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 การวิจัยครั้งนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษาถึงปจจัยทางดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และ

แรงจูงใจ ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยเปรียบเทียบขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ที่มี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิ โอนี่  ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร คุณคาตราสินคา “ ดิโอนี่ ” ที่มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจ ไดแก 

ดานเหตุผล และดานอารมณ กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงใน

เขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางในการวิจัย ไดแก ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยใช 

หรือเคยทดลองใชเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ จํานวน 400 ราย เครื่องมือที่ใชในการรวบรวมขอมูล คือ 

แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่

ใชทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะหความแตกตางใชการหาคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทาง

เดียว การวิเคราะหเปรียบเทียบเชิงซอน โดยใชวิธีการทดสอบแบบการวิเคราะหความแตกตางเปนรายคู 

โดยใชวิธีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญนอยที่สุด และการวิเคราะหสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยาง

งายของเพียรสัน  

 ผลการวิจัยพบวา 

 1.  กลุมตัวอยางสวนใหญ มีอายุ ตํ่ากวาหรือเทากับ 30 ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทและสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 

 2.  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ซึ่งประกอบดวย คุณสมบัติ รูปลักษณ และคุณภาพ พบวาโดยรวม

อยูในระดับดี 

 3.  คุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาโอนี่ ซึ่งประกอบดวย ดานความแตกตางดาน

ความสําคัญ / สัมพันธ ดานความนิยมยกยอง ดานความรู พบวาโดยรวมอยูในระดับมาก 

 4.  แรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ซึ่งประกอบดวย ดานเหตุผลในการซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ และดานอารมณในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ พบวาโดยรวมอยูในระดับมาก  



 

 5.  แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ดานแนวโนมการใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ใน

อนาคต พบวาอยูในระดับคอนขางจะใชอยางแนนอน ดานการแนะนําหรือบอกตอบุคคลที่ทานรูจักให

มาใชเครื่องนวดหนาดิโอ พบวาอยูในระดับคอนขางแนะนําอยางแนนอน ดานโอกาสที่จะซื้อเครื่อง

หนาดิโอนี่ พบวา กลุมตัวอยางมีโอกาสที่จะซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่โดยเฉลี่ยรอยละ 62.31 สวน

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานบุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อเครื่องนวดหนา ตราสินคา 

ดิโอนี่และแรงจูงใจที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ เครื่องนวดหนา ตราสินคา ดิโอนี่ พบวา บุคคล

ที่มีอิทธิพลตอการซื้อเครื่องนวดหนา ตราสินคา ดิโอนี่สวนใหญ เปนเพื่อน / คนรูจัก แรงจูงใจที่ทําให

เลือกซื้อผลิตภัณฑ เครื่องนวดหนา ตราสินคา ดิโอนี่สวนใหญคือ พนักงานขายแนะนํา 

 6. ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา 

  6.1 ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

  6.2 ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ มีความสัมพันธในทิศทาง

เดียวกัน กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในระดับปานกลาง สวน ดานรูปลักษณผลิตภัณฑ และคุณภาพผลิตภัณฑ มีความสัมพันธในทิศทาง

เดียวกัน กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ ระดับ .01 

  6.3 คุณคาตราสินคา ดานความแตกตาง ดานความนิยมยกยอง และดานความรูมี

ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิง

ในเขตกรุงเทพมหานคร ในระดับปานกลาง สวนดานความสําคัญ / สัมพันธ มีความสัมพันธในทิศทาง

เดียวกัน กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ ระดับ .01 

  6.4 แรงจูงใจ ดานเหตุผล และอารมณ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน กับแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ในระดับปานกลาง อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ ระดับ .01 

 

 

 

 

 

 

 



 

PRODUCT FACTORS, BRAND EQUITY AND MOTIVATION AFFECTING FEMALE 

CONSUMERS’ PURCHASING DECISION TREND ON DIONE -ULTRASONIC/ION 

MASSAGER PRODUCTS IN BANGKOK METROPOLITAN AREA 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

AN ABSTRACT 

BY 

PISANU THIKAPOON 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Presented in Partial Fulfillment of the Requirements for the 

Master of Business Administration Degree in Management 

at Srinakharinwirot University 

May  2010 



 

Pisanu Thikapoon. (2010). Product Factors, Brand Equity and Motivation Affecting Female 

 Consumers’ Purchasing Decision Trend on Dione – Ultrasonic / Ion Massager 

 Products in Bangkok Metropolitan Area. Master’s Project, M.B.A. (Management).  

 Bangkok: Graduate School, Srinakharinwirot University. Project Advisor: 

 Assoc.Prof. Dr.Nak Gulid. 

 

   The research was aimed to study a product factors, brand equity and motivation 

affecting female consumers’ purchasing decision trend on Dione – Ultrasonic /Ion massager 

products in Bangkok Metropolitan Area. By comparing with female consumers’ demographic 

factors affecting the purchasing decision trend on Dione – Ultrasonic /Ion massager 

products in Bangkok Metropolitan Area, the relationship between product factors and female 

consumers’ purchasing decision trend on Dione – Ultrasonic /Ion massager products in 

Bangkok Metropolitan Area, the relationship between “Dione” brand equity and female 

consumers’ purchasing decision trend on Dione – Ultrasonic /Ion massager products in 

Bangkok Metropolitan Area and the relationship between Motivation consisting of rational 

motives and emotional motives with female consumers’ purchasing decision trend on Dione – 

Ultrasonic /Ion massager products in Bangkok Metropolitan Area. Sample size was 400 

female consumers who have ever used or trialed on Dione – Ultrasonic /Ion massager 

products in Bangkok Metropolitan Area. A questionnaire was constructed and used as a tool 

to collect data from sampling group. The statistical analysis used in this study are mean, 

percentage, standard deviation, difference analysis by using t-test independent, one-way 

analysis of variance, pair differences analyzed by using LSD method and Pearson product 

moment correlation coefficient. 

  The results of this study were as follows: 

 1.  The majority of sample group have age less or equal 30 years old, single, 

working as employees in private companies with average monthly income between10,001 – 

20,000 Bath. 

 2.  Overall of product factors which consisting of qualification, feature and quality 

were in the good levels. 

 3.  Overall of “Dione” brand equity which consisting of difference, importance / 

relations, admiration, knowledge were at the high levels. 



 

 4. Overall of Motivation consisting of rational motives and emotional motives with 

female consumers’ purchasing decision on Dione – Ultrasonic /Ion massager products were 

at the high levels. 

 5. The purchasing decision trend on Dione – Ultrasonic /Ion massager products in 

term of using the product in the future was at almost absolutely level, in term of suggestion or 

telling the person you know to use this product was almost absolutely suggestion level, in 

term of the opportunity to purchase this product found that the sampling group had the 

opportunity to purchase at the percentage of 62.31. Furthermore, the person who had mostly 

influenced with purchasing decision on Dione – Ultrasonic /Ion massager products was 

friend / the person you know. Motivation to make a purchasing decision on Dione – 

Ultrasonic /Ion massager products was sales representative. 

  6. The results of hypotheses testing were as follows: 

  6.1 The difference in female consumers’ occupation affected purchasing 

decision trend on Dione – Ultrasonic / Ion Massager products in Bangkok Metropolitan Area 

with statistical significance level of 0.01. 

  6.2  The correlation between product factors in term of core product and female 

consumers’ purchasing decision trend on Dione – Ultrasonic / Ion Massager products in 

Bangkok Metropolitan Area was in the positive direction at moderate level . Whereas, the 

correlation between product factors in term of product feature, product quality and female 

consumers’ purchasing decision trend on Dione – Ultrasonic / Ion Massager products in 

Bangkok Metropolitan Area was in positive direction at low level with statistical significance 

levels of 0.01. 

  6.3  The correlation between “Dione” brand equity in term of the difference, 

admiration, knowledge and female consumers’ purchasing decision trend on Dione – 

Ultrasonic / Ion Massager products in Bangkok Metropolitan Area were in positive direction 

at moderate level but in term of the importance / relations was in positive direction at low 

level with statistical significance levels of 0.01. 

  6.4  The correlation between motivation consisting of rational motives and 

emotional motives with female consumers’ purchasing decision trend on Dione – Ultrasonic / 

Ion Massager products in Bangkok Metropolitan Area was in positive direction at moderate 

level with statistical significance levels of 0.01. 



 

ประกาศคุณูปการ 
 

 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จไดดวยความชวยเหลือจากบุคคลที่มีพระคุณหลายทาน ผูศึกษา

ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ใหคําแนะนาํ

ชวยเหลือ ตลอดจนแกไขขอบกพรองตางๆ อันเปนประโยชนอยางยิง่แกผูวิจัย ผูวิจัยขอขอบพระคุณเปน

อยางสงูไว ณ ที่นี้ดวย 

 ขอขอบพระคณุ รองศาสตราจารย ศิริวรรณ เสรีรัตน และ รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา 

ที่ใหความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือของแบบสอบถามและคณะกรรมการ

สอบสารนิพนธ และใหขอเสนอแนะตางๆเพื่อปรับปรุงแกไขขอบกพรอง อันเปนประโยชนตอการทาํงาน

วิจัยชิน้นี ้

 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยในภาควชิาบริหารธุรกจิ คณะสังคมศาสตร มหาวทิยาลยัศรี

นครินทรวิโรฒทุกทาน ที่ประสิทธิ์ประสาทวชิาความรูใหความชวยเหลือ ตลอดจนประสบการณที่ดีแก

ผูวิจัย อีกทัง้ใหความเมตตาดวยดีเสมอมา 

 ขอขอบคุณเจาหนาที่ภาควชิาบริหารธุรกจิ คณะสังคมศาสตร และบัณฑิตวิทยาลยัทุกทาน 

ตลอดจนผูมีสวนสาํเร็จตองานวิจัยชิน้นี ้

 ขอขอบคุณเพื่อน ๆ พี่ ๆ และนอง ๆ ทุกทาน ที่ใหความชวยเหลืออํานวยความสะดวก 
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          พิษณุ  ธิกาปนู 

 

 

 

 

 



 

สารบัญ 
 
บทที ่  หนา 

1 บทนํา ................................................................................................................ 1 
 ภูมิหลัง ............................................................................................................ 1 
 ความมุงหมายของการวิจัย................................................................................. 2 
 ความสาํคัญของการวิจัย.................................................................................... 3 
 ขอบเขตของการวิจัย.......................................................................................... 3 
 นิยามศัพทเฉพาะ............................................................................................... 6 
 กรอบความคดิในการวิจยั................................................................................... 7 
 สมมติฐานการวิจัย............................................................................................ 8 
   

2  เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วของ....................................................................... 9 
 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร......................................................... 9 
 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ.................................................................. 11 
 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา......................................................... 14 
 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจ..................................................................... 23 
 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค...................................................... 26 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค.......................................................................... 28 
 รูปแบบพฤติกรรมของผูซื้อ (ผูบริโภค).................................................................. 32 
 ขอมูลพื้นฐานทั่วไปเกีย่วกับผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่.................................. 36 
 งานวิจยัที่เกี่ยวของ............................................................................................ 37 
   

3 วิธีการดําเนนิงานวิจัย........................................................................................ 40 
 การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง.................................................. 40 
 การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย........................................................................ 43 
 การเก็บรวมรวมขอมูล........................................................................................ 47 
 การวิเคราะหขอมูล............................................................................................ 48 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล............................................................................ 51 

 



 

สารบัญ (ตอ) 
 
บทที ่  หนา 

4 ผลการวิเคราะหขอมูล........................................................................................ 58 
 การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ......................................................................... 58 
   

5 สรุปผล อภปิรายผล และขอเสนอแนะ.............................................................. 94 
 ความมุงหมายของการวิจัย................................................................................. 94 
 สมมติฐานและขอบเขตการวิจัย.......................................................................... 94 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย……..…........................................................................ 95 
 การวิเคราะหขอมูล…………………................................................................... 96 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน............................................................................. 97 
 อภิปรายผล....................................................................................................... 101 
 ขอเสนอแนะจากการวิจัย................................................................................... 107 
 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป.................................................................... 110 
   

บรรณานุกรม ................................................................................................................ 111 

  

ภาคผนวก ..................................................................................................................... 115 

ภาคผนวก ก ............................................................................................................. 116 

ภาคผนวก ข ............................................................................................................. 122 

ภาคผนวก ค ............................................................................................................. 124 

  

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ .............................................................................................. 127 

 

 

 

 

 

 

 



 

บัญชีตาราง 
 
ตาราง  หนา 

1  แสดงคําถาม 7 คําถาม (6WS และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม

ผูบริโภค (7OS) .................................................................................................. 28 

2  แสดงการเลือกกลุมตัวอยาง และจาํนวนกลุมตัวอยางที่ทาํการสํารวจ ....................... 43 

3  แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดยีว (One Way ANOVA)............................ 54 

4  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม อาย ุสถานภาพ ระดับ

การศึกษาสูงสดุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน.................................................................... 59 

5  แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม อาย ุสถานภาพ และ

อาชีพ................................................................................................................. 61 

6  แสดงคาเฉลีย่และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นตอปจจยัดานผลิตภัณฑ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ .......................................................................................... 63 

7  แสดงคาเฉลีย่และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาของ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ .......................................................................................... 64 

8  แสดงคาเฉลีย่และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นตอแรงจงูใจในการซื้อเครือ่ง

นวดหนาดิโอนี่ .................................................................................................... 66 

9  แสดงคาเฉลีย่ และคาเบีย่งเบนมาตรฐาน แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา     

ดิโอนี่ ดานแนวโนมการใชเครื่องนวดหนาดโิอนี่ในอนาคต ...................................... 68 

10  แสดงคาเฉลีย่ และคาเบีย่งเบนมาตรฐาน แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา     

ดิโอนี่ ดานการแนะนําหรือบอกตอบุคคลที่ทานรูจักใหมาใชเครื่องนวดหนาดิโอ ........ 68 

11  แสดงคาเฉลีย่ และคาเบีย่งเบนมาตรฐาน แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา     

ดิโอนี่ ดานโอกาสทีจ่ะซื้อเครื่องนวดหนาดโิอนี่ ....................................................... 68 

12  แสดงจํานวนและรอยละของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดโิอนี่ จาํแนก

ตามบุคคลที่มอิีทธิพลตอการซื้อเครื่องนวดหนา ตราสนิคา ดิโอนี ่และ แรงจูงใจที่มี

อิทธิพลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ เครื่องนวดหนาตราสนิคาดิโอนี ่........................... 69 

13  แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test .............. 71 

14  แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ โดยใชสถติิ F-test ....... 71 

15  แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test .............. 72 



 

บัญชีตาราง (ตอ) 
 

ตาราง  หนา 
16  แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ โดยใชสถิติ        

t-test  ................................................................................................................ 73 

17  แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test .............. 74 

18  แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ 

F-test  .............................................................................................................. 75 

19  แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test ............. 76 

20  แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ Brown-

Forsythe .......................................................................................................... 77 

21  แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ เปรียบเทยีบรายคู  

ดวยวิธ ีDunnett’s T3 ........................................................................................ 78 

22  แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test 80 

23  แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใช

สถิติ F-Test ...................................................................................................... 80 

24  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑกบัแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดโิอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร .......... 81 

25  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรูปลักษณผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ....................... 82 

26  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณภาพผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ....................... 83 

 

 

บัญชีตาราง (ตอ) 



 

 
ตาราง  หนา 

27  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคาดานความแตกตางกับ

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร ............................................................................................... 84 

28  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคาดานความสาํคัญ/สัมพนัธ 

กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร ................................................................................................ 85 

29  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคาดานความนยิมยกยองกับ

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร ................................................................................................ 86 

30  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคาดานความรู กับแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดโิอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร .......... 87 

31  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานเหตุผล กับแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดโิอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ........... 89 

32  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานอารมณกับแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดโิอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ........... 90 

33  แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ....................................................................... 91 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บัญชีภาพประกอบ 
 
ตาราง  หนา 

1 องคประกอบผลิตภัณฑ 5 ระดับ............................................................................. 13 

2 BAV ตาขายของอํานาจ (BAV Power Grid)........................................................... 18 

3 แบบจําลองคณุคาของสินคา (Brand Equity)......................................................... 20 

4 ภาพรวมของพฤติกรรมผูบริโภค…………………………………….......................... 27 

5 รูปแบบพฤติกรรมของผูซื้อ (ผูบริโภค)…………………………….............................. 35 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
  การนวดเปนขั้นตอนหนึ่งในการดูแลรางกาย (Body Treatment) ที่ไดรับความนิยมเปนอยาง

มาก เพราะ เปนทั้งศาสตรและศิลปของชนชาติตางๆ โดยการนวดแบงออกเปน 2 ประเภทคือ การนวด

แบบตะวันออก และการนวดแบบตะวันตก เปนการนวดดวยมือเพื่อใหเกิดผลตอระบบตางๆในรางกาย

อยางสูงสุด การนวดเปนวิธีดูแลรางกายที่เกาแกมากวิธีหนึ่ง อาจเริ่มตนมาจากการสัมผัส การถู และ

การกดตามสวนตางๆของรางกาย ซึ่งการแพทยจีนไดมีการบันทึกไวคร้ังแรกเมื่อประมาณ 2000 ปที่แลว 

จนกระทั่งไดมีอิทธิพลสูชาวตะวันตก จึงมีการบัญญัติคําวา Massage เปนภาษาตางๆขึ้น โดย

สันนิษฐานวามาจากภาษากรีก คือคําวา Massien หมายถึงการสัมผัส ภาษาลาติน (Manus) หมายถึง 

การรักษาดวยมือ ภาษาสันสกฤต (Makch) หมายถึงการกด ภาษาฝรั่งเศส (Masser, Masseur/euse ) 

หมายถึง การกระทําดวยมือ โดยหลักสุขภาพแลว ไดมีการบรรจุการนวดเขาหลักสูตรกายภาพ ที่

ประเทศสวีเดนและยอมรับเปนมาตรฐานโดยใชชื่อวา SWEDISH MASSAGE 
  โดยในปจจุบันผูหญิงไทยใหความสําคัญตอรูปลักษณมากขึ้นกวาในอดีต ทั้งดานการแตงกาย

และความงาม รูปรางหนาตาก็เปนสวนหนึ่งซึ่งสําคัญ นับเปนปราการดานแรกที่ทําใหผูพบเห็นเกิด

ความประทับใจ ใบหนาจึงเปนสวนที่ผูหญิงเกือบทุกคนใหความสําคัญเปนอันดับตนๆ เร่ิมต้ังแตกลุม

อายุที่เร่ิมเขาวัยสาวไปจนถึงวัยทํางาน โดยเฉพาะผูหญิงในวัยที่เร่ิมมีอายุมากขึ้น ก็จะเพิ่มความสําคัญ

กับความรวงโรยของใบหนามากขึ้น และเริ่มมองหาวิธีที่จะบรรเทา หรือชะลอความชราลง ไมวาจะดวย

เครื่องสําอางที่ชวยอําพรางความชรา หรือคลินิกเสริมความงามที่มีอยูทั่วไป  

  การนวดหนาก็เปนหนึ่งในวิธีที่ผูหญิงใชในการบํารุง และดูแลใบหนาใหสวยเตงตึงอยูเสมอซึ่ง

หากเราแบงการนวดตามอุปกรณที่ใชก็สามารถแยกได 2 วิธีหลักๆ คือ 1.การนวดดวยมือ และ 2.การ

นวดดวยเครื่อง ซึ่งการนวดดวยมือนั้น เปนวิธีพื้นฐานแบบดั้งเดิมที่ทุกคนรูจักกันดี และทําไดงาย แต

จากการวิจัยพบวาการใชมือนวดหนาโดยปกติครีมบํารุงผิวหนาที่ใชในการนวดจะสามารถซมึซบัไปสูชัน้

ผิวหนาไดเพียงแค 20% เทานั้น สวนที่เหลือจะตกคางอยูที่ฝามือและหายไป เครื่องนวดหนาจึงถูก

คิดคน และนําเขามาเพื่อแทนที่ และแกปญหาที่เกิดขึ้น โดยอาศัยเทคโนโลยีที่คิดคนขึ้นมาตางๆ เปน

ส่ือกลางที่ชวยในการผลักครีมบํารุงผิวเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพในการบํารุงผิวพรรณใบหนาใหมี

ประสิทธิภาพสูงสุด และเทคโนโลยีเครื่องนวดหนาขนาดเล็กซึ่งสามารถใชไดดวยตนเองที่บานไดนั้นก็

ถูกคิดคนขึ้นเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาที่ตองการความสะดวกสบาย เพราะไมตองไปเสริม

ความงามที่ราน ซึ่งเสียเวลา และเสียคาบริการในราคาแพง อีกทั้งพฤติกรรมของผูบริโภคในเมืองไทย 
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ปจจุบันใหความสําคัญกับเร่ืองความสวยความงามมากขึ้น จะเห็นไดจาก ไมวาเศรษฐกิจจะตกต่ํา

อยางไร สินคาในหมวดอื่นๆมีแนวโนมลดลง แตสินคาเกี่ยวกับความสวยความงามกลับไมไดรับ

ผลกระทบเทาไรนัก แสดงใหเห็นวาไมวาสถานการณใดๆก็ตาม ตลาดเกี่ยวกับสินคาความสวยความ

งามที่เกี่ยวของกับผูหญิงก็ยังนาสนใจอยู 

  ดวยมูลคาตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่สูงถึง 5,900 ลานบาท สงผลใหการแขงขันของ

ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนายังคงรุนแรงอยางตอเนื่อง ภาพการแขงขันของตลาดผลิตภัณฑลดร้ิวรอย

ในปนี้จะแขงขันกันมากขึ้น โดยเฉพาะการสื่อสารผานรูปแบบ Testimonial ซึ่งคาดวาการเติบโตของ

ตลาดผลิตภัณฑลดร้ิวรอย กําลังไดรับความนิยมอยางตอเนื่อง ซึ่งปนี้มองวาตลาดผลิตภัณฑลดร้ิวรอย

จะเติบโตสูงถึง 10% ซึ่งเหตุผลที่ตลาดผลิตภัณฑลดร้ิวรอยเติบโตสูงขึ้นนั้น เปนเพราะผูบริโภคตองการ

สินคาที่มีประสิทธิภาพในการดูแลผิวมากขึ้นกวาเดิม (ที่มา: หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ ฉบับ 2285 ; 6 

ม.ค. - 09 ม.ค. 2551) 

  บริษัทคิวรอน จํากัด เปนผูนําเขาและจัดจําหนายสินคายี่หอ “ดิโอนี่” เจาของธุรกิจไดมี

