรงตามท่ีโฆษณา 5 4 3 2 1 
 ดานบุคลิกภาพ 
24. ทานเปนผูท่ีสนใจในนวัตกรรมใหมลาสุด ความทันสมัย และความแปลกใหมของผงซักฟอก 5 4 3 2 1 
25. ทานเปนผูท่ีมีเหตุผล มักจะศึกษาขอมูลและประโยชนของผลิตภัณฑกอนตัดสินใจซื้อ 5 4 3 2 1 
26. ทานเปนผูท่ีชอบคนหาความรูเกี่ยวกับนวัตกรรมใหมๆ ท่ีนอกเหนือไปจากผงซักฟอก 5 4 3 2 1 
27. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ เม่ือการดําเนินชีวิตท่ีเปลี่ยนแปลงไปของทาน 5 4 3 2 1 
28. ทานมักซื้อผงซักฟอกยี่หอท่ีสะทอนบุคลิกภาพและรูปแบบการใชชีวิตของทานได 5 4 3 2 1 
29. ทานเปนผูท่ีกลาเสี่ยง กลาทดลอง และชอบสิ่งแปลกใหมอยูเสมอ 5 4 3 2 1 

 
สวนที่ 2  การตัดสินใจซื้อผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง  กรุณาใสเครื่องหมาย  ลงในชอง ท่ีตรงกับความเปนจริงของทานมากท่ีสุดโดยแบงเปน 5 ระดับ ดังนี้ 

5 หมายถึง  มีความสําคัญมากท่ีสุด     
4 หมายถึง  มีความสําคัญมาก      
3 หมายถึง  มีความสําคัญปานกลาง     
2 หมายถึง  มีความสําคัญนอย     
1 หมายถึง  มีความสําคัญนอยท่ีสุด 
 

ระดับความสําคัญ 
การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม มาก                                    นอย 

ที่สุด                                  ที่สุด 
1. นวัตกรรม หรือเทคโนโลยีใหมๆ ของผงซักฟอกมีสวนชวยในการตัดสินใจซื้อของทาน 5 4 3 2 1 



ระดับความสําคัญ 
การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรม มาก                                    นอย 

ที่สุด                                  ที่สุด 
2. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ โดยคําแนะนําของบุคคลอื่น เชน เพื่อน พอแม 5 4 3 2 1 
3. ผงซักฟอกยี่หอท่ีทานซื้อใชตองไดรับการรับรองวามีกระบวนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ 5 4 3 2 1 
4. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ  จากประโยชนท่ีไดรับของนวัตกรรมใหมๆ เหลานั้น 5 4 3 2 1 
5. ทานมักซื้อผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ท่ีมีการสงเสริมการขายควบคูไปดวย 5 4 3 2 1 
6. ทานจะแนะนําขอมูลผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ท่ีทานใชเปนประจําใหกับบุคคลท่ีทานรูจัก 5 4 3 2 1 
7. ความนาเช่ือถือของบริษัทผูผลิตผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ชวยกระตุนใหทานตัดสินใจซื้อ 5 4 3 2 1 
8. ทานมีการเปรียบเทียบผงซักฟอกท่ีมีนวัตกรรมใหมๆ ในแตละยี่หอกอนการตัดสินใจซื้อเสมอ 5 4 3 2 1 
9. การนําเสนอขอมูลเกี่ยวกับประสิทธิภาพ คุณสมบัติ ดวยราคาท่ีเหมาะสมชวยกระตุนใหทาน
ตัดสินใจซื้อ 

5 4 3 2 1 

 
สวนที่ 3   ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม  
คําช้ีแจง  กรุณาใสเครื่องหมาย  ลงในชองวาง [   ] ท่ีตรงกับความเปนจริงของทานมากท่ีสุดเพียงคําตอบเดียว 
 
1.  เพศ 
 [   ] 1. ชาย    [   ] 2. หญิง 
2.  อายุ  
 [   ] 1. นอยกวา 20 ป    [   ] 2. 20 – 30 ป 
 [   ] 3. 31 – 40 ป    [   ] 4. 41 – 50 ป 
 [   ] 5. 51 – 60 ป    [   ] 6. 60 ป ข้ึนไป 
3. สถานภาพ 

[   ] 1. โสด    [   ] 2. สมรส 
[   ] 3. หยาราง/หมาย   [   ] 4. แยกกันอยู 

4. ระดับการศึกษา 
 [   ] 1. ตํ่ากวาปริญญาตรี   [   ] 2. ปริญญาตรี 
 [   ] 3. สูงกวาปริญญาตรี 
5. อาชีพ 
 [   ] 1. นักเรียน / นักศึกษา   [   ] 2. ขาราชการ 
 [   ] 3. พนักงานรัฐวิสาหกิจ   [   ] 4. พนักงานบริษัทเอกชน 
 [   ] 5. เจาของกิจการ / ธุรกิจสวนตัว  [   ] 6. พอบาน/ แมบาน 
 [   ] 7. อื่นๆ (โปรดระบุ)............... 
6. รายไดตอเดือน 
 [   ] 1. นอยกวา 10,000 บาท   [   ] 2. 10, 000 – 20,000 บาท 
 [   ] 3. 20,001 – 30,000 บาท   [   ] 4. 30, 001 – 40,000 บาท 
 [   ] 5. 40,001 – 50,000 บาท   [   ] 6. มากกวา 50, 000 บาท 

******** ขอขอบพระคุณทุกทานท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้******** 



ประวัติผูเขียน 
 

 นางสาว วิภาวดา  แยมสกุล เกิดเม่ือวันท่ี 6 สิงหาคม พ.ศ. 2527 เกิดท่ีจังหวัดนครสวรรค เม่ือ
ป พ.ศ. 2546 ไดเขาศึกษาตอระดับปริญญาตรท่ีีมหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจ สาขา การ
บริหารทรัพยากรมนุษย ปการศึกษาท่ีจบ 2550 หลังจากศึกษาจบปริญญาตร ีไดกลับมาชวยทํางานท่ี
บานซ่ึงท่ีบานประกอบธุรกิจสวนตัว เปนเวลา 1 ป ตอมาในป พ.ศ. 2551 ไดศึกษาตอระดับปริญญา
โทท่ีมหาวิทยาลัยกรุงเทพ บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  
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