ความคิดริเร่ิมและหวงใยในความสวยความงาม โดยเฉพาะในเรื่องการดูแลรักษาสุขภาพผิวของ

สุภาพสตรี จึงไดเดินทางไปดูงานที่ตางประเทศ และไดเห็นนวัตกรรมเกี่ยวกับเครื่องนวดยกกระชับ

ผิวหนา เทคโนโลยีที่ชวยใหผิวหนา ยกกระชับเตงตึงไดจริง ดวยตนเอง จึงทําการเจรจาทางธุรกิจ เพื่อ

นําเขามาจัดจําหนายภายในประเทศไทย โดยใชลิขสิทธิ์ภายใตยี่หอ “ดิโอนี่” ซึ่งทําการออกแบบกลอง

บรรจุภัณฑและสื่อส่ิงพิมพเพื่อใชในการสงเสริมการขายเอง สําหรับสถานที่ในการจัดจําหนาย คือ 

หางสรรพสินคาทั่วประเทศ และรานคาทั่วประเทศ 

  จากเหตุผลขางตนทําใหผูวิจัยเห็นความสําคัญของปจจัยทางดานผลิตภัณฑ คุณคาตรา

สินคา และแรงจูงใจ ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อ เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิง ในเขต

กรุงเทพมหานคร เพื่อเปนประโยชนแกบริษัทที่จะนําผลจากการวิจัยไปใชในการปรับปรุง และพัฒนา

รูปแบบของผลิตภัณฑ และตราสินคา พรองทั้งสรางแรงจูงใจใหเกิดกับผูบริโภค เพื่อใหตรงตามความ

ตองการของผูบริโภค อันจะสงผลในการสรางยอดขาย และผลักดันตราสินคา ดิโอนี่ ใหเปนที่รูจัก และ

ทําใหใหบริษัทสามารถเจริญเติบโต และอยูรอดไดภายใตสภาวการณแขงขันของธุรกิจที่ทวีความรุนแรง

ตอไป 

 

ความมุงหมายในการวิจัย 
  การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยทางดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และ

แรงจูงใจ ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร ดังตอไปนี้ 
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 1. เพื่อศึกษาลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได

ตอเดือนที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองนวดหนาดิโอนี่  ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย คุณสมบัติของตัว

ผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ และคุณภาพผลิตภัณฑ กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดโิอ

นี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคา ไดแก ดานความแตกตาง ดาน

ความสําคัญ / สัมพันธ ดานความนิยมยกยอง และดานความรู กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 4. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ กับแนวโนม

การตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความสําคัญของการวิจัย 
 1. ขอมูลที่ไดจากการวิจัยจะทําใหทราบถึงแนวโนม และทิศทางในอนาคตของการบริโภค 

และตลาดสําหรับสินคาประเภทเครื่องนวดหนาของสตรี 

 2. เพื่อเปนประโยชนตอผูประกอบการ ในการนําปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และ

แรงจูงใจที่มีผลตอแนวโนมการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของกลุมผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มาใชใน

การวางแผนกลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสม และสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได

อยางสูงสุด 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
  โครงการวิจัยนี้ ผูวิจัยทําการศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และแรงจงูใจทีม่ผีล

ตอแนวโนมการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร และไดกําหนด

ขอบเขตของการศึกษาคนควาและทําวิจัยดังนี้ 

 
  ประชากรที่ใชในการวิจัย 
  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยใช หรือเคย

ทดลองใชเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน เนื่องจากผลิตภัณฑที่ใชในการ

วิจัยครั้งนี้เปนสินคาเกี่ยวกับเร่ืองความสวยความงาม ผูวิจัยจึงมุงศึกษาไปที่กลุมเปาหมายเพศหญิง

เปนหลัก 
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  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยใช หรือ

เคยทดลองใชเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ และเนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชการกําหนด

ตัวอยางโดย การคํานวณจากสูตรที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (กัลยา วาณิชบัญชา.2546: 26-

27) ไดขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ 385 ตัวอยาง และไดมีการเผื่อการสูญเสียของ

แบบสอบถามสํารองไว 15 ตัวอยาง (5%) รวมเปนขนาดตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง 

  สําหรับวิธีการสุมตัวอยางจะใชการสุมตัวอยางตามขั้นตอน ดังนี้ 

  ขั้นที่ 1 แบงเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครออกเปน 6 กลุมการปกครองตามระบบการ

บริหาร และการปกครองของกรุงเทพมหานคร (สํานักผังเมืองกรุงเทพมหานคร.  2547:  online) 

ประกอบดวย 

  1.  กลุมรัตนโกสินทร จํานวน 9 เขต ไดแก เขตบางซื่อ เขตดุสิต เขตพญาไท เขตราชเทวี     

เขตปทุมวัน เขตพระนคร เขตปอมปราบศัตรูพาย เขตสัมพันธวงศ และเขตบางรัก 

  2.  กลุมบูรพา จํานวน 9 เขต ไดแก เขตดอนเมือง เขตหลักสี่ เขตบางเขน เขตบึงกุม เขตสาย

ไหม เขตจตุจักร เขตลาดพราว เขตบางกะป และเขตวังทองหลาง 

 3.  กลุมศรีนครินทร จํานวน 8 เขต ไดแก เขตสะพานสูง เขตมีนบุรี เขตคลองสามวา เขตหนอง

จอก เขตลาดกระบัง เขตประเวศ เขตสวนหลวง และเขตยานนาวา 

  4.  เขตเจาพระยา จํานวน 9 เขต ไดแก เขตดินแดง เขตหวยขวาง เขตวัฒนา เขตคลองเตย 

เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร เขตบางคอแหลม และเขตยานนาวา 

  5.  เขตกรุงธนใต จํานวน 8 เขต ไดแก เขตบางขุนเทียน เขตบางบอน เขตจอมทอง เขตทุงครุ 

เขตราษฎรบูรณะ เขตธนบุรี เขตคลองสาน และเขตบางแค 

  6.  เขตกรุงธนเหนือ จํานวน 7 เขต ไดแก เขตบางพลัด เขตตลิ่งชัน เขตบางกอกนอย เขตทวี

วัฒนา เขตบางกอกใหญ เขตภาษีเจริญ และเขตหนองแขม 

  ใชวิธีสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling (SRS)) เพื่อสุมตัวอยางจาก 6 กลุม

การปกครอง กลุมละ 1 เขต ไดแก เขตปทุมวัน เขตลาดพราว เขตสวนหลวง เขตบางนา เขตบางกอก

นอย เขตบางแค 

  ขั้นที่ 2 ใชวิธีเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive sampling) เพื่อเลือกกลุมตัวอยาง และ

สถานที่ตามหางสรรพสินคาขนาดใหญ โดยกําหนดจากหางที่อยูในทําเลที่มีกลุมลูกคาที่หนาแนน และ

มียอดขายในการจัดจําหนายของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ อยูในเกณฑดี (ขอมูล: บริษัทคิวรอน จํากัด. 

2551: ออนไลน) โดยใชวิธีกําหนด โควตา (Quota Sampling) เพื่อเลือกกลุมตัวอยาง และสถานที่ตาม

หางสรรพสินคาขนาดใหญในแตละเขต ดังนี้ 
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  กลุมปกครอง / เขตการสาํรวจ หางสรรพสินคา   จํานวน (ราย) 
  กลุมรัตนโกสนิทร (เขตปทมุวัน)   มาบุญครอง   67 

  กลุมบูรพา (เขตลาดพราว)     เซ็นทรัลลาดพราว  67 

  กลุมศรีนครินทร (เขตสวนหลวง)    ซีคอนสแควร   67 

  กลุมเจาพระยา (เขตบางนา)     เซ็นทรัลบางนา   67 

  กลุมกรุงธนใต (เขตบางกอกนอย)   เซ็นทรัลปนเกลา    66 

  กลุมกรุงธนเหนือ (เขตบางแค)   เดอะมอลล บางแค  66 

 

  ขั้นที่ 3 ใชวิธีเลือกตัวอยางโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บ

รวบรวมขอมูลแบบสอบ 

 
 ตัวแปรที่ศกึษา 
  1.  ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงเปนดงันี ้

   1.1  ขอมูลสวนบุคคล 

    1.1.1  อาย ุ

    1.1.2  สถานภาพ 

    1.1.3  ระดับการศึกษา 

    1.1.4  อาชีพ 

    1.1.5  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

   1.2  ปจจัยดานผลติภัณฑ      

    1.2.1  คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ 

    1.2.2  รูปลักษณผลิตภัณฑ 

    1.2.3  คุณภาพผลิตภัณฑ 

   1.3  คุณคาตราสินคา      

    1.3.1  ดานความแตกตาง 

    1.3.2  ดานความสําคัญ / สัมพันธ 

    1.3.3  ดานความนิยมยกยอง 

    1.3.4  ดานความรู 

   1.4  แรงจูงใจ 

    1.4.1  ดานเหตุผล 

    1.4.2  ดานอารมณ 



 6 

 

  2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ แนวโนมการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของกลุม

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 
  1.  ลักษณะขอมูลสวนบุคคล หมายถึง ปจจัยที่เปนลักษณะเฉพาะของผูตอบแบบสอบถาม 

ซึ่งประกอบดวย อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

  2.  ปจจัยดานผลิตภัณฑ หมายถึง องคประกอบในดานตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับตัวผลิตภัณฑ

ซึ่งผูบริโภคจะใชในการพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อ เครื่องนวดหนาดิโอนี่ โดยปจจัยที่สามารถจูง

ใจตลาด หรือผูบริโภคที่ทําการศึกษาไดแก ดานคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑดานรูปลักษณผลิตภัณฑ 

และดานคุณภาพผลิตภัณฑ  

  3.  คุณคาตราสินคา "ดิโอนี่" หมายถึง การเกิดความรูสึกเชิงบวกตอตราสินคา “ดิโอนี่” ใน

สายตาของผูบริโภคดานตางๆ ไดแก ดานความแตกตาง ดานความสําคัญ ดานความสัมพันธ ดาน

ความนิยมยกยอง และดานความรู โดยผลิตภัณฑตราสินคา “ดิโอนี่” จะทําใหผูบริโภครูสึกแตกตางจาก

ผลิตภัณฑอ่ืน เกิดความภูมิใจ และมั่นใจในคุณภาพทุกครั้งที่นึกถึง 

  4.  แรงจูงใจ หมายถึง พลังแรงกระตุน ภายในของแตละบุคคล ที่กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ โดย 

แรงจูงใจที่เราจะทําการศึกษาถึงแนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูหญิง

ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก แรงจูงใจทางดานเหตุผล และแรงจูงใจทางดานอารมณ 

  5.  ผูบริโภค หมายถึง ผูที่เคยใช หรือเคยทดลองใช ผลิตภัณฑเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ของ

บริษัทคิวรอน จํากัด  

 6.  เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ หมายถึง ชื่อ และโลโกที่ปราฏอยูบนเครื่องมือทางการแพทย ที่ใช

นวัตกรรมในการนําคลื่นเหนือเสียงที่เนียนละเอียด ซึ่งมีความถี่ในการสั่นสะเทือนมากกวา 1 ลานครั้ง

ตอวินาที เขามาชวยกระตุนใหผิวพรรณสวนตาง ๆ ไดรับการออกกําลังกาย ทําใหเกิดกระบวนการเผา

ผลาญพลังงาน พรอมเรงระบบการไหลเวียนโลหิต จึงชวยสงผลใหผิวพรรณสดใส เปลงปลัง่ มเีลอืดฝาด

ดูมีสุขภาพดี อีกทั้งการสั่นสะเทือนที่เนียนละเอียดจากเครื่องนวดยังชวยใหผิวเสมือนไดออกกําลังกาย

อยางนุมนวล 

  7.  แนวโนมการตัดสินใจซ้ือ เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ หมายถึง แนวโนมในอนาคตที่จะซื้อ 

หรือแนะนําใหผูอ่ืนซื้อเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
  ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และแรงจูงใจ ที่มีผลตอ

แนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

มีกรอบแนวคิดในการวิจัยดังนี้ 

 
    ตัวแปรอิสระ        ตัวแปรตาม 
 
 ลักษณะสวนบุคคล 
 - อาย ุ

 - สถานภาพ 

 - ระดับการศึกษา 

 - อาชีพ 

 - รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)      
 - คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

  - รูปลักษณผลิตภัณฑ 

 - คุณภาพผลติภัณฑ 

 
 คุณคาตราสนิคา (Brand Equity) 
 - ดานความแตกตาง 

 - ดานความสาํคัญ / สัมพนัธ 

  - ดานความนิยมยกยอง 

 - ดานความรู 

 
 
 แรงจูงใจ (Motivation) 
 - ดานเหตุผล 

- ดานอารมณ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภท

เครื่องนวดหนา ดิโอนี ่ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานในการวิจัย 
  1.  ผูบริโภคผูหญิงที่มีลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงใน

เขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

  2.  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ 

และคุณภาพผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

  3.  คุณคาตราสินคา ไดแก ดานความแตกตาง ดานความสําคัญ / สัมพันธ ดานความนิยมยก

ยอง และดานความรู มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

  4.  แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 



บทที่  2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

  ในการวิจัยครัง้นี ้ผูวิจยัไดคนควาศกึษา เอกสารงานวิจยัที่เกี่ยวของตามลําดับดังนี ้

  1.  ทฤษฎี และแนวความคิดเกีย่วกับประชากรศาสตร 

  2.  ทฤษฎี และแนวความคิดเกีย่วกับผลิตภณัฑ 

  3.  ทฤษฎี และแนวความคิดเกีย่วกับคุณคาตราสินคา 

  4.  ทฤษฎี และแนวความคิดเกีย่วกับแรงจงูใจ 

  5.  ทฤษฎี และแนวความคิดเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค 

  6.  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

  7.  รูปแบบพฤติกรรมของผูซื้อ (ผูบริโภค) 

  8.  ขอมูลพื้นฐานทั่วไปเกีย่วกับผลิตภัณฑเครื่องนวดหนา ดิโอนี ่

  9.  เอกสารงานวจิัยที่เกี่ยวของ 

 

1. ทฤษฎี และแนวความคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
  พรทิพย วรกิจโภคาทร (2539: 312 – 315) ไดกลาวถึงลักษณะผูรับสารที่วิเคราะห ตาม

ลักษณะทางประชากรศาสตร  ซึ่ งแตละบุคคลจะแตกตางกันไป  โดยมีความแตกตางทาง

ประชากรศาสตร จะมีอิทธิพลตอการสื่อสาร ลักษณะประชากรศาสตร คือ 

  1.  เพศ (Sex) มีงานวิจัยที่พิสูจนวา คุณลักษณะบางอยางของเพศชาย และเพศหญิงที่

ตางกันสงผลใหการสื่อสารของชาย หญิงตางกัน เชน การวิจัยเกี่ยวกับการชมภาพยนตรของเด็กวัยรุน 

พบวาเด็กวัยรุนชายสนใจภาพยนตรสงคราม และจารกรรมมากที่สุด สวนเด็กวัยรุนหญิงสนใจ

ภาพยนตรวิทยาศาสตรมากที่สุด แตก็มีงานวิจัยหลายชิ้นที่แสดงวา ชายและหญิงมีการสื่อสาร และรับ

ส่ือไมตางกัน 

  2.  อายุ (Age) การจะสอนผูที่อายุตางกันใหเชื่อฟง หรือเปลี่ยนทัศนคติ และเปลี่ยนพฤติกรรม

นั้น มีความงายตางกัน ยิ่งมีอายุมากกวาที่จะสอนใหเชื่อฟง ใหเปลี่ยนทัศนคติ และเปลี่ยนพฤติกรรมก็

ยากยิ่งขึ้น การวิจัยโดย ซี. เมเบิล (C.Maple) และไอ แอล เจนิส และดีเรฟ (I.L Janis and D.Rife) ได

ทําการวิจัย และใหผลสรุปวา การชักจูงจิตใจ หรือโนมนาวจิตใจของคน จะยากขึ้นตามอายุของคนที่

เพิ่มข้ึน อายุยังมีความสัมพันธของขาวสาร และสื่ออีกดวย เชน ภาษาที่ใชในวัยตางกัน ก็ยังมีความ

ตางกัน โดยจะพบวา ภาษาใหมๆ แปลกๆ จะพบในคนหนุมสาวมากกวาผูสูงอายุ เปนตน 
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  3.  การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญมากที่มีผลตอประสิทธิภาพของการ

ส่ือสารของผูรับสาร ดังงานวิจัยหลายชิ้นที่ชี้วา การศึกษาของผูรับสารนั้นทําใหผูรับสารมีพฤติกรรมการ

ส่ือสารตางกันไป เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูง จะสนใจขาวสาร ไมคอยเช่ืออะไรงายๆ และมักเปดรับส่ือ

ส่ิงพิมพมาก 

  4.  ฐานะทางสังคม และเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ รายได 

เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติ และพฤติกรรมของบุคคล โดย

มีรายงานหลายเรื่องไดพิสูจนแลววา ฐานะทางสังคม และเศรษฐกิจนั้น มีอิทธิพลตอทัศนคติ และ

พฤติกรรมของคน 

  การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ 

ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะทางดาน

ประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติที่วัดไดของประชากร และชวยในการกําหนดตลาด

เปาหมาย รวมทั้งงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอื่น ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยา และสังคม

วัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิด และความรูสึกของกลุมเปาหมายนั้น ขอมูลดานประชากรจะสามารถ

เขาถึง และมีประสิทธิผลตอการกําหนดเปาหมาย โดยตัวแปรทางประชากรศาสตรที่สําคัญ ดังนี้         

(ศิริวรรณ เสรีรัตน.  2538: 41-42) 

  1.  อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคที่มี

อายุแตกตางกันนักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรทางดานประชากรศาสตร ที่แตกตาง

ของสวนตลาดโดยไดคนควาความตองการของสวนตลาดสวนเล็ก (Niche Market) โดยมุงความสําคัญ

ที่ตลาดอายุสวนนั้น 

  2.  เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญเชนกัน นักการตลาดตองศึกษาตัว

แปรนี้อยางรอบคอบ เพราะในปจจุบันนี้ตัวแปรดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผูบริโภค การ

เปลี่ยนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุจากการที่สตรีทํางานมากขึ้น 

  3.  ลักษณะครอบครัว (Marital Status) ในอดีตจนถึงปจจุบันลักษณะครอบครัวเปนเปาหมาย

ที่สําคัญของการใชความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคัญยิ่งขึ้นในสวนที่เกี่ยวกบั

หนวยผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวน และลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใชสินคาใดสินคาหนึง่ 

และยังสนใจในการพิจารณาลักษณะทางประชากรศาสตร และโครงสรางดานสื่อที่เกี่ยวของกับผู

ตัดสินใจในครัวเรือนเพื่อชวยในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม 

  4.  รายได การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) เปนตัวแปรสําคัญ

ในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มีความร่ํารวย แตอยางไรก็ตาม

ครอบครัวที่มีรายไดตํ่าจะเปนตลาดขนาดใหญ ปญหาสําคัญในการแบงสวนตลาดโดยถือเกณฑรายได

อยางเดียวก็คือ รายไดจะเปนตัวชี้การมีหรือไมมีความสามารถในการจายสินคา ในขณะเดียวกันการ
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เลือกซื้อสินคาที่แทจริงอาจถือเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมวา

รายไดจะเปนตัวแปรที่ใชบอยมาก นักการตลาดสวนใหญจะโยงเกณฑรายไดรวมกับตัวแปรดาน

ประชากรศาสตรหรืออ่ืนๆ เพื่อใหกําหนดตลาดเปาหมายไดชัดเจนยิ่งขึ้น เชน กลุมรายไดอาจจะ

เกี่ยวของกับเกณฑอายุ และอาชีพรวมกัน 

  อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 38-39) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร รวมถึงอายุ เพศ 

วงจรชีวิตครอบครัว การศึกษา รายไดเปนตน ลักษณะดังกลาว มีความสําคัญตอนักการตลาดเพราะมัน

เกี่ยวพันกับอุปสงค (Demand) ในตัวสินคาทั้งหลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตรชี้ใหเห็นถึง

การเกิดขึ้นของตลาดใหม  และตลาดอื่นก็จะหมดไป  หรือลดความสําคัญลง  ลักษณะทาง

ประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังนี้ 

  1.  อายุ นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญของการเปลี่ยนแปลงของประชากรในเรื่องของ

อายุดวย 

  2.  เพศ จํานวนสตรี (สมรส หรือโสด) ที่ทํางานนอกบานเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆนักการตลาดตอง

คํานึงวาปจจุบันสตรีเปนผูซื้อรายรายใหญซึ่งที่แลวมาผูชายเปนผูตัดสินใจซื้อ นอกจากนั้น บทบาทของ

สตรี และบุรุษมีบางสวนที่ซ้ํากัน 

  3.  วงจรชีวิตครอบครัว ข้ันตอนแตละขั้นของวงจรชีวิตของครอบครัวเปนตัวกําหนดที่สําคัญ

ของพฤติกรรม ข้ันตอนของวงจรชีวิตของครอบครัวแบงออกเปน 9 ข้ันตอน ซึ่งแตละขั้นตอนจะมี

พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน การศึกษา และรายได การศึกษามีอิทธิพลตอรายไดเปนอยางมาก 

 

2. ทฤษฎี และแนวความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
  ความหมายของผลิตภัณฑ 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550: 259) กลาววา ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง คุณคาเปนไปไดที่สง

มอบใหกับตลาดเปาหมายเพื่อสรางผลประโยชนที่เกิดความพึงพอใจ ซึ่งผลิตภัณฑจะรวมถึงสิ่งของ 

บริการ องคการ สถานที่ บุคคล และความคิด (Cravens; & Piercy. 2004: 310) หรือเปนกลุมของ

ส่ิงของสิ่งที่มีตัวตน และไมมีตัวตนที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูซื้อ ซึ่งอาจรวมถึงการบรรจุ

ภัณฑ สี ราคา คุณภาพ และตราสินคา ตลอดจนบริการ และชื่อเสียงของผูขาย (Etzel, Walker; & 

Stanton.  2001:G-9) หรือเปนสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปนหรือความตองการ

ของผูบริโภค เพื่อใหเกิดความพึงพอใจ โดยผูบริโภคจะตองจายเงิน หรือส่ิงมีคาอื่นเปนการแลกเปลี่ยน 

 การบริการ (Service) เปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจที่สามารถตอบสนองความตองการ

ใหแกลูกคาได บริการจะมีความแตกตางจากสินคาที่มีตัวตนทั่วๆไปที่มีความหลากหลายทางดาน

รูปแบบ เนื่องจากการบริการเปนสิ่งที่ไมสามารถจับตองได และไมตองใชสถานที่ในการเกบ็รักษา เพราะ

การบริการคือส่ิงที่ผลิตขึ้น และบริโภคในเวลาเดียวกัน 
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  จากความหมายดังกลาวขางตนจะเห็นวา ผลิตภัณฑครอบคลุมทั้งสินคาที่จับตองได 

(Tangible) และสินคาที่ไมสามารถจับตองได (Intangible) ซึ่งเรียกวา การบริการ (Service) 

  
 องคประกอบผลิตภัณฑ (Product Component) 
  องคประกอบผลิตภัณฑ (Product Component) หมายถึง การพิจารณาถึงคุณสมบัติ

ผลิตภัณฑที่สามารถจูงใจตลาดได โดยถือเกณฑคุณสมบัติ 4 ประการ องคประกอบผลิตภัณฑนั้นเปน

แนวทางในการกําหนดนโยบายผลิตภัณฑ ซึ่งจะตองคํานึงถึงคุณสมบัติ กลาวคือ ความสามารถของ

ผลิตภัณฑในการจูงใจตลาด ลักษณะ และคุณภาพผลิตภัณฑ สวนประสมบริการ และคุณภาพบริการ 

และขณะเดียวกันการตั้งราคาถือเปนเกณฑคุณคาที่ลูกคารับรู ซึ่งการกําหนดองคประกอบผลิตภัณฑ

ตองคํานึงถึงประเด็นตางๆดังนี้ 

  1.  ความสามารถจูงใจของสิ่งที่นําเสนอตอตลาด (Attractiveness of the market offerind) 

ผลิตภัณฑจะตองสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาไดเหนือกวาคูแข็ง 

  2.  รูปลักษณะ (Features) และคุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) ลักษณะของ

ผลิตภัณฑจะตอบสนองความจําเปน และความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี ตลอดจนมีคุณภาพ

ผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเหนือกวาคูแขง 

  3.  สวนประสมบริการ และคุณภาพบริการ (Service mix and Quality) ปจจัยที่ใหการ

สนับสนุน (Supporting element) นอกจากจะคํานึงถึงรูปลักษณะของผลิตภัณฑแลว นักการตลาด

จะตองคํานึงถึงวาจะจัดบริการเสริมอะไรใหกับลูกคาไดบาง 

  4.  ราคาซึ่งถือเกณฑคุมคา (Value-base prices) ในการตั้งราคานั้นจะตองยึดถือคุณคาของ

การรับรูผลิตภัณฑ (Perceived Value) เพราะเปนสิ่งที่จําเปนที่นักการตลาดจะตองสราง มูลคาเพิ่ม 

(Value added) ใหกับผลิตภัณฑ 
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องคประกอบผลิตภัณฑ (Product Component) 5 ระดับ 

   
ภาพประกอบ 1 แสดงองคประกอบผลิตภัณฑ 5 ระดับ 

 

 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2550).  กลยุทธการตลาดและการบริหารเชงิกลยทุธโดยมุงที่ตลาด.  

หนา 262.  

 

  ลักษณะผลิตภัณฑ 5 ระดับ หมายถึง ลักษณะดานตางๆ 5 ประการ ของผลิตภัณฑ 

ประกอบดวย 
  1.  ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) 
   หมายถึง ประโยชนพื้นฐานสําหรับผลิตภัณฑที่ผูบริโภคจะไดรับจากการซื้อสินคานั้น

โดยตรง ซึ่งอาจเปนเรื่องของประโยชนใชสอย การแกปญหาใหลูกคา การขายความปลอดภัย ความ

สะดวกสบาย การประหยัด เชน สินคากลองดิจิตอล ประโยชน คือ สําหรับถายภาพ เปนตน 
  2.  รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) 
   หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซึ่งเปนสวนเสริม

ผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณข้ึนหรือเชิญชวนใหนาใชยิ่งขึ้น ประกอบดวย 

   1.1  ระดับของคุณภาพ (Quality level) 

   1.2  รูปรางลักษณะ (Features)  

   1.3  การออกแบบ (Design) 

   1.4  บรรจุภัณฑ (Packaging) 

   1.5  ชื่อตราสินคา (Brand name) 
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 3.  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) 

   หมายถึง คุณสมบัติ หรือเงื่อนไขที่ผูซื้อคาดหวังวาจะไดรับจากการซื้อสินคา หรือเปน

ขอตกลงในการซื้อสินคา การนําเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก 
  4.  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) 
  หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติมที่ผูซื้อจะไดรับควบคูไปกับการซื้อสินคานั้นๆ เชน 

   1.1 การใหบริการติดตั้ง (Installation) 

   1.2  การขนสง (Transportation) 

   1.3  การรับประกัน (Insurance) 

   1.4  การใหสินเชื่อ (Credit) 

  ตัวอยางผลิตภัณฑควบของเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ เชน การรับประกันสินคา คูมือการใช

งานอานเขาใจงาย เปนตน 

  5.  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) 

   หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑใหมที่มีการเปลี่ยนแปลง หรือพัฒนาไปเพื่อสนองความ

ตองการ ของลูกคาในอนาคต 
 

 จากแนวคิดเรื่ององคประกอบผลิตภัณฑที่กลาวมาขางตน นักการตลาดจึงจําเปนตอง

คํานึงถึงความตองการของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑที่ เขาเสนอขาย ผลิตภัณฑทุกชนิดตองมี

องคประกอบ คือ ผลิตภัณฑหลัก และรูปลักษณผลิตภัณฑเปนอยางนอย ผลิตภัณฑบางชนิดผูบริโภค

ใหความสนใจที่ตัวผลิตภัณฑหลัก แตผลิตภัณฑบางชนิดผูบริโภคใหความสนใจในเรื่องรูปลักษณ 

ดังนั้น นักการตลาดจําเปนตองศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคที่มีตอสินคา 5 ประการ และ

พยายามปรับปรุง พัฒนา รวมทั้งออกแบบผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคดังกลาว 

และเปนวิธีการสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาในสายตาผูบริโภค ซึ่งจะสงผลใหธุรกิจสามารถขายสินคาใน

ราคาสูงขึ้น โดยเฉพาะสินคาที่มีลักษณะเหมือนคูแขงขัน 
 

3. ทฤษฎี และแนวความคิดเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา 
  ความหมายของคุณคาตราสินคา 
  แนวคิดเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา (Brand Equity) เปนแนวคิดที่ไดรับความสนใจอยางมาก

จากนักวิชาการ และนักการตลาดมาตลอดโดยพยายามที่จะหาคําจํากัดความ วิธีการในการวัดคุณคา

ตราสินคา ตลอดจนศึกษาวิธีการ และผลของการสรางตราสินคาใหแข็งแกรง สําหรับความหมายของ

คุณคาตราสินคามีผูใหคําจํากัดความไวอยางหลากหลาย ดังนี้ 
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  เสรี วงษมณฑา (2540: 43) ไดใหความหมายไววา คุณคาของตราสินคา (Brand Equity) 

หมายถึงการที่ตราสินคาของบริษัทมีความหมายเชิงบวกในสายตาของลูกคาซึ่งเปนผูซื้อ (Bovee and 

others. 1995: 2) นักการตลาดจะตองพยายามสรางคุณคาใหตราสินคาใหมากที่สุดเทาที่จะมากได 

กลาวคือ การที่คนมีความรูเกี่ยวกับตราสินคา มีผลในการสรางความแตกตางใหตราสินคา และมีผล

กอใหเกิดพฤติกรรมของตราสินคานั้น คุณคาของตราสินคาจะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อผูบริโภคคุนเคยกับตรา

สินคา มีความรูสึกที่ดีตอตราสินคาอยางมั่นคงจดจําตราสินคานั้นไดดวยคุณลักษณะที่ไมซ้ํากับตรา

สินคาอื่น 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน  (2550: 315)  ไดใหความหมายไววา คุณคาตราสินคา (Brand Equity) 

เปนคุณคาที่เพิ่มข้ึนมาในผลิตภัณฑ และบริการ ซึ่งคุณคานี้สะทอนถึงวิธีที่ผูบริโภคคิด (Think) รูสึก 

(Feel) และแสดง (Act) โดยการใหความสําคัญตอตราสินคา เชนเดียวกับราคา (Price) สวนครองตลาด 

(Market Share) และความสามารถทํากําไร (Profitability) คุณคาตราสินคาเปนสินทรัพยที่ไมสามารถ

จับตองได ซึ่งมีคุณคาดานจิตวิทยา และดานการเงินตอบริษัท 

  สรุปโดยรวม คุณคาตราสินคาเปนผลกระทบทางการตลาดที่เกิดจากความมีลักษณะ

เฉพาะตัวของตราสินคา และเปนคุณคาเพิ่ม (Value Added) ที่ใสเขาไปในผลิตภัณฑ ซึ่งตราสินคาทํา

ใหเกิดขึ้นกับผลิตภัณฑ โดยเฉพาะคุณคาตราสินคาในสายตาของผูบริโภค ทําใหการศึกษาเกี่ยวกับ

เร่ืองคุณคาตราสินคาสวนใหญมักจะเนนไปในมุมมองของผูบริโภคเปนหลัก 

 
  คุณคาตราสินคาโดยมุงที่ลูกคา (Customer-based brand equity)  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550: 315) ไดใหความหมายไววา เปนการที่ลูกคามองเห็นความแตกตาง

ของตราสินคา และมีการตอบสนองตอตราสินคา หรือเปนการที่ตราสินคามีคุณคาในทัศนะของลกูคาใน

เชิงบวก โดยผูบริโภคแสดงกิริยาวาพอใจในผลิตภัณฑนั้นมากกวา และพอใจในวิธีที่ตราสินคาอยูใน

ตลาด ในทางตรงกันขามตราสินคาอาจมีคุณคาจากฐานลูกคาเชิงลบได คือ ผูบริโภคอาจจะแสดงความ

พอใจในกิจกรรมทางการตลาดของตราสินคานั้นนอยลง 

  ในการสรางคุณคาตราสินคาจะตองพิจารณาดังนี้ 

  1.  คุณคาตราสินคาจะเพิ่มข้ึนจากความแตกตางของผลิตภัณฑ/ตราสินคา เชน เสื้อยืดโปโล

สามารถตั้งราคาสูงได เพราะตราสินคามีความแตกตาง ถาตราสินคาไมมีความแตกตางก็อาจถูก

จัดลําดับในลักษณะผลิตภัณฑทั่วไป เชน เสื้อยืดไมมียี่หอ หรือมีตราที่ไมเปนที่รูจัก เปนตน ซึ่งจะ

แขงขันกันที่ราคา 

  2.  การตอบสนองดานความแตกตางของผลิตภัณฑ เปนผลจากความรูของผูบริโภคเกี่ยวกับ

ตราสินคา/ผลิตภัณฑ ซึ่งความรูเกี่ยวกับตราสินคา (Brand knowledge) ประกอบดวย ความคิด 

(Thoughts), ความรูสึก (Feelings), ภาพพจน (Images), ประสบการณ (Experiences), ความเชื่อ 
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(Beliefs),และอื่นๆซึ่งสัมพันธกับตราสินคาในลักษณะที่เฉพาะเจาะจง ตราสินคาจะตองสรางความ

แข็งแกรง (Strong), ความพอใจ (Favorable) และตองสรางความผูกพันที่มีลักษณะเฉพาะกับลูกคา 

เชน Volvo จะมีลักษณะเฉพาะดานความปลอดภัย (Safety) Arrow ส่ือความหมายวาเปนเอกลักษณ

ของเอกบุรุษ, Rolex ส่ือความหมายวาเปนนาฬิกาสวิสชั้นนําของโลก, CNBC สื่อความหมายวาเปนการ

ใหขาวสารธุรกิจทั่วโลก จากสโลแกนที่วา “Business World Wide” เปนตน 

  3.  การตอบสนองตอความแตกตางในผลิตภัณฑ/ตราสินคาของลูกคาซึ่งสรางคุณคาตรา

สินคาจะสะทอนในรูปของการรับรู (Perception) ความชอบ (Preferences) และพฤติกรรมที่สัมพนัธกบั

ลักษณะทั้งหมดทางการตลาดของตรา 

 
  คุณสมบัติของตราสินคา (Brand characteristics)  
 เสรี วงษมณฑา (2542: 144) กลาวไววาตราสินคาจะอยูในความคิด (สมอง) ของลูกคา 

(Exist only in the mind of the customer) ซึ่งเกิดจากผูบริโภคมีความรูในตราสินคา 

  1.  ตราสินคาจะมีคุณคาก็ตอเมื่อ ลูกคามีความรูสึกที่ดีในขณะที่ซื้อสินคา ดังนั้นจึงตองสราง

ตราสินคาใหมีลักษณะที่ดี เพื่อใหอยูในจิตใจของผูบริโภคในอันดับตนๆ (Top of mind) เหนือตราสินคา

อ่ืนๆในประเภทเดียวกัน 

 2.  ตราสินคาจะอยูในความทรงจําของลูกคา (The brand is a living memory) แตอยางไรก็

ตาม ตราสินคาเปนสิ่งที่ไมคงที่ อาจจําไดหรือจําไมได อาจดีข้ึนหรือเลวลง ดังนั้น นักการตลาดจึงตอง

กระตุนใหเห็นตราสินคาบอยๆ เพื่อเพิ่มความถี่ของวิธีการสื่อสารตามสินคา (Brand Contact) 

  3.  คุณคาของตราสินคาเปนเสมือนสิ่งมีชีวิต (Living Thing) ดังนั้น เราจึงตองใชเครื่องมือ

ทางการตลาดเพื่อสรางความทรงจําในตราสินคาอยางตอเนื่อง (Living Memory) และเปนลักษณะ

ความทรงจําที่ดียิ่งขึ้นเรื่อยๆ (Growth Memory) โดยใชกิจกรรมการติดตอส่ือสารทางการตลาด 

(Marketing Communication) ในการใสความรูในตราสินคา (Brand Knowledge) อยางสม่ําเสมอ 

(Constantly) 

  4.  ตราสินคาจะมีลักษณะทางพันธุกรรม (The Brand is a Generic Program) หมายความ

วา ตราสินคามีลักษณะเฉพาะ และมีลักษณะเดน คือ ถาสามารถสรางตราสินคานั้น จะตองมีความ

สอดคลองกัน 

  5.  ตราสินคาจะเปนตัวสรางความหมาย และทิศทางของการสงเสริมการตลาดของสินคา 

(The Brand Gives Products Their Meaning and Direction) การสื่อสารทางการตลาดไมวาจะใช

เครื่องมือใด จะตองใหความหมายที่เกี่ยวของกับตราสินคานั้นใหชัดเจนขึ้นเรื่อยๆ และทําใหสินคามี

ลักษณะเฉพาะตัวที่ไมสับสน 



 17 

  6.  ตราสินคาเปนพันธะสัญญา ระหวางผูขายกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย (A Brand is a 

Contract) คือเปนพันธะสัญญา ระหวางผูส่ือสารกับผูซื้อ ซึ่งผูบริโภคเลือกซื้อตราสินคานั้นเพราะผู

ส่ือสารไดระบุถึงปญหา 

  7.  ความรูเกี่ยวกับตราสินคาจะไดรับผลกระทบจากกิจกรรมตางๆ ทางการตลาด เชน การจัด

แสดงสินคา การจัดนิทรรศการ เปนตน ก็จะทําใหความรูเกี่ยวกับตราสินคาเปลี่ยนแปลงได ดังนั้น ให

ระลึกวาทุกกิจกรรมที่ธุรกิจทํานั้นจะสงผลกระทบตอตราสินคา และเมื่อมีความรูเกี่ยวกับตราสินคา

เปลี่ยน พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอตราสินคาอาจเปลี่ยนได 

 
 คุณคาตราสินคา (Brand Value)  
 เกิดจากความรูที่มีขอมูลเกี่ยวกับตราสินคาที่ผูบริโภครับรูอยางตอเนื่อง Brand ตัวใดที่รับรู

แลวหายไปคุณคาก็หมดไป Brand ที่ไมไดใหความรูกับผูบริโภคคุณคาก็หายไป นักการตลาดจึงมหีนาที่

จะตองเพิ่มความรูในตราสินคา (Brand knowledge) อยางตอเนื่อง 

  ปจจัยสําคัญ 2 ประการ เกี่ยวกับความรูในตราสินคา เปนการใชหลักในการสื่อสารทาง

การตลาด 2 ประการ คือ 

  1.  ระลึกวาทุกกิจกรรมการตลาดมีผลกระทบเกี่ยวกับความรูในตราสินคา (Recognize that 

All Type of Marketing Activities Have an Effect on Brand Knowledge) 

  2.  การเปลี่ยนแปลงในความรูเกี่ยวกับตราสินคาจะมีผลกระทบกับยอดขาย (Change in 

Brand Knowledge will Impact Traditional Measure Such as Sales) องคประกอบของคุณคาของ

ตราสินคา (Brand Equity) จากความสําคัญของคุณคาตราสินคาในสายตาผูบริโภค และคุณสมบัติของ

ตราสินคาทําใหการศึกษาเกี่ยวกับตราสินคามักจะเนนใหความสําคัญในสายตาของผูบริโภค 

  โมเดลคุณคาตราสินคา (Brand equity model) เปนโมเดลคุณคาตราสินคาที่นําเสนอมุมมอง

ซึ่งมีความแตกตางกันบางประการ ซึ่งโมเดลตางๆ มีดังนี้ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550: 316) 

  1.  โมเดลผูสรางคุณคาสินทรัพยตราสินคา (Brand Asset Valuator [BAV] model) 

ตัวแทนโฆษณา Young and Rubicam (Y&R) ไดพัฒนาโมเดลคุณคาตราสินคาขึ้น เรียกวา “ผูสราง

คุณคาสิน ทรัพยตราสินคา” ซึ่งเกิดจากงานวิจัยกับผูบริโภคจํานวนเกือบ 200,000 คน ใน 4 ประเทศ 

BAV ไดเปรียบเทียบการวัดคุณคาตราสินคาจํานวนพันๆ ตรา พบวามีองคประกอบสําคัญ 4 ประการที่

ทําใหเกิดคุณคาตราสินคาตามโมเดลของ BAV ดังนี้ (Kotler; & Keller 2006: 260)  

   1.1  ความแตกตาง (Differentiation [D]) เปนการวัดระดับซึ่งตราถูกมองวา แตกตางจาก

ตราอ่ืน ๆ  

   1.2  ความสําคัญ (Relevance [R]) เปนการวัดความสําคัญ/ความสัมพันธ ความสามารถ

ดึงดูดใจของตราสินคานั้น 
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   1.3  ความนิยมยกยอง (Esteem [E]) เปนการวัดวาตราไดรับความสนใจอยางไร  

   1.4  ความรู (Knowledge [K]) เปนการวัดความรูเกี่ยวกับตราสินคา 

  ความแตกตาง (D) และความสําคัญ (R) จะเกี่ยวของกับการตัดสินใจจุดแข็งของตรา (Brand 

Strength) ซึ่งจะเปนการชี้ถึงคุณคาในอนาคตของตรามากขึ้น ความนิยมยกยอง (E) และความรู (K) จะ

สรางระดับการเติบโตของตรา (Brand Stature) 

  

 
 

ภาพประกอบ 2  แสดง BAV ตาขายของอํานาจ (BAV Power Grid) 

 

 ที่มา:  ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2550).  กลยทุธการตลาดและการบริหารเชงิกลยทุธโดยมุงที่ตลาด. 

หนา 317.  

 

 สามารถอธิบายไดดังนี ้

  1)  ตราใหมที่ไมมุงเฉพาะกลุม (New / Unfocused) จะมีจุดแข็งของตรา ( ความแตกตาง (D) 

และความสําคัญ (R) ตํ่ามาก มีระดับการเติบโตของตรา (ลูกคามีความนิยมยกยอง (E) และมีความรู 

(K) ตํ่ามากโดย D R E K ระดับตํ่า ตราในลักษณะนี้จะตองการการพัฒนาในทุกๆดานเปนอยางมาก 

  2)  ตราใหมที่มีความแตกตาง (New / Difference) จะมีจุดแข็งของตรา (ความแตกตาง (D) 

และความสําคัญ (R)) คอนขางต่ํา มีระดับการเติบโตของตรา (ลูกคามีความนิยมยกยอง (E) และมี

ความรู (K)) ตํ่า โดยมี D R E K ระดับตํ่า แต D ยังสูงกวากรณีที่ 1 สวน K มีการเติบโตนอยมาก ตราใน

ลักษณะนี้มีการสรางความแตกตาง จึงควรมุงเฉพาะกลุม จะตองพัฒนาระดับการเติบโตของตราดวย
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การใหความรูอยางมากแกผูบริโภค เพราะผูบริโภคสวนใหญไมรูจัก ถึงแมวาจะมีจุดแข็งดานความ

แตกตางก็อาจไมสามารถสรางคุณคาในตราได 

 3)  ตราที่มีศักยภาพในตลาดสวนเล็ก / ที่ยังไมรูจัก (Niche /Unrealized Potential) จะมีจุด

แข็งของตรา (ความแตกตาง (D) และความสําคัญ (R)) สูง มีระดับการเติบโตของตรา (ลูกคามีความ

นิยมยกยอง (E) และมีความรู (K)) ตํ่า โดยมี D สูงมาก และสูงกวาปจจัยอื่นๆ R และ E สูงกวาในกรณี

ที่ 1 และ 2 สวน K ยังคงมีระดับการเติบโตนอยมาก ตราในลักษณะนี้สามารถพัฒนาใหมีคุณคาขึ้นมา

ได โดยจะตองใหความรูผูบริโภค เพราะตรามีจุดแข็งดานความแตกตางอยูแลว 

  4)  ตราที่เปนผูนํา (Leadership) จะมีจุดแข็งของตรา (ความแตกตาง (D) และความสําคัญ 

(R) สูง มีระดับการเติบโตของตรา (ลูกคามีความนิยมยกยอง (E) และมีความรู (K)) สูง โดยมี D R E K 

สูงในทุกๆ ปจจัย เปนตราที่มีทั้งความแข็งแกรงและระดับการเติบโตที่มีคุณคาสําหรับบริษัท 

  5)  ตราที่กําลังจะตกต่ํา (Declining) จะมีจุดแข็งของตรา (ความแตกตาง (D) และ

ความสําคัญ (R) สูง มีระดับการเติบโตของตรา (ลูกคามีความนิยมยกยอง (E) และมีความรู (K)) สูง 

โดยมี D ตํ่ากวาปจจัยอื่นๆ แต R E K ยังคงสูง เนื่องจากตราขาดการสรางความแตกตางจึงทําใหคุณคา

ตราเริ่มตกต่ํา 

  6)  ตราที่กําลังสึกกรอน (Eroding) จะมีจุดแข็งของตรา (ความแตกตาง (D) และ ความสําคัญ 

(R) ตํ่า มีระดับการเติบโตของตรา (ลูกคามีความนิยมยกยอง (E) และมีความรู (K) สูง โดยมี D ตํ่า แต 

R E K ลดต่ําลงเปนสัดสวน คือ R ตํ่ากวา E และ E ตํ่ากวา K เนื่องจากตราขาดการสรางความแตกตาง

อยางมากจึงทําใหหมดความสําคัญ ทําใหความนิยมของลูกคาลดต่ําลง สวน K ที่ยังคงสูง เปนเพราะ

ความรูในอดีตของลุกคา ตราในลักษณะนี้คุณคาตรากําลังถดถอย ซึ่งจะตกอยูในสภาพตราที่ออนแอ 

ซึ่งเปนปญหาที่บริษัทจะตองแกไขโดยเร็ว 

  2.  โมเดลการสรางคุณคาตราของ Aaker (Aaker model) มองวาคุณคาตราสินคา

เปรียบเสมือนสินทรัพยและหนี้สินที่เชื่อมโยงสูตราสินคา ซึ่งเพิ่มคุณคา / ลดคุณคาผลิตภัณฑ ตรา

สินคาที่มีตอบริษัทและ (หรือ) ที่มีตอลูกคา ซึ่งรายการสินทรัพยของตราตามโมเดลของ Aaker มีดังนี้  

   2.1  ความภักดีในตราสินคา (Brand loyalty) หมายถึง ความพึงพอใจที่สม่ําเสมอ และ 

(หรือ) การซื้อตราสินคาเดิมในผลิตภัณฑของบริษัทใดบริษัทหนึ่ง (Shiffman and Kanuk. 2007:220) 

ประกอบดวย  

    - ความภักดีดานทัศนคติ (Attitudinal loyalty) กลาวคือมีความรูสึกที่ดีตอตราสินคา 

    - ความภักดีดานพฤติกรรม (Behavioral loyalty) เปนการที่ลูกคายึดมั่นในตราสินคา 

และใชความพยายามที่จะแสวงหาตราสินคานั้นเพื่อซื้ออยางตอเนื่อง 



 20 

   2.2  การรูจักตราสินคา (Brand awareness) เปนความสามารถของลูกคาที่จะระบุวาตรา

สินคามีความแตกตาง ซึ่งจะเกิดจากการจดจํา และระลึกไดในการทํางานของตราสินคา (Kotler; & 

Keller. 2006: 268) 

   2.3  การรับรูในคุณภาพ (Perceived quality) เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลเลือกสรร 

(Selects) จัดระเบียบ (Organizes) และตีความ (Interprets) เกี่ยวกับส่ิงกระตุน (Stimulus) โดยอาศัย

ประสาทสัมผัสทั้งหา เพื่อสรางภาพที่มีความหมายออกมา (Kerin, Hartley; & Rudelius. 2004: 106) 

   2.4  ความผูกพันกับตราสินคา (Brand associations) เปนความคิด ความรูสึก การรับรู 

ภาพพจน ประสบการณ ความเชื่อ ทัศนคติ ฯลฯ ที่สัมพันธกับตราสินคา (Kotler and Keller. 2006: 

178) 

   2.5 สินทรัพยที่เปนกรรมสิทธิ์อ่ืนๆ (Other proprietary) ไดแก สิทธิบัตร (Patents) 

เครื่องหมายการคา (Trademarks) ลิขสิทธ (Copywrites) และความสัมพันธในชองทาง (Channel   

relationships) ฯลฯ 

 

 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงแบบจําลองคุณคาของสินคา (Brand Equity) ของ David A. Aaker 

 

 ที่มา: Aaker, D.A, (1991). Managing brand equity: Capitalizing on the value of a 

brand name.  p.17. 
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  สรุปโดยรวม การสรางคุณคาตราสินคาใหเกิดขึ้นในจิตใจผูบริโภคนั้น จะตองทําใหผูบริโภค

รูสึกวาสินคามีความแตกตางจากสินคาอื่นกอน จากนั้นเชื่อมโยงตราสินคาเขากับความทรงจําของ

ผูบริโภค และเมื่อผูบริโภคไดใชสินคาและเกิดความพึงพอใจก็จะเกิดความภักดีตอตราสินคาได 

  แนวคิดที่สําคัญของ Aaker ในการสรางคุณคาตราสินคาคือ การสรางเอกลักษณตราสินคา 

(Brand identity) เปนความผูกพันกับตราสินคาที่มีเอกลักษณ ซึ่งจะเปนจุดยืนของตราสินคาในการให

สัญญากับลูกคา ซึ่ง Aaker มองเอกลักษณตราสินคาวาประกอบดวยมิติ 12 ดาน ซึ่งตั้งอยูรอบๆ

มุมมอง 4 ดาน ดังนี้ 

  1.  การมองวาตราสินคาเปนผลิตภัณฑ (Brand-as-product) ประกอบดวย 

   - ขอบเขตผลิตภัณฑ (Product scope) 

   - ลักษณะผลิตภัณฑ (Product attributes) 

   - คุณภาพ/คุณคา (Quality/Value) 

   - การใช (Uses) 

   - ผูใช (Users) 

   - ประเทศที่เปนแหลงผลิต (Country of origin) 

  2.  การมองวาตราสินคาเปนองคการ (Brand-as-organization) ประกอบดวย 

   - ลักษณะขององคการ (Organizational attributes) 

   - ความเปนทองถิ่น หรือความเปนระดับโลก (Local versus global) 

  3.  ตราสนิคาเปนเชนบุคคล (Brand-as-person) ประกอบดวย 

   - บุคลิกตราสินคา (Brand personality) 

   - ความสัมพันธระหวางลูกคา และตราสินคา (Brand customer relationships) 

  4. ตราสินคาเปนสัญลักษณ (Brand-as-symbol) ประกอบดวย 

   - การจินตนาการในการมอง/การเปรียบเทียบ (Visual imagery/Metaphors) 

   - การสืบทอดของตราสินคา (Brand heritage) 
  
 การรับรูตราสินคา (Brand Awareness) 
  การรับรูตราสินคาของผูบริโภคสามารถวัดไดจากความรูของผูบริโภคเกี่ยวกับตราสินคาวา

ผูบริโภครบัรูในสิ่งที่นักการตลาดสื่อสารเกี่ยวกับตราสินคาอยางไร ซึ่งการรับรูตราสินคาแบงออกไดเปน  

  1.  การระลึกถึงตราสินคาเปนอันดับแรกในใจของผูบริโภค (Top of Mind Awareness) ซึ่งใน

เชิงการตลาด ตราสินคาที่ผูบริโภคระลึกถึงเปนอันดับแรกนั้นทําใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจซือ้สินคาได

อยางรวดเร็ว 
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  2.  การจําไดโดยไมมีการแนะนํา (Unaided Awareness) เปนการระลึกถึง (Recall) ตอตรา

สินคาที่เกิดขึ้นในใจผูบริโภค โดยไมมีการกระตุนใหเกิดการระลึกได ซึ่งในเชิงการตลาด ตราสินคาที่

ผูบริโภคจําไดโดยไมมีการแนะนํานั้น แสดงใหเห็นวาตราสินคาไดรับความสนใจจากผูบริโภค ซึ่งมี

แนวโนมวาผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคาเปนอันดับแรกๆ  

  3.  การจําไดโดยมีการแนะนํา (Aided Awareness) เปนการระลึกไดโดยที่ผูบริโภคไดรับการ

กระตุนใหเกิดการจําได (Recognition) เชน ถามผูบริโภควา รูจักตราสัญลักษณ ตรา “ ดิโอนี่ “ หรือไม 

เปนตน การที่ผูบริโภคไดรับการกระตุนจึงสามารถระลึกถึงตราสินคาไดนั้น หมายความวา ผูบริโภครับรู

ถึงตราเพียงบางสวนเทานั้น ในเชิงการตลาดมีแนวโนมวาตราสินคาที่ผูบริโภคจําไดเมื่อมีการแนะนํานั้น 

ผูขายสามารถชักจูงใหซื้อสินคาไดงายขึ้น  

  กลาวโดยสรุป หลักจากที่ผูบริโภคไดรับรูจากสิ่งเราตางๆ แลว จึงเกิดการเรียนรู ทําใหเกิด

ความรูความเชื่อ และประสบการณตอส่ิงนั้น ซึ่งจะสะทอนความโนมเอียงของจิตใจทางบวกหรือทางลบ 

การที่จะทราบถึงความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอสัญลักษณตราสินคาวาโนมเอียงไปทางบวกหรือทางลบ

นั้น ความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอคุณคาของสัญลักษณตราสินคาจะเปนเครื่องมือที่จะหาคําตอบของ

ความรูสึกของผูบริโภค 

  
 การวัดคุณคาตราสินคา (Measuring Brand Equity)  
  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550: 329) ไดกลาวไววา การวัดคุณคาตราสินคา เปนการทําใหอํานาจ

ตราสินคาคงอยูในใจผูบริโภค และเปนการเปลี่ยนวิธีการตอบสนองตอการตลาด มี 2 วิธี ในการวัด

คุณคาตราสินคา คือ 

  1.  วิธีการประเมินทางออม (Indirect approach) เปนการประเมินศักยภาพตราสินคาดวย

การกําหนด และการติดตามโครงสรางความรู ความรูสึก และความพอใจในตราสินคา โดยการสํารวจ

ความคิดเห็นของผูบริโภค 

  2.  วิธีการประเมินทางตรง (Direct approach) เปนการประเมินผลกระทบที่เกิดขึ้นโดยตรง

ของความรูในตราสินคาที่ผูบริโภคตอบสนองในลักษณะที่แตกตางทางการตลาด 

 ทั้ง 2 วิธีนี้เปนองคประกอบที่นักการตลาดสามารถนํามาใชเปนแนวทางในการตัดสินใจทางการตลาด 

ซึ่งมีความสําคัญตอนักการตลาด 2 ประการ คือ 

  1.  ทําใหนักการตลาดสามารถเขาใจไดอยางแทจริงถึงปจจัยของคุณคาตราสินคา และวิธีที่

คุณคาตราสินคามีผลตอความสนใจ 

  2.  วิธีที่ปจจัยของคุณคาตราสินคา และผลลัพธเปลี่ยนแปลงซึ่งจะเกิดขึ้นตลอดเวลา 

 จากแนวความคิดเกี่ยวกับตราสินคา แนวคิดการวัดคุณคาตราสินคาขางตนจะเห็นไดวา คุณคาตรา

สินคาในสายตาของผูบริโภคทั้งในดานการรับรู (Perception) เชน การรูจักในตราสินคา (Brand 
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Awareness) ความสัมพันธกับตราสินคา (Brand Association) และคุณคาที่ถูกรับรู (Perceived 

Quality) ตลอดจนในเรื่องของความภักดีตอตราสินคานั้นสามารถกลาวโดยสรุปไดวา เปนคุณคาเพิ่มที่

เกิดขึ้นในความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอตราสินคา และเปนสวนหนึ่งที่มีความสําคัญที่สุดของแนวคิด

เร่ืองตราสินคา เพราะคุณคาที่แทจริงของสินคาเกิดจากความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอตราสินคา 

 

4. ทฤษฎี และแนวความคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจ 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 55) การจูงใจ (Motivation) หรือส่ิงจูงใจ (Motive) หมายถึง พลังสิ่ง

กระตุน (Drive) ภายในแตละบุคคลซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ 

  วอลเตอร (Walters. 1978: 218) แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง บางสิ่งบางอยางที่อยูภายในตัว

ของบุคคลที่มีผลทําใหบุคคลตองกระทํา หรือเคลื่อนไหว หรือมีพฤติกรรมในลักษณะที่มีเปาหมาย หรือ

กลาวอีกนัยหนึ่งก็คือแรงจูงใจเปนเหตุผลของการกระทํานั่นเอง 

  เสรี วงษมณฑา (2542: 54) ใหความหมาย “แรงจูงใจ” หมายถึง พลังกระตุน (Drive) ภายใน

ของแตละบุคคล ซึ่งกระตุนใหบุคคลเกิดการปฏิบัติ 

  จากความหมายตางๆขางตน “แรงจูงใจ” หมายถึง การที่บุคคลไดรับการกระตุนจากปจจัย

ภายนอก และภายใน เพื่อใหเกิดการกระทํา หรือพฤติกรรมบางอยางที่ตองการ 

  สุดาดวง เรืองรุจิระ (2540: 78-84) ไดกลาววา การกระทําใดๆของคนเรายอมมีเหตุที่มาเสมอ 

บางครั้งเรารูตัวดีวาทําไมจึงกระทําเชนนั้น แตบางครั้งเราไมรูตัว และบอกไมไดวาทําไมจึงกระทํา จาก

การศึกษา ทางดานจิตวิทยา พบวาคนเราทุกคนมีความตองการและความอยากได ในสิ่งตางๆอยูโดย

ธรรมชาติ และการถูกสิ่งเรากระตุน เชน ตองการอาหารมาบําบัดความหิว ตองการเครื่องนุงหมมา

ปกปดรางกายหอหุมใหความอบอุน ใหสวยงาม ตองการที่อยูอาศัยใหปลอดภัยสะดวกสบาย ตองการ

ใหผูอ่ืนยอมรับความสามารถ ความโดดเดนของตนเอง ตองการใหสังคมยอมรับ ยกยองนับถือเชนนี้อยู

ตลอดเวลา หากแตเมื่อไมตองการมาก จะไมแสดงออก หรือมีพฤติกรรมแสวงหาบําบัดความตองการ

นั้นๆโดยธรรมชาติ จะเกิดพลังผลักดัน (Drive) ที่เกิดจากการสะสมเพิ่มข้ึนของความตองการนั้นๆจน

กระตุนใหบุคคลแสวงหาสิ่งที่จะบําบัดความตองการ ทําใหตนเองเกิดความพึงพอใจใหได เหตุที่มาจาก

การกระทําเรียกวา แรงจูงใจ (Motive) การที่ผูบริโภค หรือกิจการธุรกิจ จะมีการซื้อผลิตภัณฑใดๆ 

จะตองมีเหตุหรือจูงใจของผูซื้อใหพบ และนํามาใชใหเปนประโยชนในการเลือกองคประกอบตางๆใน

การเสนอขาย เพื่อสรางความพอใจสูงสุดแกผูซื้อ อีกทั้งนําความรูดานจิตวิทยาที่วา แรงจูงใจที่เพิ่มข้ึน

จนกอใหเกิดพฤติกรรม มาจากแรงผลักดันหรือตัวกระตุนที่มาจากตัวผลิตภัณฑ ราคา การเสนอขาย 

การสงเสริมการตลาด ในการกระตุนความตองการของผูซื้อใหเพิ่มข้ึนมากจนกระทําการซื้อได 
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 ลักษณะของแรงจูงใจ  
  1.  แรงจูงใจขั้นพื้นฐาน และแรงจูงใจเลือกเฟน (Primary and Selective Motives) 

   1.1  แรงจูงใจขั้นพื้นฐาน (Primary Motives) เปนแรงจูงใจที่เกิดขึ้นจากความตองการใน

สินคา และบริการนั้นโดยตรง และเปนแรงจูงใจที่จะนําไปสูการซื้อ แรงจูงใจนี้เปนแรงจูงใจที่เกิดขึ้นโดย

ไมจําเปนตองอาศัยตัวกระตุนจากภายนอกมากระตุน ถือไดวาเปนแรงจูงใจขั้นพื้นฐาน 

   1.2  แรงจูงใจขั้นเลือกเฟน (Selective Motives) เปนแรงจูงใจขั้นตอเนื่องจากแรงจูงใจขั้น

พื้นฐาน เมื่อผูบริโภคเกิดแรงจูงใจขั้นพื้นฐานแลว ความตองการของผูบริโภคจะเขาสู แรงจูงใจขั้นเลือก

เฟน คือ พยายามที่จะเลือกสินคาที่คิดวาดีที่สุดสําหรับตน ในชวงนี้นักการตลาดจะตองพยายามศึกษา

ความตองการ และพยายามทําใหผูบริโภคมีความเขาใจดีวาสินคาที่ผลิตขึ้นมานั้นเปนสินคาที่มีความ

เหมาะสมกับผูบริโภคมากที่สุด 

  2.  แรงจูงใจทางอารมณ และแรงจูงใจที่มีเหตุผล (Emotional and Economic Buying 

Motive) แรงจูงใจดานอารมณจะเกิดจากความรูสึกของผูซื้อ และผูซื้อจะไมเสียเวลาในการพิจารณา

ไตรตรองวาสมควร หรือใหผลคุมคาหรือไม ตรงกันขามกับแรงจูงใจที่มีเหตุผล ผูซื้อจะตัดสินใจซื้อได

เมื่อผานการไตรตรองถึงผลดีผลเสียอยางรอบคอบแลว ดังนั้นผลิตภัณฑที่จะเสนอขายตอตลาด

เปาหมายแลวตองใชแรงจูงใจดานอารมณหรือเหตุผล หรืออาจทั้งสองอยางรวมกัน 

  
 ประเภทแรงจูงใจในการซื้อสินคาโดยการใชอารมณ (Types of Emotion Buying 
Motive)  
  1.  เพื่อสรางความพอใจใหกับประสาทสัมผัส (Satisfaction of Senses) หมายถึงประสาท

สัมผัสทั้งหา คือ การไดยิน ไดมองเห็น ไดล้ิมรส ไดสัมผัส ส่ิงเหลานี้ถือวาเปนแรงจูงใจที่สําคัญยิ่งที่ทํา

ใหผูบริโภคบรรลุความพึงพอใจ 

  2.  เพื่อดํารงรักษาเผาพันธุของตนไว (Preservation of Species) เมื่อผูบริโภคแตงงานมี

ครอบครัวก็มีแรงผลักดันหรือแรงจูงใจที่จะรักษาสืบทอดวงศตระกูลของตนเอาไว ดังนั้นเมื่อมีบุตรก็

พยายามเลี้ยงดูบุตรใหดีที่สุด เพื่อตอบสนองความตองการของตน ดังนั้น นักการตลาดจะตองสามารถ

จับความสนใจและความตองการของผูบริโภคในชวงนี้ใหได เพราะวา พอ-แม จะตองหาสิ่งที่ดีที่สุด

ใหแกลูกจึงเกิดแรงจูงใจบางประการ 

  3.  ความกลัว (Fear) มนุษยทุกคนมันจะมีแรงจูงใจที่จะรักษาตนเองใหพนจากอันตรายและ

ยังพยายามหาทางปองกันครอบครัวเพื่อนฝูงใหพนจากอันตรายดวย 

  4.  การพักผอนและการบันเทิง (Rest and Recreation) การพักผอนแสวงหาความบันเทิงเปน

ความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษยในชวงที่มีเวลาวาง เชน การอานหนังสือ ฟงเพลง ฯลฯ  
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  5.  ความภาคภูมิใจ (Pride) ตามลําดับข้ันความตองการของมนุษย มนุษยจะมีแรงจูงใจอีก

อยางหนึ่ง คือ ตองการใหตนเปนที่ยอมรับ เปนที่ประทับใจของผูอ่ืน จึงตองมีการแสวงหาสินคาที่

ตอบสนองความตองการของเขาได เชน การขายสบู ยาสีฟน เครื่องสําอาง เพราะสิ่งเหลานี้จะสราง

ความมั่นใจใหกับผูบริโภคได 

  6.  การเปนที่ยอมรับของสังคม (Sociability) บุคคลที่เขารวมกลุม อาจเปนกลุมสังคมหรือ

เพื่อน ซึ่งจะพยายามปฏิบัติโดยการซื้อสินคาหรือมีพฤติกรรมคลอยตามกลุมอางอิงนั้น   

 
  ประเภทของแรงจูงใจในการซื้อสินคาโดยใชเหตุผล (Types of Economic Buying 
Motive) 
  1.  ความสะดวก (Handiness) ผูบริโภคมักซื้อสินคาโดยคํานึงถึงความสะดวกสบายตางๆ 

เชน ไมตองเสียเวลาในการเดินทาง เปนตน 

  2.  เปนสินคาที่มีบริการนาเชื่อถือได (Reliability of auxiliary services) เมื่อผูบริโภคซื้อสินคา

นั้นไปแลว ทําใหผูบริโภคมั่นไดวา สินคานั้นมีคุณภาพดีจริงเพราะมีบริการที่เชื่อถือได  

  3.  เปนสินคาที่ซื้อไปแลว กอใหเกิดรายไดเพิ่มข้ึน (Enhancement of earning) เปนการซื้อ

สินคามาเพื่อเปนการกอใหเกิดประโยชนอยางอื่นทําใหเพิ่มพูนรายได สามารถนําเงินมาเลี้ยงชีพได 

  4.  สามารถนําไปใชประโยชนไดหลายๆทาง (Dependability in uses) เนนถึงคุณสมบัติ

ทางดานประโยชนใชสอย ซื้อสินคามาแลวสามารถใชประโยชนไดหลายอยาง  

 5.  ประหยัดการใชหรือการซื้อ (Economy of use or purchase) การประหยัดในการซื้อ คือ 

การซื้อผลิตภัณฑในราคาต่ํากวา สวนการประหยัดในการใช คือ คาใชจายที่เกิดจากการใชงานต่ํา  

  
 แรงจูงใจที่รูตัวหรือไมรูตัวในการซื้อสินคา (Conscious and Subconscious Buying 
Motives)   
  แรงจูงใจที่เกิดขึ้นโดยรูตัว หมายความวา ผูบริโภครูตัวเองวาตนเองมีความตองการในสินคา

นั้นเปนสินคาที่ผูบริโภครูสึกสนใจและคํานึงถึงอยูเสมอ ในกรณีนี้ผูบริโภคจะพยายามแสวงหาสินคาเอง 

จึงไมจําเปนตองอาศัยกลยุทธทาการตลาด หรือ ตองใชบทบาททางดานการสงเสริมการขาย การ

โฆษณามากระตุนใหผูบริโภคนั้นเกิดความตองการ แตถาเปนแรงจูงใจที่ไมรูตัวในการซื้อสินคา เปนการ

จูงใจโดยผูบริโภคยังไมไดสนใจ ยังไมสังเกตเห็นแตอยางใด จึงจําเปนตองมีการกระตุนใหผูบริโภคทราบ 

และตระหนักถึงความตองการกอน 

  สรุปทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ ทําใหนักการตลาดสามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ

ในการบริโภคสินคา จนกระทั่งเกิดเปนแรงปรารถนาและในที่สุดผูบริโภคก็สามารถตอบสนองความ

ตองการของเขาโดยการซื้อสินคามาใชหรือมาบริโภค ซึ่งสามารถนํามาใชในการวิจัยในครั้งนี้โดย
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กําหนดสมติฐานการวิจัย กําหนดกรอบงานวิจัย กําหนดเครื่องมือทางสถิติ รวมถึงกําหนดหัวขอ

แบบสอบถามขึ้นดวย 

 

5. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  พฤติกรรมมนุษย (Human Behavior) หมายถึง กระบวนการตางๆ ของตัวบุคคลที่ปฏิบัติ

ตอสภาพแวดลอมที่มีอยูภายนอก (ธงชัย สันติวงษ. 2535: 24) นั้นคือ การกระทําหรือการแสดงออก

ของมนุษยที่ปรากฏออกมาเปนพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งนั้น ยอมเปนการแสดงออกเพือ่วตัถปุระสงค

ใดวัตถุประสงคหนึ่ง โดยเปนไปตามกลไกของความนึกคิด 

  ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลผูซึ่งมีความเกี่ยวของกับกิจกรรมการประเมินการ

ครอบครอง และการใชสินคาหรือบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการใชดวยตนเองหรือการใชในครัวเรือน 

(ฉัตยาพร เสมอใจ. 2550: 19)  

  
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550: 9) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) 

หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) การ

ประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะ

ตอบสนองความตองการของเขา (Schiffman; & Kanuk. 2007: G-3) หรือหมายถึง พฤติกรรมการ

ตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคาและบริการ เพื่อตอบสนอง

ความตองการและความพึงพอใจของเขา (Solomon. 2002: 528) หรือหมายถึง กระบวนการตัดสินใจ

และลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเมื่อทําการประเมินผล (Evaluating) การไดรับ (Obtaining) การ

ใช (Using) และการดําเนินการภายหลังการบริโภค (Disposing) สินคาและบริการ (Blackwell, 

Miniard; & Engel. 2006: 735)  

  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 18) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการ

หรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะ

มีความสําคัญตอการซื้อสินคาและบริการทั้งในปจจุบันและอนาคต  

  ศิวารัตน ณ ปทุม; สุรกิจ เทวกุล; และปริญ ลักษิตานนท (2550: 13) ไดใหความหมายวา 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและ

การใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้ หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสวนในการกําหนดใหมี

การกระทํา 

  ดังนั้น พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมหรือการกระทําในการเลือกซื้อ ใช ส่ิงของหรือ

บริการ เพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง 
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6. การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช

ของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ การใชของผูบริโภค ซึ่งเปน

คําตอบที่จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจ

ของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

  คําถามที่ใชเพื่อการคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6WS และ 1H ซึ่งประกอบดวย Who 

?, What ?, Why ?, Who ?, When ?, When ?, Where ?, และ How ? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ 

หรือ 7OS ซึ่งประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets 

และ Operations โดยมีตาราง 1 แสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับ

พฤติกรรมผูบริโภค รวมทั้งการกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรม

ผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2550: 35) 

  

ตาราง 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6WS และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  

      (7OS) 

 

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7OS) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target 

market?) 

 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 

(Occupants) ทางดาน  

(1) ประชากรศาสตร  

(2) ภูมิศาสตร  

(3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห 

(4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) 

ประกอบดวย กลยุทธดาน

ผลิตภัณฑ ราคา การจัด

จําหนาย และการสงเสริม

การตลาดที่เหมาะสม และ

สามารถตอบสนองความพงึ

พอใจของกลุมเปาหมายได 
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ตาราง 1  (ตอ) 

 

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7OS) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the consumer 

buy?) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ 

(Objects) ส่ิงที่ผูบริโภคตองการ

จากผลิตภัณฑ คือ ตองการ

คุณสมบัติหรือองคประกอบของ

ผลิตภัณฑ (Product 

Component) และความ

แตกตางทีเ่หนอืกวาคูแขงขัน 

(Competitive Differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

(Product Strategies) 

ประกอบดวย 

(1) ผลิตภัณฑหลัก  

(2) รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก 

การบรรจุภัณฑ ตราสนิคา 

รูปแบบบริการ คุณภาพ 

ลักษณะนวัตกรรม  

(3) ผลิตภัณฑควบ  

(4) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง  

(5) ศักยภาพผลิตภัณฑความ

แ ต ก ต า ง ท า ง ก า ร แ ข ง ขั น 

(Competitive Differentiation) 

ประกอบดวย  ความแตกตาง

ดานผลิตภัณฑ บริการ พนักงาน 

และภาพลักษณ  

3. ทําไมผูบรโิภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 

buy?) 

 

 

วัตถุประสงคในการซื้อ 

(Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคา 

เพื่อตอบสนองความตองการ

ของเขา ทั้งทางดานรางกายและ

ดานจิตวทิยา ซึ่งตองศึกษาถึง

ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอพฤติกรรม

การซื้อ คือ  

(1) ปจจัยภายใน 

(2) ปจจัยภายนอก 

(3) ปจจัยเฉพาะบคุคล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ  

(1) กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

(Product Strategies)  

(2) กลยุทธการสงเสริม

การตลาด (Promotion 

Strategies) ประกอบดวย กล

ยุทธการโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ การขายโดยใช

พนกังานขาย และการสงเสรมิ

การขาย  
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ตาราง 1  (ตอ) 
 

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7OS) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

   (3) กลยทุธดานราคา (Price 

Strategies)  

(4) กลยุทธดานชองทางการจัด

จําหนาย (Distribution 

Channel Strategies) ศึกษา

เหตุจูงใจในการซื้อ ปจจัยทีท่ํา

ใหเกิดความตองการผลิตภณัฑ 

กําหนดแนวความคิด และจดุ

ขายในการโฆษณา 

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจ ซ้ือ 
(Who participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 

(Organizations) ที่มีอิทธพิลตอ 

การตัดสินใจซือ้ ประกอบดวย  

(1) ผูริเร่ิม  

(2) ผูมีอิทธิพล  

(3) ผูตัดสินใจซื้อ  

(4) ผูซื้อ  

(5) ผูใช 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยทุธการ

โฆษณา และกลยุทธการ

สงเสริมการตลาด (Advertising 

and Promotion Strategies) 

โดยใชกลุมอิทธิพล และ

กลุมเปาหมายเปนแนวทาง

สรางสรรค และเลือกใชส่ือ

โฆษณาใหเหมาะกับกลุมผูรับ

ขาวสาร 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the consumer 

buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 

เชน ชวงฤดูกาลของป ฤดูกาล

ทองเที่ยว เทศกาลโอกาสพเิศษ 

วันหยุด เวลาวาง 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยทุธการ

สงเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) เชน สงเสริม

การตลาดนอกฤดูกาลทองเที่ยว 

การสงเสริมการขาย ความ

รวมมือระหวางธุรกิจ 

(Partnership) 
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ตาราง 1  (ตอ) 
 

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7OS) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the consumer 

buy?) 

ชองทางหรือสถานที่จาํหนาย 

(Outlets) เชน สํานักงานตัวแทน

จําหนาย 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

(Distribution Channel 

Strategies) โดยผานสถาบนั

การคาสง สถาบันการคาปลีก 

และชองทางพเิศษอื่นๆ 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร 
(How does the consumer 

buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ 

(Operations) ประกอบดวย  

(1) การรับรูปญหา  

(2) การคนหาขอมูล  

(3) การประเมนิผลทางเลือก  

(4) การตัดสินใจซื้อ 

(5) พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยทุธการ

สงเสริมการตลาด (Promotion 

Strategies) ประกอบดวย การ

โฆษณา การประชาสัมพนัธ การ

ขายโดยใชพนกังานขาย การ

สงเสริมการขาย และการตลาด

ทางตรง และราคาใหสอดคลอง

กับวตัถุประสงคในการตัดสินใจ

ซื้อ 

 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2550). พฤติกรรมผูบริโภค.  หนา 36 
  
  จากตาราง 1 ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อทํา

ใหทราบถึงกลุมเปาหมาย (Occupants) ที่ใชสินคาซึ่งตลาดเปาหมายประกอบดวย ผูบริโภคที่มีรายได

ระดับปานกลางถึงระดับสูง 

  ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึงสิ่งที่

ผูบริโภคตองการจะซื้อ (Objects) และสามารถทราบถึงความตองการที่แทจริงที่ผูบริโภค 

  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึง

วัตถุประสงคในการใช (Objectives) และเหตุผลที่แทจริงในการตัดสินใจซื้อ โดยที่นักการตลาดสามารถ

นํามาเปนแนวทางในการวางแผนจูงใจกลุมเปาหมาย 

  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อทําให

ทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ (Organizations) 
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  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึงโอกาส

ในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Occasions) จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดการกับการผลิตให

เพียงพอและเตรียมแผนการสงเสริมการตลาดในชวงเวลาที่เหมาะสม 

  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึงสถานที่

จัดจําหนายหรือแหลงที่ผูบริโภคนิยมหรือสะดวกในการซื้อ (Outlets) 

  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึงขั้นตอน

ในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ซึ่งจะชวยใหธุรกิจมีขอมูลในการวางแผนการสงเสริมการตลาดที่

เหมาะสมกับกลุมเปาหมายไดมากที่สุด 
 

7. รูปแบบพฤติกรรมของผูซื้อ (ผูบริโภค) 
  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 32) กลาววา พฤติกรรมของผูซื้อเร่ิมตนจากมีส่ิงเรา (Stimulus) มา

กระตุน (Stimulate) ความรูสึกของเขา ทําใหรูสึกถึงความตองการ จนตองทําการหาขอมูลเกี่ยวกับส่ิงที่

จะสามารถตอบสนองความตองการของเขา เพื่อทําการตัดสินใจซื้อและ เกิดพฤติกรรมการซื้ออันเปน

การตอบสนอง (Response) ในที่สุด 

  1. สิ่งเรา คือส่ิงที่เขามากระทบและ กระตุนผูซื้อ ซึ่งอาจเกิดขึ้นไดจากสิ่งเราภายในที่รางกาย

เกิดความไมสมดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจ กอใหเกิดความตองการที่จะรักษาสมดุลนั้น หรือจากสิ่ง

เราภายนอก ซึ่งแบงออกเปน 

   1.1  ส่ิงเราทางการตลาด (Marketing Stimulus) อันเปนสิ่งเราที่เกี่ยวของกับสวนประสม

ทางการตลาด (Marketing Mix) ที่นักการตลาดตองพัฒนาขึ้นมา 

   1.2  ส่ิงเราอื่น ๆ เปนสิ่งแวดลอมอันอยูเหนือความควบคุมขององคกร ที่สงผลตอการ

ตัดสินใจทําใหเกิดการซื้อได เชน สภาพเศรษฐกิจที่ดี เทคโนโลยีที่อํานวยความสะดวก กฎหมายที่เอื้อ

ประโยชน นโยบายทางการเมืองที่กระตุนใหเกิดการลงทุน หรือวัฒนธรรมที่สรางพฤติกรรมการใช ฯลฯ 

ในทางตรงกันขาม ส่ิงเราตางๆ ที่มีลักษณะในทางลบอาจจะไมกอใหเกิดการซื้อ แมจะมีความตองการ

เกิดขึ้นก็ตาม เชน สภาวะเศรษฐกิจถดถอย การเพิ่มข้ึนของภาษีสินคา ฯลฯ 

 2.  กลองดํา เปนระบบของความรูสึก ความตองการและ กระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นจาก

ความคิดและจิตใจของผูซื้อ อันเปนสิ่งที่ยากแกการเขาใจ เปรียบเสมือนกับกลองดําของเครื่องบินที่เก็บ

ขอมูลทั้งหมดเกี่ยวกับลูกคาไวภายใน ซึ่งนักการตลาดตองพยายามศึกษาเกี่ยวกับปจจัยตางๆ ที่มีผล

ตอพฤติกรรมและ การตัดสินใจซื้อของผูซื้อ รวมถึงตองศึกษาถึงขั้นตอนของกิจกรรมในการตัดสินใจซื้อ

ของผูซื้อดวย 
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  3.  การตอบสนอง เปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ อันเปนการ

ตอบสนองตอส่ิงเรา ซึ่งผูซื้อจะแบงการตัดสินใจออกเปนขั้นๆ เร่ิมตนจากการตัดสินใจเกี่ยวกับชนิดของ

ผลิตภัณฑ  

  4.  กระบวนการตัดสินใจซื้อ แบงออกเปน 5 ข้ันตอนคือ 

   ข้ันตอนที่ 1 การรับรูถึงความตองการ ผูบริโภครายหนึ่งๆ จะตระหนักถึงความตองการใน

ส่ิงที่ตนเองรูสึกวายังขาดหายไปในชีวิตของตนและ จะมองหาผลิตภัณฑที่สามารถมาเติมเต็มใหกับ

ความตองการนั้น 

   ข้ันตอนที่ 2 การคนหาขอมูล ผูบริโภคจะพยายามหาขอมูลที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑให

มากที่สุด เพื่อนํามาใชในการตัดสินใจ 

   ข้ันตอนที่ 3 การประเมินทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลทั้งหมดที่ไดมาทําการเปรียบเทียบ 

เพื่อหาทางเลือกที่ดีและเหมาะสมกับตนเองที่สุด 

   ข้ันตอนที่ 4 การตัดสินใจ เปนการตัดสินใจทําการซื้อจริง ซึ่งผูซื้อตองตัดสินใจเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ ตราผลิตภัณฑ ผูขาย เวลาในการซื้อ และปริมาณการซื้อ 

  ข้ันตอนที่ 5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ-การใช ผูซื้ออาจจะมีพฤติกรรมในการตอบสนองความ

พึงพอใจหรือไมพึงพอใจจากการซื้อ-การใชดังกลาวคือ 

   5.1  เมื่อพึงพอใจ ก็จะทําการซื้อซ้ําและอาจกลายเปนลูกคาที่มีความภักดีได นอกจากนี้

แลวอาจบอกตอไปถึงบุคคลอื่น ๆ ที่ใกลชิดดวย 

   5.2  เมื่อไมพึงพอใจ ก็จะเลิกใช และอาจประจานใหผูอ่ืนฟงตอไป หรืออาจเรียกรองให

ผูขายรับผิดชอบ 

  นอกจากนี้แลว ขอมูลหลังการซื้อ-การใชจะกลายเปนขอมูลยอนกลับ (Feedback) ที่สําคัญ

สําหรับลูกคาในการพิจารณาในการตัดสินใจซื้อคร้ังตอไป 

  5.  ปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ การที่จะตอบคําถามเหลานั้นได ตองเขาใจถึง

พฤติกรรมการซื้อวามีส่ิงกระตุนและการตอบสนองของผูบริโภคอยางไรบาง ปจจัยหลักที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อ ไดแก 

   5.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคไดมาก

ที่สุด 

    5.1.1  วัฒนธรรม (Culture) เปนปจจัยพื้นฐานที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมและความ

ตองการของบุคคลที่เติบโตและอยูในสภาพแวดลอมที่มีวัฒนธรรมเดียวกัน จะมีคานิยม การรับรู 

ความชอบและพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 

     5.1.2  วัฒนธรรมยอย (Subculture)  
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   5.2  ชั้นสังคม (Social Class) การจัดแบงลําดับชั้นของสังคมที่มีความเหมือนและ

แตกตางกัน ชั้นสังคมที่แตกตางกัน พฤติกรรมที่แสดงออกถึงสถานะทางสังคมของตน เมื่อเปล่ียน

สถานะทางสังคม คนก็มีแนวโนมที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตามสถานะทางสังคมของตนตามไปดวย 

การแบงชั้นสังคมใชเกณฑดานอาชีพ การศึกษา รายได ทําเลที่อยูอาศัย คนที่แตกตางทางชั้นสังคมมี

แนวโนมที่จะแสดงออกตางกัน ในขณะที่คนในชั้นสังคมเดียวกันมีแนวโนมที่จะแสดงออกคลายคลึงกัน 

ไมวาจะเปนการแตงกาย วิธีการพูด วิธีการพักผอน ฯลฯ แตละชั้นสังคมจะรับรูกันเองวาใครอยูในชั้นใด

ทั้งสูงหรือตํ่ากวา จะพยายามแสดงออกหรือรับรูไดจากสิ่งที่ใชหรือแสดงออก 

   5.3  ปจจัยทางสังคม (Social Factors) ผูคนจะไดรับอิทธิพลจากสังคมรอบขางที่เปน

กลุมอางอิง ครอบครัวและ บทบาทและสถานะทางสังคม 

    5.3.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) กลุมที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรม

ของบุคคล ทั้งที่มีอิทธิพลทางออมและอิทธิพลโดยตรง ไดแก 

     1) กลุมอางอิงปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน เพื่อนรวมงาน เปน

ลักษณะของการติดตอกันอยางตอเนื่องและไมเปนทางการ 

     2) กลุมอางอิงทุติยภูมิ ไดแก กลุมศาสนา อาชีพ สมาคม เปนลักษณะการ

ติดตอกันแบบเปนทางการมากกวา แตมีความตอเนื่องนอยกวา 

     3) ครอบครัว (Family) สถาบันครอบครัวมีความสําคัญที่สุดและมีอิทธิพล

ที่สุดในกลุมอางอิงปฐมภูมิ ซึ่งปลูกฝงอบรมนิสัยตางๆ แกบุคคล นักการตลาดตองเขาใจถึงบทบาทของ

แตละบุคคลในครอบครัว ซึ่งจะแสดงบทบาทและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของบุคคลในครอบครัวและ

การตัดสินใจของครอบครัว 

    5.3.3  บทบาทและสถานภาพ (Role and Status) แตละบุคคลแสดงออกในแตละ

กลุมที่เปนสมาชิกอยู คนหนึ่งอาจมีหลายบทบาท เปนทั้งลูก แม เพื่อน หัวหนา ลูกนอง เปนตน ซึง่แตละ

บทบาทก็จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ แตละบทบาทก็จะแสดงสถานะทางสังคมอยูดวย เปน

สถานะที่สังคมยอมรับในตัวบุคคลนั้นๆ ตองตระหนักถึง “สัญลักษณของสถานะ” ในการทําการตลาด 

คนตองการการยอมรับจากสังคมและ พยายามแสดงออกถึงสถานะของตน 

   5.4  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) พฤติกรรมการซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพล

จากปจจัยเฉพาะของบุคคลดวยเชนกัน 

    5.4.1  อายุและขั้นของวงจรชีวิต (Age and Life Cycle Stage)   

    5.4.2  อาชีพ (Occupation)  

    5.4.3  สภาพเศรษฐกิจของบุคคล (Economic Circumstances) 

   5.4.4  รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifesytle) 

    5.4.5  บุคลิกลักษณะและแนวคิดของตนเอง (Personality and Self-concept) 
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   5.5  ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ทางเลือกในการซื้อของบุคคลไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยหลักทางจิตวิทยา 4 ประการคือ 

    5.5.1  การกระตุนเรา (Motivation) 

    5.5.2  การรับรู (Perception) 

    5.5.3  การเรียนรู (Learning) 

    5.5.4  ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and Attitude) 

 
  

 ภาพประกอบ 5 รูปแบบพฤติกรรมของผูซื้อ (ผูบริโภค) 

 

 ที่มา: ฉัตยาพร เสมอใจ. (2550).  พฤตกิรรมผูบริโภค.  หนา 38 
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8. ขอมูลพื้นฐานทั่วไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ 
  บริษัทคิวรอน จํากัด เร่ิมกอต้ังเมื่อ ป พ.ศ. 2510 โดยหุนสวนทางธุรกิจ 2 ทาน คือ คุณวิรัช 

แซโงว และ คุณเดชฤทธิ์ ณ ตะกั่วทุง ซึ่งจัดเปนธุรกิจประเภทนําเขาและจัดจําหนาย สินคาที่เกี่ยวกับ

ความสวยความงาม อาทิเชน เครื่องหนีบผมไฟฟา, เครื่องเปาผมไฟฟา, เครื่องนวดหนา,อุปกรณออก

กําลังกาย, เครื่องใชไฟฟาภายในบาน เปนตน แตดวยเมื่อประมาณป 2543 เจาของธุรกิจไดมีความคิด

ริเร่ิมและหวงใยในความสวยความงาม โดยเฉพาะในเรื่องการดูแลรักษาสุขภาพผิวของสุภาพสตรี จึงได

เดินทางไปดูงานที่ตางประเทศ และไดเห็นนวัตกรรมเกี่ยวกับเครื่องนวดยกกระชับผิวหนา เทคโนโลยีที่

ชวยใหผิวหนา ยกกระชับเตงตึงไดจริง ดวยตนเอง จึงทําการเจรจาทางธุรกิจ เพื่อนําเขามาจัดจําหนาย

ภายในประเทศไทย โดยใชลิขสิทธิ์ภายใตยี่หอ “ดิโอนี่” ซึ่งทําการออกแบบกลองบรรจุภัณฑและสื่อ

ส่ิงพิมพเพื่อใชในการสงเสริมการขายเอง สําหรับสถานที่ในการจัดจําหนาย คือ หางสรรพสินคาทั่ว

ประเทศ และรานคาทั่วประเทศ 

 ดิโอนี่ เครื่องนวด ยกกระชับผิวหนา เทคโนโลยีที่ชวยใหผิวหนา ยกกระชับเตงตึงไดจริง ... 

ดวยตัวเอง ดิโอนี่ ชวยแกปญหาหลากหลายที่เกิดขึ้นกับผิวพรรณอันเนื่องมาจาก ร้ิวรอยเหี่ยวยน ความ

หมองคล้ํา หรือ ผิวพรรณไมเรียบเนียน สดใส บนใบหนาใหหมดไปได โดยไมตองศัลยกรรมดวย

นวัตกรรมที่ทันสมัย ผสานการทํางาน 2 ระบบ ที่ชวยใหคุณสวยสมบูรณแบบไดภายใน 4 ข้ันตอน ได

อยางมหัศจรรย ภายในเครื่องเดียว 

  ะบบแอดวานซ อัลตราโซนิค (Advanced Ultrasonic) คือการนําคลื่นเหนือเสียง ซึ่งมี

ความถี่ในการสั่นสะเทือนมากกวา 1 ลานครั้งตอวินาที เขามาชวยดูแลและออกกําลังกายใหกับเซลลผิว 

  ระบบกัลวานิคไอออน (Galvanic Ion) สุดยอดการทําความสะอาดผิวพรรณอยางล้ําลึก 

พรอมพลังการยกกระชับและฟนฟูผิวที่ถูกควบคุมการทํางานดวยระบบอัตโนมัติ สามารถปรับระดับ

ความออนโยนใหเขากับผิวพรรณที่ตองดูแล  

 
 Steps for Natural Face Lift  
  ขั้นตอนแหงการยกหนาโดยธรรมชาต ิ
  1.  Deep Cleansing - ทําความสะอาดใบหนาไดอยางล้ําลึก  

   - ดวยพลังของกัลวานิคไอออนโดยละอองประจุลบ  

   - ที่สามารถดึงสิ่งสกปรกออกจากผิวพรรณไดอยางหมดจด  

   - ใบหนาจะสะอาด เกลี้ยงเกลา สดใส 

  2.  Deep Massage - นวดออกกําลังกายใหกับเซลลผิว  

   - ดวยพลังของแอดวานซอัลตราโซนิค ซึ่งมีแรงสั่นสะเทือนมากกวา 1 ลานครั้งตอวินาที  
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   - นวดกระตุนใหเซลลผิวทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ ผสานกับครีมบํารุงที่แตกตัวเล็กลง

และซึมซาบเขาสูผิวพรรณชั้นในไดงายขึ้น  

   - รวมทั้งยังชวยกระตุนใหการไหลเวียนของโลหิตและน้ําเหลือง สงผลใหใบหนาเตงตึง 

เปลงปลั่ง และสดใส  

  3.  Face Lifting – ยกกระชับผิวหนาใหสดใส ไรร้ิวรอย 

   - ดวยพลังของกัลวานิคไอออน โดยละอองประจุบวก – ลบ 

   - ชวยฟนฟูสภาพผิวที่ถูกทําลาย ร้ิวรอยบนใบหนา และ ลําคอ ซึ่งจะเห็นผลลัพธไดทันที

ภายหลังการใชงาน 

   - ชวยทําใหผิวพรรณที่มีปญหา รวงโรย ยกกระชับ เตงตึง และเรียบเนียนไดทันที 

   - ชวยชะลอและปองกนัปญหาของไขมนับนใบหนา และ คางสองชั้นไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

  4.  Anti Cellulite – นวดกระชับเรือนราง 

   - ดวยพลังของ แอดวานซ อัลตราโซนิค ซึ่งมีแรงสั่นสะเทือนมากกวา 1 ลานครั้งตอวินาที

ชวยนวดกระตุนผิวพรรณที่มีปญหาเพื่อชวยสลายไขมันในบริเวณตางๆเชน ตนแขน ตนขา หนาทอง 

(ที่มา: บริษัทคิวรอน จํากัด. 2550: แผนพับ) 

 

9. เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
  ปยรัตน ณ สงขลา (2546) ทําการสํารวจปจจัยที่ใชในการเลือกซื้อเครื่องสําอางเพื่อดูแล

ผิวพรรณของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิจัยมุงที่จะสํารวจปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา 

ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยเปรียบเทียบปจจัยทั้ง 4 ดาน จําแนกตาม

ลักษณะทางประชากรศาสตร กลุมตัวอยางที่ศึกษาไดแก ผูบริโภคที่ซื้อเครื่องสําอางเพื่อดูแลผิวพรรณ

ในบริเวณหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน ซึ่งจากงานวิจัยนี้ ผูจัดทําไดใชเปน

แนวทางในการชวยกําหนดปจจัย หรือตัวแปรตางๆที่กอใหเกิดพฤติกรรม 

  ปริญญา สิทธิดํารง (2547) ศึกษาเรื่องความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

กับพฤติกรรมของสตรีวัยทํางานในการเลือกซื้อเครื่องสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนาในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยการวิจัยมุงศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสําอางเพื่อบํารุงผิวหนาของสตรีวัย

ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรโดยรวมที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสําอางเพื่อบํารุงผิวหนาของสตรีวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร รวมทั้ง

เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องสําอางเพื่อบํารุงผิวหนาของสตรีวัย

ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือสตรีวัยทํางานที่เคย และซื่อเครื่องสําอาง

เพื่อบํารุงผิวหนาของสตรีวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน โดยใชเครื่องมือการเก็บ
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รวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ

เครื่องสําอางเพื่อบํารุงผิวหนา โดยปจจัยดานคุณภาพผลิตภัณฑ และราคาสําคัญที่สุด 

  เพ็ญนภัส วิมุกตายน (2549) ศึกษาเรื่อง คุณคาตราสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อนาฬิกา

ขอมือของผูซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 

25-34 ป เปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 30,001-40,000 บาท และการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มีความคิดเห็นในปจจัยการรับรูในคุณภาพตราสินคา  ความเปนเอกลักษณ และ

ภาพลักษณในระดับเห็นดวย ปจจัยการรูจักตราสินคา และความมีสวนรวมขององคกรการรับรูคุณคา

ตราสินคามีความเห็นในระดับเฉยๆ และสวนใหญไมแนใจในการตัดสินใจซื้อคร้ังตอไป 

  กัญญณัท วัฒนาธร (2549) ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมวาสวน

ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียมในยานสุขุมวิท โดยรวมมีความอยูในระดับความสําคัญมาก ซึ่งบุคคลที่มีอิทธิพลตอ

แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมคือ ผูบริโภคตัดสินใจซื้อดวยตนเองมากที่สุด 

 ในการวิจัยเรื่อง ปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และแรงจูงใจ ที่มีผลตอแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูวิจัย

เลือกใชแนวคิดที่เกี่ยวของดังนี้  

  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ ใชแนวคิด และทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน 

(2550: 259) ซึ่งกลาววา ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง คุณคาเปนไปไดที่สงมอบใหกับตลาด

เปาหมายเพื่อสรางผลประโยชนที่เกิดความพึงพอใจ ซึ่งผลิตภัณฑจะรวมถึงสิ่งของ บริการ องคการ 

สถานที่ บุคคล และความคิด (Cravens and Piercy. 2004:310) หรือเปนกลุมของสิ่งของสิ่งที่มีตัวตน 

และไมมีตัวตนที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูซื้อ ซึ่งอาจรวมถึงการบรรจุภัณฑ สี ราคา 

คุณภาพ และตราสินคา ตลอดจนบริการ และชื่อเสียงของผูขาย (Etzel, Walker and Stanton. 

2001:G-9) หรือเปนสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของผูบริโภค 

เพื่อใหเกิดความพึงพอใจ โดยผูบริโภคจะตองจายเงิน หรือส่ิงมีคาอื่นเปนการแลกเปลี่ยน ซึ่งจากทฤษฏี

ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2550: 262) ไดกลาวถึงองคประกอบของผลิตภัณฑ 5 ระดับ ทั้งนี้ผูทําการวิจัย

ไดเลือกศึกษาเฉพาะดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ดานรูปลักษณผลิตภัณฑ และดานคุณภาพ

ผลิตภัณฑ ซึ่งผูวิจัยตองการศึกษาเนนศึกษาเฉพาะไปถึงปจจัยเหลานี้วามีความสัมพันธอยางไรตอ

แนวโนมการเลือกซื้อสินคาเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ของผูบริโภค สวนปจจัยดานตราสินคานั้นผูวิจัยไดแยก

ออกมาศึกษาเฉพาะเปนอีกตัวแปรหนึ่ง คือเนนในเรื่องคุณคาตราสินคาโดยตรง โดยทฤษฎีที่ไดนาํมามา

ใชอางอิงนี้สามารถใชในการวัดถึงปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภท

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
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  แนวคิด และทฤษฏีที่เกี่ยวกับคุณคาตราสินคา ไดนําโมเดลผูสรางคุณคาสินทรัพยตราสินคา 

(Brand Asset Valuator [BAV] model) ของบริษัทตัวแทนโฆษณา Young and Rubicam (Y&R)      

(ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2550: 316; อางอิงจาก Kotler; & Keller. 2006: 260) ที่กลาววา การวัดคุณคาตรา

สินคา มีองคประกอบสําคัญ 4 ประการ ที่ทําใหเกิดคุณคาตราสินคาดังนี้ 1. ดานความแตกตาง 

(Differentiation) 2. ความสําคัญ (Relevence) 3. ความนิยมยกยอง (Esteem) 4. ความรู 

(Knowledge) มาใชเพื่อวัดคุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ในมุมมองของผูบริโภค 

  แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวกับแรงจูงใจ อางอิงจาก สุดาดวง เรืองรุจิระ (2540: 78-84) ที่กลาว

วา การกระทําใดๆของคนเรายอมมีเหตุที่มาเสมอ บางครั้งเรารูตัวดีวาทําไมจึงกระทําเชนนั้น แต

บางครั้งเราไมรูตัว และบอกไมไดวาทําไมจึงกระทํา โดยอางอิงลักษณะของแรงจูงใจในการซื้อสินคาโดย

การใชอารมณ (Types of Emotion Buying Motive) และแรงจูงใจในการซื้อสินคาโดยใชเหตุผล 

(Types of Economic Buying Motive) ซึ่งผูวิจัยนํามาตั้งสมมุติฐานวาเปนปจจัยที่นาจะมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิ โอนี่  ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยนํามาใชเปนแนวทางในการออกแบบสอบถาม และอภิปรายผลจากการวิจัย 

  แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ใชแนวความคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน 

(2550: 9) ซึ่งกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การ

ซื้อ (Purchasing) การใช (Using) การประเมินผล (Evaluatiing) และการใชจาย (Disposing) ใน

ผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา  ของเชฟแมน และคานูค 

(Schiffman; & Kanuk. 2007: G-3) ซึ่งโดยความหมายของการซื้อ คือการนําเงินมาแลกกับส่ิงของ, การ

ใช คือการทําใหเกิดประโยชน และการใชจาย คือ การจับจายใชสอย เพื่อใหเกิดประโยชน (พจนานุกรม

ฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2542: ออนไลน) 

  จากแนวความคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของทัง้หมดมาเปนแนวทางในการทําแบบสอบถาม และ

สรางสมมุติฐานในการวิจยั เพื่อใหทราบถงึแนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนา ดิโอนี ่

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 



บทที่  3 
วิธีดําเนินงานวิจัย 

 

  ในการวิจัยเรื่อง ปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และแรงจูงใจ ที่มีผลตอแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

  ในการวิจัยนี้ ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาตามขั้นตอนตางๆดังตอไปนี้ 

  1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

  2.  การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

  3.  การเก็บรวมรวมขอมูล 

  4.  การจัดทาํขอมลูและการวิเคราะหขอมูล 

  5.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

  

การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
  ประชากรที่ใชในการวิจยั 
  ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยใช หรือเคย

ทดลองใชเครือ่งนวดหนา ดิโอนี่ ซึง่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน เนื่องจากผลิตภัณฑที่ใชในการ

วิจัยครั้งนี้เปนสินคาเกีย่วกับเร่ืองความสวยความงาม ผูวิจัยจงึมุงศกึษาไปทีก่ลุมเปาหมายเพศหญิง

เปนหลกั 

  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวจิยั 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยใช หรือ

เคยทดลองใชเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ และเนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชการกําหนด

ตัวอยางโดย การคํานวณจากสูตรที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ไดขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในการ

วิจัย คือ 385 ตัวอยาง และไดมีการเผื่อการสูญเสียของแบบสอบถามสํารองไว 15 ตัวอยาง (5%) รวม

เปนขนาดตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง 

   
 ขนาดกลุมตัวอยาง 
  ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชวิธีการคํานวณหา

จํานวนกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรสําหรับกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน และกําหนดคาระดับ

ความเชื่อมั่น 95% (กัลยา วาณิชบัญชา.2546: 26-27) ดังนี้ 
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   สูตร  
2

2
P(1-P)(Z)

e
n =  

   

  เมื่อ  n  แทน จํานวนสมาชิกกลุมตัวอยาง 

    P  แทน สัดสวนประชากรที่ผูวิจัยกําหนดจะสุม 

    Z  แทน คาระดับความเชื่อมั่นที่ผูวิจัยกําหนดไว มีคาเทากับ 95% 

      ณ ระดับความเชื่อมั่น 95% Z มีคาเทากับ 1.96 

    e  แทน คาความคลาดเคลื่อนที่จะยอมใหเกิดขึ้นได 

      โดยกําหนดให คาความคลาดเคลื่อน 5% เทากับ 0.05 

   

 โดยแทนคาจะได 
−

=
2

2

(0.5)(1 0.5)(1.96)
n

0.05
  

    

     =n  384.16 หรือ 385 คน 

   

  ดังนั้นจะไดกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ เทากับ 385 คน และสํารองไว 4% หรือเทากับ

จํานวน 15 คน รวมขนาดกลุมตัวอยางทั้งหมด 400 คน 

 
  การเลือกกลุมตัวอยาง 
  การเลือกกลุมตัวอยางสําหรับงานวิจัยนี้ ผูวิจัยไดใชหลักการสุมตัวอยาง 3 ข้ันตอน โดยมี

ข้ันตอนดังนี้ 

  ขั้นที่ 1 ใชวิธีการสุมอยางงาย (Simple Random Sampling) ดวยวิธีการจับสลากเพื่อ

เลือกสุมตัวอยาง โดยแบงเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครออกเปน 6 กลุมการปกครองตามระบบ

การบริหารและการปกครองของกรุงเทพมหานคร (สํานักผังเมืองกรุงเทพมหานคร.2547.online) 

ประกอบดวย 

  1.  กลุมรัตนโกสินทร จํานวน 9 เขต ไดแก เขตบางซื่อ เขตดุสิต เขตพญาไท เขตราชเทวี เขต

ปทุมวัน เขตพระนคร เขตปอมปราบศัตรูพาย เขตสัมพันธวงศ และเขตบางรัก 

  2.  กลุมบูรพา จํานวน 9 เขต ไดแก เขตดอนเมือง เขตหลักสี่ เขตบางเขน เขตบึงกุม เขตสาย

ไหม เขตจตุจักร เขตลาดพราว เขตบางกะป และเขตวังทองหลาง 

  3.  กลุมศรีนครินทร จํานวน 9 เขต ไดแก เขตสะพานสูง เขตมีนบุรี เขตคลองสามวา เขตหนอง

จอก เขตลาดกระบัง เขตประเวศ เขตสวนหลวง และเขตคันนายาว 
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  4.  กลุมเจาพระยา จํานวน 9 เขต ไดแก เขตดินแดง เขตหวงขวาง เขตวัฒนา เขตคลองเตย 

เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาทร เขตบางคอแหลม และเขตยานนาวา 

  5.  กลุมกรุงธนใต จํานวน 8 เขต ไดแก เขตบางขุนเทียน เขตบางบอน เขตจอมทอง เขตทุงครุ 

เขตราษฏรบูรณะ เขตธนบุรี เขตคลองสาน และเขตบางแค 

  6.  กลุมกรุงธนเหนือ จํานวน 7 เขต ไดแก เขตบางพลัด เขตตลิ่งชัน เขตบางกอกนอย เขตทวี

วัฒนา เขตบางกอกใหญ เขตภาษีเจริญ และเขตหนองแขม 

  ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) ดวยวิธีจับฉลากเพื่อเลือกกลุม

ตัวอยางเขตแตละเขตจากกลุมการปกครองดังกลาวขางตน โดยสุมจับสลากกลุมละ 1 เขต ไดจํานวน 6 

เขต ดังนี้ เขตปทุมวัน เขตลาดพราว เขตสวนหลวง เขตบางนา เขตบางกอกนอย เขตบางแค 

  ขั้นที่ 2 ใชวิธีเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive sampling) เพื่อเลือกกลุมตัวอยาง 

และสถานที่ตามหางสรรพสินคาขนาดใหญ โดยกําหนดจากหางที่อยูในทําเลที่มีกลุมลูกคาที่หนาแนน 

และมียอดขายในการจัดจําหนายของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ อยูในเกณฑดี (ขอมูล: บริษัทคิวรอน จํากัด. 

2551: ออนไลน) และใชวิธีกําหนด โควตา (Quota Sampling) เพื่อเลือกกลุมตัวอยาง และสถานที่ตาม

หางสรรพสินคาขนาดใหญในแตละเขต ดังนี้ 

  

 ขนาดของกลุมตัวอยางทัง้หมด   

 
ขนาดของตัวอยางในแตละเขต  = 

จํานวนเขตการปกครองที่ถูกเลือก   

         =  400 / 6 

         = 66.66 ≈ 67 

 

  ดังนั้น ขนาดของกลุมตัวอยางของแตละเขตการปกครองที่ถูกเลือก คือ ใน 6 เขต การ

ปกครอง แตละเขตจะมีขนาดตัวอยางดังตารางตอไปนี้ 
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ตาราง 2 แสดงการเลือกกลุมตัวอยาง และจํานวนกลุมตัวอยางทีท่ําการสํารวจ 

 

กลุมเขตการปกครอง เขตการสํารวจ หางสรพสินคา จํานวน (คน) 

กลุมรัตนโกสนิทร เขตปทุมวนั มาบุญครอง 67 

กลุมบูรพา เขตลาดพราว เซ็นทรัลลาดพราว 67 

กลุมศรีนครินทร เขตสวนหลวง ซีคอนสแควร 67 

กลุมเจาพระยา เขตบางนา เซ็นทรัลบางนา 67 

กลุมกรุงธนใต เขตบางกอกนอย เซ็นทรัลลาดพราว 66 

กลุมกรุงธนเหนือ เขตบางแค เดอะมอลล บางแค 66 

รวม 400 

 

 ขั้นตอนที่ 3 การเลือกตัวอยางแบบสะดวก (Convenience sampling) เพื่อเก็บรวบรวม

ขอมูลโดยใชแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไว นําไปเก็บขอมูลตามหางสรรพสินคาในแตละหางที่เจาะจง

ไวจนไดกลุมตัวอยางครบตามจํานวน 400 คน 

 

การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
  เครื่องมือที่ใชในงานวิจัย 
  เครื่องมือที่ใชในงานวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ซึ่งผูวิจัยไดจัดทําขึ้นเพื่อศึกษาถึงปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และแรงจูงใจ ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แบงออกเปน 5 สวน ไดแก 

  สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเปนแบบสอบปลายปด (Close 

ended question) เปนลักษณะการตั้งคําถามที่มีการกําหนดตัวเลือกคําตอบไวแลว เพื่อใหผูตอบ

เลือกตอบจากตัวเลือกที่กําหนดไวใหเทานั้น และเปนคําตอบเดียวที่ตรงกับความเปนจริงของผูตอบมาก

ที่สุด มี 5 ขอ ดังนี้ 

  ขอที่ 1  อายุ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) โดยมีคําตอบใหเลือก

ดังนี้ (อัญชุลี สิวินทา. 2550: 78) 

    1) ตํ่ากวาหรือเทากับ 30 ป 

    2) 31 – 40 ป 

    3) 41 – 50 ป 

    4) 51 ปข้ึนไป 
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  ขอที่ 2  สถานภาพครอบครัว ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 

โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้ 

    1) โสด 

    2) สมรส / อยูดวยกัน 

    3) หยาราง / แยกกันอยู / หมาย 

  ขอที่ 3  ระดับการศึกษา ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) โดยมี

คําตอบใหเลือกดังนี้ 

    1) ตํ่ากวาปริญญาตรี 

    2) ปริญญาตรี 

    3) ปริญญาโท หรือสูงกวา 

  ขอที่ 4  อาชีพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) โดยมีคําตอบให

เลือกดังนี้ 

    1) นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา 

    2) ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 

    3) พนักงานบริษัท 

    4) ธุรกิจสวนตัว 

    5) อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………………… 

  ขอที่ 5  รายไดตอเดือน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) อางอิงจาก

รายงานการสํารวจรายงานคุณภาพชีวิตดานทันตสุขภาพกับเศรษฐฐานะของกองทันตสาธารณะสุข 

กรมอนามัย พ.ศ. 2543 ระบุวาผูใชบริการที่มีคุณภาพชีวิตที่ดีเร่ิมวัดตั้งแตกลุมผูมีรายไดตอเดือนตั้งแต 

5,001-10,000 บาทและต่ํากวา 10,000 บาทขึ้นไป โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้ (อัญชุลี สิวินทา. 2550: 

79) 

    1) ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 

    2) 10,001-20,000 บาท 

    3) 20,001-30,000 บาท 

    4) 30,001-40,000 บาท 

    5) 40,001 บาท ข้ึนไป 

  สวนที่ 2 ปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวด

หนา ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีลักษณะเปนแบบสอบถามแบบมาตราสวน

ประเมินคา (Rating Scale) จํานวน 10 ขอ โดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 
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  1  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

  2  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมเห็นดวย 

  3  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมแนใจ 

  4  หมายถึง  มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย 

  5  หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวยอยางยิ่ง 

  สวนที่ 3 คุณคาตราสินคา ของเครื่องนวดหนา “ดิโอนี่” มีลักษณะเปนแบบสอบถามแบบ

มาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) จํานวน 9 ขอ โดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 

  1 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

  2 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมเห็นดวย 

  3 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมแนใจ 

  4 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย 

  5 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวยอยางยิ่ง 

  สวนที่ 4 แรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนา “ดิโอนี่” มีลักษณะเปนแบบสอบถามแบบมาตรา

สวนประเมินคา (Rating Scale) จํานวน 9 ขอ โดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 

  1 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

  2 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมเห็นดวย 

  3 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมแนใจ 

  4 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย 

  5 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวยอยางยิ่ง 

  สวนที่ 5 แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา “ดิโอนี่” มีลักษณะเปนแบบสอบถามแบบ 

Semantic Differential Scales (Zikmund.1977: 356; อางอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ 

2548:151) โดยใชมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale method) จํานวน 2 ขอ ไดแก ในอนาคตจะ

ใชหรือไม และหากมีโอกาสจะแนะนําหรือบอกตอผูอ่ืนใหมาซื้อหรือไม แบบสอบถามแบบปลายเปด 

(Open ended questionnaires) วัดขอมูลอัตราสวน (Ratio Scale) จํานวน 1 ขอ ไดแก โอกาสหรือ

ความเปนไปไดที่จะซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ และแบบสอบถามแบบปลายปด (Close-ended and 

Response Question) ใชการวัดขอมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 2 ขอ ไดแก บุคคลที่มี

อิทธิพลตอการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ และแรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

  
  ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือ 
  1.  ศึกษาคนควาตําราเอกสาร และงานวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ เพื่อศึกษาตัวแปรที่เกี่ยวของ แลวนํามาวางแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
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  2.  ศึกษาขอมูล ดานประชากรศาสตร ทฤษฎีทางการตลาดเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 

แนวความคิดเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา และแนวความคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจ เพื่อใชเปนแนวทางในการ

สรางแบบสอบถาม 

  3.  นําขอมูลที่ไดมาสรางแบบสอบถามที่เกี่ยวกับปจจัยทางดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา 

และแรงจูงใจ ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูบริโภคผูหญิง

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

  4.  นําเสนอแบบสอบถามตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพื่อขอรับคําแนะนําและตรวจสอบ

ความถูกตองเหมาะสม และนํามาปรับปรุงแกไขแบบสอบถามใหครอบคลุมกับกรอบแนวคิดในการวิจัย 

ความมุงหมายในการวิจัย ตลอดจนผลงานวิจัยอื่น และแนวความคิดทฤษฎีตางๆ 

  5.  ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามดานความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น

(Reliability) ของเนื้อหา โดยนําแบบสอบถามที่ไดไปทดสอบขั้นตน (Try out) กับกลุมที่ไมใชกลุม

ตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีลักษณะคลายคลึงกับกลุมตัวอยางจํานวน 40 คน แลวนาํผลทีไ่ดไป

วิเคราะหหาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  โดยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์ อัลฟาของครอนบัค 

(Cronbachs’ alpha coefficient) กัลยา วานิชยบัญชา (2545: 449) คาแอลฟา ที่ไดจะแสดงถึงระดับ

ความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 < α < 1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 มากแสดงวามีความ

เชื่อมั่นสูง และนําไปนําแบบสอบถามไปใชจริงในการวัดผลการวิจัยตอไป สําหรับผลการทดสอบคา

ความเชื่อมั่นในครั้งนี้มีคาแอลฟาในแตละดานดังนี้ 

  คุณสมบัติของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มีคาแอลฟาเทากับ 0.914 แสดงวามีความ

เชื่อมั่นของแบบสอบถามสูง 

  รูปลักษณของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มีคาแอลฟาเทากับ 0.880 แสดงวามีความ

เชื่อมั่นของแบบสอบถามสูง 

  คุณภาพของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มีคาแอลฟาเทากับ 0.854 แสดงวามีความ

เชื่อมั่นของแบบสอบถามสูง 

  ดานความแตกตางของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มีคาแอลฟาเทากับ 0.758 แสดงวา

มีความเชื่อมั่นของแบบสอบถามสูง 

  ดานความสําคัญ / สัมพันธของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มีคาแอลฟาเทากับ 0.778 

แสดงวามีความเชื่อมั่นของแบบสอบถามสูง 

  ดานความนิยม ยกยองของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มีคาแอลฟาเทากับ 0.716 

แสดงวามีความเชื่อมั่นของแบบสอบถามสูง 
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  ดานความรูของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่มีคาแอลฟาเทากับ 0.885 แสดงวามีความ

เชื่อมั่นของแบบสอบถามสูง 

  แรงจูงใจ ดานเหตุผลในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนิ่ มีคาแอลฟาเทากับ 0.880 แสดงวามี

ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามสูง 

  แรงจูงใจ ดานอารมณในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มีคาแอลฟาเทากับ 0.702 แสดงวามี

ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามสูง 

  แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มีคาแอลฟาเทากับ 0.964 แสดงวามีความ

เชื่อมั่นของแบบสอบถามสูง 

  
  วิธีการหาคุณภาพเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
  ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นเพื่อการศึกษาวิจัยนําไปทดสอบความเที่ยงตรงและความ

เชื่อมั่นกอนที่จะนําไปใชในการวัดผลการวิจัยจริง โดยมีวิธีการดังนี้ 

  1.  การหาคาความเที่ยงตรง (Validity) โดยนําแบบสอบถามนั้นไปยื่นเสนอตอคณะกรรมการ

ที่ปรึกษาสารนิพนธ เพื่อทําการตรวจสอบความถูกตองและตรงกับเนื้อหา (Content Validity) ของ

คําถามในแตละขอวาตรงตามจุดมุงหมายของการศึกษาวิจัยนี้หรือไม จากนั้นจึงนํามาแกไขตาม

คําแนะนํา และดําเนินการขั้นตอไป 

  2.  การหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) หาคาความเชื่อมั่นโดยการนําแบบสอบถามไป

ทดสอบกับกลุมตัวอยางในขั้นตน (Try out) จํานวน 40 ราย โดยใชวิธีคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค 

(Cronbachs’alpha coefficientแอลฟา) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2550: 34) โดยใชสูตร 
 

     α = 
k covariance /variance

1+ (k - 1) covariance /variance
 

 

   เมื่อ α แทน  คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 

   k แทน  จํานวนคําถามของแบบสอบถาม 

 convariance  แทน  ผลรวมของคาความแปรปรวนของคะแนนรายขอ 

  variance  แทน  คาความแปรปรวนของคะแนนรวมทั้งฉบับ 

 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
  การวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาถึง ปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และแรงจูงใจ ที่มี

ผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมีแหลงขอมูลในการศึกษาคนควาประกอบดวย 2 สวนคือ 
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  1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) เปนขอมูลที่ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม

ตัวอยาง 400 คน 

   1.1 ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวนกลุมตัวอยาง 

   1.2 นําแบบสอบถามที่หาคุณภาพแลว นําไปขอความรวมมือจากผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครตามหางที่เจาะจงไว โดยผูวิจัยไดชี้แจงใหกลุมตัวอยางเขาใจวัตถุประสงค และอธิบาย

วิธีตอบแบบสอบถามเริ่มตนทํา และทําการรวบรวมแบบสอบถามดวยตัวเอง 

  2.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เปนขอมูลที่ไดมาจากการศึกษาคนควาและรวบรวม

ขอมูลจากหนวยงานของภาครัฐและเอกชน เพื่อประกอบการสรางแบบสอบถาม ดังนี้ 

   2.1  ขอมูลทางอินเตอรเน็ต 

   2.2  หนังสือนิตยสารตางๆ 

   2.3  หนังสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ 
 

การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
  นําแบบสอบถามที่ไดรับคําตอบจากกลุมตัวอยางทั้งหมดมาตรวจสอบความสมบูรณได

จํานวน 400 ชุดจากการลงรหัส (Coding) ตามคูมือการลงรหัส แลวตรวจสอบความถูกตองอีกครั้ง กอน

นําไปบันทึกขอมูลใน SPSS data editor แลวจึงนําขอมูลดังกลาวไปทําการวิเคราะหในโปรแกรมสถิติ

สําเร็จรูป Statistic Package for Social Science for Window Version 14.0 เพื่อทําการวิเคราะห

ขอมูล และทดสอบสมมุติฐาน โดยจะมีข้ันตอนตางๆ ดังนี้ 

  1.  นําขอมูลสวนที่ 1 ซึ่งเปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยมีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด 

นํามาแจกแจงความถี่ และหาคารอยละเพื่อนํามาสรุปผล 

  2.  นําขอมูลในสวนที่ 2 ซึ่งเปนคําถามเกี่ยวกับ ปจจัยดานผลิตภัณฑของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ซึ่งเปนแบบสอบถามแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) จํานวน 10 ขอ โดยมีเกณฑการให

คะแนนดังนี้ 

   1 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

  2 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมเห็นดวย 

  3 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมแนใจ 

  4 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย 

  5 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวยอยางยิ่ง 
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  การกําหนดเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลคํานวณ โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของ

อันตรภาคชั้น ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และคณะ. 2548: 149) 

 

 ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด   

 
ความกวางของอันตรภาคชัน้  = 

จํานวนชัน้   

 5 – 1  

 
= 

5 
=  0.80 

 

  เกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยของลักษณะที่ตรงกับความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ

ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครมีดังนี้ 

   1.00 – 1.80  หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ ไมดีอยางมาก 

   1.81 – 2.60  หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดบั ไมดี 

   2.61 – 3.40  หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ ไมแนใจ 

   3.41 – 4.20  หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ ดี 

   4.21 – 5.00  หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับ ดีมาก 

 3.  นําขอมูลในสวนที่ 3 ซึ่งเปนคําถามเกี่ยวกับคุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มี

ลักษณะเปนแบบสอบถามแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) จํานวน 9 ขอ โดยมีเกณฑการ

ใหคะแนนดังนี้ 

   1 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

   2 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมเห็นดวย 

   3 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมแนใจ 

   4 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย 

   5 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวยอยางยิ่ง 

  การกําหนดเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลคํานวณ โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของ

อันตรภาคชั้น ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2548: 149) 

 

 ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด   

 
ความกวางของอันตรภาคชัน้  = 

จํานวนชัน้   

 5 – 1  

 
= 

5 
=  0.80 
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  เกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยของลักษณะที่ตรงกับความคิดเห็นเกี่ยวกับ

คุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มีดังนี้ 

   1.00 – 1.80 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคาในระดับ นอยที่สุด 

   1.81 – 2.60 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคาในระดับ นอย 

   2.61 – 3.40 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคาในระดับ ปานกลาง 

   3.41 – 4.20 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคาในระดับ มาก 

   4.21 – 5.00 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคาในระดับ มากที่สุด 

 4.  นําขอมูลในสวนที่ 4 ซึ่งเปนคําถามเกี่ยวกับแรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มี

ลักษณะเปนแบบสอบถามแบบมาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) จํานวน 9 ขอ โดยมีเกณฑการ

ใหคะแนนดังนี้ 

   1 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

  2 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมเห็นดวย 

  3 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ ไมแนใจ 

  4 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวย 

  5 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวยอยางยิ่ง 

  การกําหนดเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลคํานวณ โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของ

อันตรภาคชั้น ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน ; และคณะ. 2548: 149) 

 

 ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด   

 
ความกวางของอันตรภาคชัน้  = 

จํานวนชัน้   

 5 – 1  

 
= 

5 
=  0.80 

 

  เกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยของลักษณะที่ตรงกับความคิดเห็นเกี่ยวกับ

แรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มีดังนี้ 

   1.00 – 1.80 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงจูงใจในระดับ นอยที่สุด 

  1.81 – 2.60 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงจูงใจในระดับ นอย 

  2.61 – 3.40 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงจูงใจในระดับ ปานกลาง 

  3.41 – 4.20 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงจูงใจในระดับ มาก 

  4.21 – 5.00 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับแรงจูงใจในระดับ มากที่สุด 

  5.  นําขอมูลในสวนที่ 5 ซึ่งเปนคําถามเกี่ยวกับ แนวโนมการตัดสินใจซื้อ เครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

มีลักษณะเปนแบบสอบถามแบบ Semantic Differential Scales (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ 2548: 
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56; อางอิงจาก Zikmund.1977: 356) โดยใชมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale method) จํานวน 

2 แบบสอบถามแบบปลายเปด (Open ended questionnaires) วัดขอมูลอัตราสวน (Ratio Scale) 

จํานวน 1 และแบบสอบถามแบบปลายปด (Close-ended and Response Question) ใชการวัดขอมูล

แบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 2 ขอ โดยใชมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale method) 

จํานวน 2 ขอ มาแจกแจงความถี่ หาคารอยละ เพื่อนํามาสรุปผล 

 6.  ทดสอบสมมติฐาน โดยใชการวิเคราะหเพื่อหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน 

(Pearson Moment Correlation Coefficient) นํามาใชในการอธิบายความสัมพันธของสมมุติฐานแต

ละขอ เพื่อศึกษาพฤติกรรมแนวโนมการตัดสินใจ 
 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
  นําขอมูลจากแบบสอบถามที่ไดมาทําการตรวจสอบความสมบูรณกอนที่จะแปลงขอมูล และ

เขารหัส (Coding) เพื่อทําการประมวลผลโดยใช โปรแกรม SPSS (Statistical Package for Social 

Sciences) for Window Version 14.0 และทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชคาสถิติตางๆดังตอไปนี้ 

  1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เปนการนําเสนอขอมูลที่รวบรวมมาโดยนํามา

บรรยายถึงลักษณะของขอมูลที่เก็บมาได ซึ่งการบรรยายลักษณะของขอมูลตลอดจนการวิเคราะห และ

แปลผลจะเปนเฉพาะในสวนของขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คนเทานั้น (ธานินทร ศิลปจารุ. 2550: 

151) ซึ่งประกอบไปดวย 

   1.1 สถิติที่ใชในการวิจัย 

    1.1.1  การหารอยละ (Percentage) เพื่อใชแปลความหมายของขอมูลสวนตัวของ

ผูบริโภคในแบบสอบถามสวนที่ 1 และสวนที่ 5 (ขอ 5-6) โดยใชสูตรดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 

2548: 214) 

      
f
(100)

n
Ρ =

 
 

   เมื่อ Ρ  แทน รอยละหรือเปอรเซ็นต 

    f แทน ความถี่ของขอมูลในแตละกลุม 

    n แทน จํานวนความถี่ทัง้หมดหรือจํานวนกลุมตัวอยาง 

 

    1.1.2  การหาคาเฉลี่ย (Mean) เพื่อใชแปลความหมายของขอมูลผูบริโภคใน

แบบสอบถามสวนที่ 2,3,4,5 (ขอ 1-4) และ 6 โดยใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 49)  
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     X
n

Χ
= ∑    

    

   เมื่อ X  แทน คาคะแนนเฉลีย่ 

    Χ∑  แทน ผลรวมของขอมูลทั้งหมดหรือคะแนนทั้งหมด 

    n  แทน จํานวนของกลุมตัวอยาง 

 

    1.1.3  การหาคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: S.D.) เพื่อใชแปล

ความหมายของขอมูลผูบริโภคในแบบสอบถามสวนที่ 2, 3, 4, 5 (ขอ 1-4) และ 6 โดยใชสูตรดังนี้ 

(ธานินทร ศิลปจารุ. 2550: 169)  

 

      
( )

( )

2 2n fd fd
S i

n n 1

−
=

−
∑ ∑

  

 

   เมื่อ S แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

    n แทน จํานวนขอมูลทั้งหมดหรือจาํนวนกลุมตัวอยาง 

    i แทน อันตรภาคชั้น (ชวงหางของขอมูลในแตละชั้น) 

    f แทน ความถี่ในแตละอันตรภาคชั้น 

    d แทน คากึ่งกลางอันตรภาคชั้น – คาเฉลี่ยสมมต ิ   

                                   อันตรภาคชั้น 

 

  2.  สถิติที่ใชทดสอบความเชื่อถือของแบบสอบถาม การหาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดย

ใชวัดคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Cronbachs’alpha coefficient) โดยใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 

2550: 34) 

     α = 
k covariance /variance

1+ (k - 1) covariance /variance
 

 

   เมื่อ α  แทน คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 

    k  แทน จํานวนคําถามของแบบสอบถาม 

   convariance  แทน ผลรวมของคาความแปรปรวนคะแนนรายขอ 

    variance   แทน คาความแปรปรวนของคะแนนรวมทั้งฉบับ 
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 3.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพือ่ใชในการทดสอบสมมติฐานไดแก 

   3.1  การทดสอบโดยใช t-test สําหรับทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของกลุม

ตัวอยาง 2 กลุมที่เปนอิสระกัน ซึ่งใชในการทดสอบลักษณะทางประชากรศาสตรในเรื่องสถานภาพ โดย

ใชสถิติ Independent sample t-test ใชสูตรดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ. 2550: 179)  

 

   กรณีคาความแปรปรวนไมแตกตางกนัหรือเทากัน S1
2 
= S2

2
 

  

   

2

1 2

1 2

p

X X

1 1
S

n n

t −
=

⎛ ⎞
+⎜ ⎟⎜ ⎟

⎝ ⎠

 

        

  สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ 
1 2

df n n 2= + −    

  เมื่อ     t  แทน คาสถิติที่ใชพจิารณา t-distribution 

   
1 2

X X   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่1 และกลุมที่ 2 

   SP
2
  แทน คาความแปรปรวนรวม 

   n1 , n2  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 

      

  กรณีคาความแปรปรวนแตกตางกันหรือไมเทากัน S1
2 ≠  S2

2
 

 

   

1 2
2 2

1 2

1 2

X X

S S

n n

t −
=

+

  

    

  สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ 

2 2

1 2

1 2
2 2

2 2

1 2

1 2

1 2

S S

n n

S S

n n

n 1 n 1

df

⎡ ⎤
+⎢ ⎥

⎢ ⎥⎣ ⎦=
⎛ ⎞ ⎛ ⎞
⎜ ⎟ ⎜ ⎟⎜ ⎟ ⎜ ⎟
⎝ ⎠ ⎝ ⎠+
− −
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  เมื่อ    t  แทน คาสถิติที่ใชพจิารณา t-distribution 

   
1 2

X X   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่1 และกลุมที่ 2 

   S1
2
 , S2

2
 แทน คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยางที่ 1 และกลุมที่ 2 

   n1, n2  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางกลุมที่ 1 และกลุมที่ 2 

 

  3.2  การทดสอบโดยใช F-test หรือการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

Analysis of Variance: ANOVA) โดยทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 

2 กลุม โดยดูคาความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ซึ่งจะใชสถิติวิเคราะหจากคา 

ANOVA (F) หรือ คา Brown-Forsythe (B) เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ 1 ลักษณะประชากรศาสตรอ่ืนๆ 

(ยกเวนดานสถานภาพ) ใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2550: 113) 

 

ตาราง 3 การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (1-WAY ANOVA) 
 

Source ที่มา องศาอิสระ df 
ผลบวกกําลังสอง 

SS 
SS

MS =
dF

 F 

ระหวางกลุม k-1 SSB MSB MSB/MSW 

ภายในกลุม n-k SSW MSW  

รวม n-1    

 

 ที่มา: กัลยา วานิชยบัญชา. (2550).  สถิติสําหรับงานวิจยั.  หนา 114. 
 

   เมื่อ F  แทน คาสถิติที่ใชในการพิจารณา F-Distribution 

    MSB แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 

    MSW แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม 

    k  แทน จํานวนกลุมของตัวอยางที่นาํมาทดสอบสมมติฐาน  

    n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

    SSB แทน ผลรวมกําลงัสองระหวางกลุม 

    SSW แทน ผลรวมกําลงัสองภายในกลุม 

    k-1  แทน ชั้นแหงความเปนอิสระระหวางกลุม 

    n-k  แทน ชั้นแหงความเปนอิสระภายในกลุม 
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   สูตรการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (Brown-forsythe (B) ใชในกรณีที่ความ

แปรปรวนแตกตางกัน (Hartung. 2001: 300) สามารถเขียนสูตรไดดังนี้  

 

      B

W'

MS
B =

MS
 

 

   โดยคา  2i

i

K

i 1W'

n
MS (1 )S

N== −∑  

 

    เมื่อ B  แทน คาสถิติที่ใชพจิารณาใน Brown-forsythe 

    MSB แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 

    MSW’ แทน คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับสถติิ Brown-forsythe 

    K  แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 

    n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

    N  แทน ขนาดประชากร 

    Si
2  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง 

   

   กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความแตกตาง

เปนรายคูที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95% โดยใชสูตรตามวิธีLeast 

Significant Difference: LSD หรือ Dunnett T3 เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง ใชสูตรดังนี้ 

(กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 333) 

 สูตรการวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู LSD (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 333) สามารถเขียนได ดังนี้  

 

     
1

1 ;n k2

2MSE
LSD t

nα− −
=  

    

    โดยที่  
i j

n n≠  

      r = n – k 
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   เมื่อ LSD แทน คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับกลุมตัวอยางที ่i และ j 

    MSE แทน คา Mean square error จากตารางวิเคราะหความแปรปรวน 

    k  แทน จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 

    n  แทน จํานวนขอมูลตัวอยางทัง้หมด 

     α   แทน คาความเชื่อมัน่ 
 

    สูตรการวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู Dunnett T3 (Keppel.1982: 153-155)

สามารถเขยีนได ดังนี ้
 

    

D

D
S/A

2(MS

S

q
d

)
=     

 

   
 D

d   แทน คาสถิติที่ใชพจิารณาใน Dennett test 

    
D

q   แทน คาจากตาราง Critical values of the Dennett Test 

    S/A
MS  แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม 

    S  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 

   3.4  การทดสอบโดยใชคาสถิติสหสัมพันธอยางงาย Pearson Correlation (Pearson 

product moment correlation coefficient) ใชในการหาความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระตอ

กัน โดยที่แตละตัวมีระดับการวัดของขอมูลในระดับอันตรภาค (Interval scale) ข้ึนไป เพื่อใชทดสอบ

สมมติฐานขอ 2,3 และ 4 ใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2548: 130-132) 
 

    
( )( )

( ) ( )2 22 2

n xy x y

n x x n y y
r −
=

⎡ ⎤ ⎡ ⎤⎣ ⎦ ⎣ ⎦

∑ ∑ ∑
∑ ∑ ∑ ∑− −

  

     

   เมื่อ r แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ 

    x∑  แทน ผลรวมของคะแนน x 

    y∑  แทน ผลรวมของคะแนน y 

    2x∑  แทน ผลรวมคะแนนชุด x แตละตัวยกกาํลังสอง 

    2y∑  แทน ผลรวมคะแนนชุด y แตละตัวยกกาํลังสอง 

    xy∑  แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง x และ y ทุกคู 

    n  แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 
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 โดยที่คาสมัประสิทธสหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1 

  ถา r เปนลบ แสดงวา x และ y มีความสมัพันธในทิศทางตรงกนัขาม 

  ถา r เปนบวก แสดงวา x และ y มีความสมัพันธในทิศทางเดียวกนั 

  ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธ

กันมาก 

  ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและมี

ความสัมพันธกันมาก 

  ถา r = 0  แสดงวา x และ y ไมมีความสัมพันธกัน 

 

  ระดับความสมัพันธสามารถอธิบายไดดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2548: 266)  
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ   ระดับความสัมพันธ 
 ±  0.81 ถึง ±  1.00  ถือวา มีความสัมพันธสูงมาก 

 ±  0.61 ถึง ±  0.80  ถือวา มีความสัมพันธสูง 

 ±  0.41 ถึง ±  0.60  ถือวา มีความสัมพันธปานกลาง 

 ±  0.21 ถึง ±  0.40  ถือวา มีความสัมพันธตํ่า 

 ±  0.01 ถึง ±  0.20  ถือวา มีความสัมพันธตํ่ามาก 

 

 

 

 

 



บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาเรื่องปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และแรงจูงใจ ที่มีผลตอ

แนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 

 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  
H0  แทน สมมติฐานหลกั 

H1  แทน สมมติฐานรอง 

n  แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 

X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 

S.D.  แทน ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

t  แทน คาที่ใชพจิารณา t – Distribution  

df แทน ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of Freedom)  

SS  แทน ผลบวกกาํลังสองของคะแนน (Sum of Squares)  

MS  แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 

F-Ratio  แทน คาที่ใชพจิารณา F-Distribution 

F-Prop.,p  แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 

* แทน ความมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05  

** แทน ความมนีัยสาํคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 
 

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจยัไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจยั โดยแบงการนําเสนอ

ออกเปน 2 สวน 6 ตอน ตามลําดับ ดังนี ้
 

 สวนที ่1 สถิติพรรณา 
 ตอนที่ 1 การวเิคราะหขอมูลดานลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

  ตอนที ่2 การวเิคราะหปจจยัดานผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี ่

 ตอนที ่3 การวเิคราะหคุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี ่

 ตอนที ่4 การวเิคราะหแรงจงูใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดโิอนี ่

 ตอนที ่5 การวเิคราะหแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่



 59 

 สวนที ่2 การทดสอบสมมติฐาน 
 ตอนที่ 1 การวเิคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
สวนที ่1 สถิติพรรณา  
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมลูดานลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตาราง 4 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จาํแนกตาม อาย ุสถานภาพ ระดับ 

      การศึกษาสูงสุด รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

อายุ   

 ตํ่ากวาหรือเทากับ 30 ป 182 45.5 

 31-40 ป 151 37.8 

 41-50 ป 49 12.2 

 51 ปข้ึนไป 18  4.5 

รวม 400 100.0 

สถานภาพ   
 โสด 222 55.5 

 สมรส / อยูดวยกัน 157 39.3 

 หยาราง / แยกกันอยู / หมาย 21 5.2 

รวม 400 100.0 

ระดับการศึกษา   

 ตํ่ากวาปริญญาตรี 134 33.5 

 ปริญญาตรี 223 55.8 

 ปริญญาโท หรือสูงกวา 43 10.7 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 4 (ตอ) 

 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

อาชีพ   

 นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา 28 7.0 

 ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 29 7.2 

 พนักงานบริษทั 273 68.3 

 ธุรกิจสวนตัว 61 15.2 

 อ่ืนๆ เชนแมบาน  9  2.3 

รวม 400 100.0 

รายไดเฉลีย่ตอเดือน   

 ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท  50 12.5 

 10,001 – 20,000 บาท 146 36.5 

 20,001 – 30,000 บาท 84 21.0 

 30,001 – 40,000 บาท 52 13.0 

 40,001 บาท ข้ึนไป 68 17.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง 4 จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน สามารถสรุป ไดดังนี ้

 ดานอายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาย ุ ตํ่ากวาหรือเทากับ 30 ป จาํนวน 182 

คน คิดเปนรอยละ 45.5 รองลงมาคือ มีอายุระหวาง 31-40 ป จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.8 มี

อายุระหวาง 41-50 ป จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.2 และ มีอาย ุ51 ปข้ึนไป จํานวน 18 คน คิด

เปนรอยละ 4.5 ตามลําดับ 

 ดานสถานภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมสีถานภาพโสด จํานวน 222 คน คิด

เปนรอยละ 55.5 รองลงมาคือ มีสถานภาพสมรส / อยูดวยกนั จาํนวน 157 คน คิดเปนรอยละ 39.3 มี

สถานภาพหยาราง / แยกกนัอยู / หมาย จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.2 ตามลาํดับ 

 ดานระดับการศึกษา พบวา สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 223 คน คิดเปน

รอยละ 55.8 รองลงมาคือ มีการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 33.5 

และมีการศึกษาระดับปริญญาโท หรือสูงกวา จํานวน 43 คิดเปนรอยละ 10.7 ตามลําดับ 
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 ดานอาชพี พบวา สวนใหญมีอาชีพพนกังานบริษทัจาํนวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.3 

รองลงมาคือ มีอาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.2 มีอาชีพขาราชการ / รัฐวสิาหกจิ 

จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.2 มีอาชพีนกัเรียน / นสิิต / นักศึกษา จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7 

และอาชีพอืน่ๆ จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 ตามลาํดับ 

 ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา สวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,001 – 20,000 

บาท จาํนวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.5 รองลงมาคือ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 20,001 – 

30,000 บาท จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน40,001 บาท ข้ึนไป จํานวน 68 

คน คิดเปนรอยละ 17 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 30,001 – 40,000 บาท จํานวน 52 คน คิดเปน

รอยละ 13 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากบั 10,000 บาท จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 

12.5 ตามลําดบั 

 เนื่องจากขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามดานอายุ สถานภาพและอาชีพ มีความถี่

ของขอมูลกระจายตัวอยางไมสม่ําเสมอ และมีจํานวนความถี่นอยเกินไป ผูวิจัยจึงไดทําการรวบรวม

กลุมขอมูลใหมเพื่อใหการกระจายของขอมูลมีความสม่ําเสมอและเพื่อทําการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งได

กลุมใหมดังนี้ คือ  

 

ตาราง 5 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามอายุ สถานภาพและอาชีพ 

 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

อายุ   

 ตํ่ากวาหรือเทากับ 30 ป 182 45.5 

 31-40 ป 151 37.8 

 41 ปข้ึนไป 67 16.7 

รวม 400 100.0 

สถานภาพ   
 โสด 222 55.5 

 สมรส / อยูดวยกัน / หยาราง / แยกกันอยู / หมาย 178 44.5 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 5 (ตอ) 

 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

อาชีพ   

 นักเรียน / นิสิต / นักศึกษา 28 7.0 

 ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 29 7.2 

 พนักงานบริษทั 273 68.3 

 ธุรกิจสวนตัวและอื่นๆ เชนแมบาน 70 17.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง 5 จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน สามารถสรุป ไดดังนี ้

 ดานอายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ ตํ่ากวาหรือเทากับ 30 ป จํานวน 182 

คน คิดเปนรอยละ 45.5 รองลงมาคือ มีอายุระหวาง 31-40 ป จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.8 และ

มีอายุระหวาง 41 ปข้ึนไป จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 16.7 ตามลําดับ 

 ดานสถานภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 222 คน คิด

เปนรอยละ 55.5 รองลงมาคือ มีสถานภาพสมรส / อยูดวยกัน /หยาราง / แยกกันอยู / หมาย จํานวน 

178 คน คิดเปนรอยละ 44.5 ตามลําดับ 

 ดานอาชีพ พบวา สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทจํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.3 

รองลงมาคือ มีอาชีพธุรกิจสวนตัวและอื่นๆ จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5 มีอาชีพขาราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.2 และมีอาชีพนักเรียน / นิสิต / นักศึกษา จํานวน 28 คน 

คิดเปนรอยละ 7.0 ตามลําดับ 
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 ตอนที่ 2 การวิเคราะหปจจยัดานผลิตภณัฑเครื่องนวดหนาดิโอนี ่
 
ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นตอปจจัยดานผลติภัณฑเครื่อง 

      นวดหนาดิโอนี ่

 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ X  S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี ่    

1. เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถลดเรือนร้ิวรอยกอนวัย 3.58 .711 ดี 

2. เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถทาํใหผิวหนากระจางใส 3.66 .682 ดี 

3. เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถยกกระชบัใบหนาได 3.75 .716 ดี 

รวม 3.66 .621 ดี 

รูปลักษณของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี ่    

4. เครื่องนวดหนาดิโอนีม่ีรูปทรงจับกระชบัมือ 3.96 .689 ดี 

5. ปุมควบคุมบนตัวเครื่องงายตอการใชงาน 3.87 .630 ดี 

6. บรรจุภัณฑ มีการออกแบบที่ดูดี สอดคลองกับผลิตภัณฑ 3.87 .653 ดี 

7. สีสันของผลิตภัณฑดูสะอาด และนาใชงาน 4.04 .671 ดี 

รวม 3.93 .531 ดี 

คุณภาพของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่    

8. ความทนทานของผลิตภณัฑ 3.53 .749 ดี 

9. การไดรับมาตรฐานจากองคการอาหาร และยา 3.79 .736 ดี 

10. ฉลากแสดงขอมูล และคุณประโยชน และคูมือการใชงาน 4.00 .651 ดี 

รวม 3.77 .610 ดี 

รวมทั้งหมด 3.80 .481 ดี 

 

 จากตาราง 6 พบวา ความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่โดยรวมอยูใน

ระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 เมื่อพิจารณาเปนรายดานจะสรุปไดดังนี้ 

 ความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่โดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.66 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถยกกระชับใบหนาได เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถทําใหผิวหนากระจางใส 
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เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถลดเรือนร้ิวรอยกอนวัย อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75 3.66 และ 

3.58 ตามลําดับ 

 ความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานรูปลักษณของผลิตภัณฑ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่โดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 

สีสันของผลิตภัณฑดูสะอาดและนาใชงาน เครื่องนวดหนาดิโอนี่มีรูปทรงจับกระชับมือบรรจุภัณฑ มีการ

ออกแบบที่ดูดี สอดคลองกับผลิตภัณฑ ปุมควบคุมบนตัวเครื่องงายตอการใชงาน อยูในระดับดี โดยมี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.04 3.96 3.87 และ 3.87 ตามลําดับ 

 ความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานคุณภาพของผลิตภัณฑเครื่อง

นวดหนาดิโอนี่โดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ฉลาก

แสดงขอมูล และคุณประโยชน และคูมือการใชงาน การไดรับมาตรฐานจากองคการอาหารและยา และ

ความทนทานของผลิตภัณฑ อยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 3.79 และ 3.53 ตามลําดับ 

 

 ตอนที่ 3 การวิเคราะหคุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี ่

 

ตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาของเครื่อง 

      นวดหนาดิโอนี ่

 

คุณคาตราสนิคา X  S.D. 
ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

ดานความแตกตางของเครื่องนวดหนาดิโอนี่    

1. ทานคิดวาเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ใชเทคโนโลยีดีกวาเครื่องนวด 

    หนาอืน่ 3.47 .671 มาก 

2. เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ สามารถยกกระชบัใบหนาของทานไดดีกวา 

    เครื่องนวดหนาอื่น 3.50 .722 มาก 

รวม 3.49 .642 มาก 

ดานความสําคัญ / สัมพันธของเครื่องนวดหนาดิโอนี่    

3. เมื่อใชเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ทานมีความมั่นใจในตราสินคา 3.65 .692 มาก 

4. ทานรูสึกผกูพนักับตราสนิคา ดิโอนี ่ 3.45 1.550 มาก 

รวม 3.55 .898 มาก 
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ตาราง 7 (ตอ) 

 

คุณคาตราสนิคา X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
ดานความนยิม ยกยองของเครื่องนวดหนาดิโอนี ่    

5. ทานรูสึกภมูิใจที่ใช เครื่องนวดหนาดิโอนี ่ 3.55 .764 มาก 

6. ทานคิดวา เครื่องนวดหนา ดิโอนี ่เปนเครื่องนวดหนาที่มีคนนิยม 

    ใชเปนจํานวนมาก 

3.46 .768 มาก 

รวม 3.51 .689 มาก 

ดานความรูของเครื่องนวดหนาดิโอนี ่    

7. ทานสามารถอธิบายถึงคณุสมบัติของเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ให 

    ผูอ่ืนเขาใจได  

3.56 .734 มาก 

8. ทานสามารถระบุวาเปนแบรนด ดิโอนี ่ไดทันทีที่เหน็บรรจุภัณฑ 3.61 .762 มาก 

9. ทานมีความรูเกี่ยวกับเทคโนโลยทีี่ ดิโอนี่ นํามาใชเปนอยางด ี 3.53 .825 มาก 

รวม 3.56 .682 มาก 

รวม 3.53 .574 มาก 

 

 จากตาราง 7 พบวา ความคิดเห็นตอความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอ

นี่โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 เมื่อพิจารณาเปนรายดานจะสรุปไดดังนี้ 

 ความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานความแตกตางของเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.49 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา เครื่อง

นวดหนา ดิโอนี่ สามารถยกกระชับใบหนาของทานไดดีกวาเครื่องนวดหนาอื่น 

 ทานคิดวาเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ใชเทคโนโลยีดีกวาเครื่องนวดหนาอื่น อยูในระดับมาก โดยมี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.50 และ 3.47 ตามลําดับ 

 ความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานความสําคัญ / สัมพันธของ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.55 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา เมื่อใชเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ทานมีความมั่นใจในตราสินคา ทานรูสึกผูกพันกับตราสินคา ดิโอนี่ 

อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 และ 3.45 ตามลําดับ 

 ความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานความนิยมยกยองของเครื่อง

นวดหนาดิโอนี่ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.51 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทาน
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รูสึกภูมิใจที่ใช เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ทานคิดวา เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ เปนเครื่องนวดหนาที่มีคนนิยมใช

เปนจํานวนมาก อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.55 และ 3.46 ตามลําดับ 

 ความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานความรูของเครื่องนวดหนาดิโอ

นี่ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวาทานสามารถระบุ

วาเปนแบรนด ดิโอนี่ ไดทันทีที่เห็นบรรจุภัณฑ ทานสามารถอธิบายถึงคุณสมบัติของเครื่องนวดหนา ดิ

โอนี่ ใหผูอ่ืนเขาใจได ทานมีความรูเกี่ยวกับเทคโนโลยีที่ ดิโอนี่ นํามาใชเปนอยางดี อยูในระดับมาก โดย

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61 3.56 และ 3.53 ตามลําดับ 

 

 ตอนที่ 4 การวิเคราะหแรงจงูใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่

 

ตาราง 8 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นตอแรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวด 

      หนาดิโอนี ่

 

แรงจูงใจ X  S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 

ดานเหตุผลในการซื้อเครือ่งนวดหนาดิโอนี่    

1. เครื่องนวดหนาดิโอนี่ใชเทคโนโลยีทีน่าเชื่อถือ 3.72 .666 มาก 

2. เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ไดรับรองจากสถาบันตางๆมากมาย 3.79 .703 มาก 

3. มีพนักงานสาธิตวิธกีารใชเพื่อใหเหน็ผลลัพธทีเ่กิดขึน้จริง 3.97 .702 มาก 

4. มีบริการหลงัการขายที่ดี และมีคอรสสอนการนวดหนาแก 

    ลูกคาฟร ี

3.95 .771 มาก 

5. เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ สามารถนวดไดดวยตัวเอง โดยไมตอง 

    พึง่คลินกิ หรือสถานเสริมความงามทั่วไป 

3.97 .725 มาก 

รวม 3.88 .561 มาก 

ดานอารมณในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่    

6. ทานตองการใหมีคนยกยอง และชืน่ชมวาสวยขึ้น หลงัจาก

ไดใชเครื่องนวดหนาดิโอนี ่

3.98 .722 มาก 

7. ทานมีความตองการเปนตัวของตัวเอง เมื่อไดใชเครื่องนวด

หนาดิโอนี ่

3.89 .709 มาก 

 

 



 67 

ตาราง 8  (ตอ) 

 

แรงจูงใจ X  S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 

8. ดาราหรือบุคคลมีชื่อเสียงตางก็ใชเครื่องนวดหนาดิโอนี ่ 3.54 .692 มาก 

9. หลงัจากใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ทานรูสึกวาทานมีสุขภาพ 

    ผิวที่ดีข้ึน 

3.82 .659 มาก 

รวม 3.81 .522 มาก 

รวมทั้งหมด 3.85 .497 มาก 

 

 จากตาราง 8 พบวา ความคิดเห็นตอความคิดเห็นตอแรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่

โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 เมื่อพิจารณาเปนรายดานจะสรุปไดดังนี้ 

 ความคิดเห็นตอแรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ดานเหตุผลในการซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มี

พนักงานสาธิตวิธีการใชเพื่อใหเห็นผลลัพธที่เกิดขึ้นจริง เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ สามารถนวดไดดวย

ตัวเอง โดยไมตองพึ่งคลินิก หรือสถานเสริมความงามทั่วไป มีบริการหลังการขายที่ดี และมีคอรสสอน

การนวดหนาแกลูกคาฟรี เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ไดรับรองจากสถาบันตางๆมากมายเครื่องนวดหนาดิโอ

นี่ใชเทคโนโลยีที่นาเชื่อถือ อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 3.97 3.95 3.79 และ 3.72 

ตามลําดับ 

 ความคิดเห็นตอแรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ดานอารมณในการซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทาน

ตองการใหมีคนยกยอง และชื่นชมวาสวยขึ้น หลังจากไดใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ทานมีความตองการ

เปนตัวของตัวเอง เมื่อไดใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ หลังจากใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ทานรูสึกวาทานมี

สุขภาพผิวที่ดีข้ึน ดาราหรือบุคคลมีชื่อเสียงตางก็ใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลีย่

เทากับ 3.98 3.89 3.82 และ 3.54 ตามลําดับ 
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 ตอนที่ 5 การวิเคราะหแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่

 

ตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ดาน 

      แนวโนมการใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคต 
 

X  S.D. ระดับแนวโนม 
แนวโนมการใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคต 

3.54 1.003 คอนขางจะใชอยางแนนอน 
 

 จากตาราง 9  สามารถสรุปจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน พบวา กลุมตัวอยาง

มีแนวโนมการใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคตอยูในระดับคอนขางจะใชอยางแนนอนโดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.54  

 

ตาราง 10  แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่  

      ดานการแนะนําหรือบอกตอบุคคลที่ทานรูจักใหมาใชเครื่องนวดหนาดิโอ 

 

X  S.D. ระดับแนวโนม แนวโนมการแนะนําหรือบอกตอบุคคลที่ทาน

รูจักใหมาใชเครื่องนวดหนาดิโอ 3.59 .961 คอนขางแนะนําอยางแนนอน  
 

 จากตาราง 10 สามารถสรุปจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน พบวา กลุมตัวอยาง

มีแนวโนมการแนะนําหรือบอกตอบุคคลที่ทานรูจักใหมาใชเครื่องนวดหนาดิโออยูในระดับคอนขาง

แนะนําอยางแนนอน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59  
 
ตาราง 11 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่  

      ดานโอกาสที่จะซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่
 

Min Max X  S.D. 
โอกาสที่จะซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่

0 100 62.31 24.731 
 

 จากตาราง 11 สามารถสรุปจํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน พบวา กลุมตัวอยาง

มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานโอกาสที่จะซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่โดยเฉลี่ยรอยละ 

62.31 
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ตาราง 12  แสดงจํานวนและรอยละของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ จําแนกตามบุคคล 

      ที่มีอิทธิพลตอการซื้อเครื่องนวดหนา ตราสินคา ดิโอนี่ และ แรงจูงใจที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อ 

      ผลิตภัณฑ เครื่องนวดหนา ตราสินคา ดิโอนี่ 

 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่
จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อเครื่องนวดหนา ตราสนิคา ดิโอนี ่   

บุคคลในครอบครัว 35 8.8 

เพื่อน / คนรูจกั 180 45.0 

พนกังานขาย 96 24.0 

นักวชิาการ แพทย พยาบาล 38 9.5 

ดาราที่เปนแบบในการโฆษณา 35 8.7 

อ่ืนๆ เชน ตนเอง 16 4.0 

รวม 400 100.0 
แรงจูงใจ   

ผลิตภัณฑตัวใหม 36 9.0 

อยากลอง 159 39.7 

บรรจุภัณฑแปลก 1  0.3 

พนกังานขายแนะนาํ 147 36.7 

โฆษณา 24 6.0 

กระแสนิยม 18 4.5 

อ่ืนๆ เชนใชแลวเหน็ผลจริง 15 3.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง 12 จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน สามารถสรุป ไดดังนี้ 

 แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ จําแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อเครื่อง

นวดหนา ตราสินคา ดิโอนี่ พบวา บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อเครื่องนวดหนา ตราสินคา ดิโอนี่สวนใหญ 

เปนเพื่อน / คนรูจัก จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45 รองลงมาคือ พนักงานขาย จํานวน 96 คน คิด

เปนรอยละ 24 นักวิชาการ แพทย พยาบาล จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 บุคคลในครอบครัวและ

ดาราที่เปนแบบในการโฆษณา จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 และ อ่ืนๆ จํานวน 16 คน คิดเปน 

รอยละ 4 ตามลําดับ 
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 แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ จําแนกตามแรงจูงใจใหทานซื้อผลิตภัณฑ 

เครื่องนวดหนา ตราสินคา ดิโอนี่ พบวา แรงจูงใจที่ทําใหเลือกซื้อผลิตภัณฑ เครื่องนวดหนา ตราสินคา 

ดิโอนี่สวนใหญคือ อยากลอง จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.8 รองลงมาคือ พนักงานขายแนะนํา 

จํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 36.8 ผลิตภัณฑตัวใหม จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ9 โฆษณา 

จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6 กระแสนิยม จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 อ่ืนๆ จํานวน 15 คน  

คิดเปนรอยละ 3.8 และ บรรจุภัณฑแปลกจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ .3 ตามลําดับ 

 

สวนที่ 2 การทดสอบสมมติฐาน 
  การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลตามลําดับ 

ดังตอไปนี้ 

 สมมติฐานขอที่1 ผูบริโภคผูหญิงที่มีลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน โดยผูวิจัยไดเลือกใชแบบสอบถามในสวนที่ 5 

ขอที่1 เกี่ยวกับเร่ืองโอกาสที่จะซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคตในการทดสอบสมมติฐาน 
  
 สมมติฐานยอยขอที่1.1 ผูบริโภคผูหญิงที่มีอายุแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 H0: ผูบริโภคผูหญิงที่มีอายุแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ

ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 

 H1: ผูบริโภคผูหญิงที่มีอายุแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ

ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 

 สําหรับสถิติทดสอบที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One 

Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 

95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็

ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากันให

ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใหทดสอบความ

แตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 

Compareison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Sinificant Difference(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหา
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วาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง

ตาราง ตอไปนี้ 

 

 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่ง

ต้ังสมมติฐานดังนี้ 

 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกนั 

 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกนั 

 

ตาราง 13  แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test  

 

Levene Statistic df1 df2 Sig. การตัดสินใจซือ้เครื่องนวดหนาดิโอนี่ใน

อนาคต .483 2 397 .617 

 
 จากตาราง 13 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก และยอมรับสมมติฐานรอง ก็ตอเมื่อคา Porb. มีคานอยกวา .05 ผลการทดสอบแสดง

ดังตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s test พบวา การ

ตัดสินใจใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคต มีคา Probability(p) เทากับ .617 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไมแตกตาง

กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงใช F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 

 
ตาราง 14 แสดงการทดสอบความแตกตางของ แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของ 

     ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ F-test 

 

 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

Between 

Groups 
3.267 2 1.634 1.630 .197 

Within 

Groups 
398.010 397 1.003   

การตัดสินใจซือ้เครื่องนวด

หนาดิโอนี่ในอนาคต 

Total 401.278 399    
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 จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดโิอ

นี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ F-test มีคา Propability (p) 

เทากับ .197 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก และปฏิเสธสมมติฐานรอง หมายความวา 

ผูบริโภคผูหญิงที่มีอายุแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิง

ในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

 

 สมมติฐานยอยขอที่ 1.2 ผูบริโภคผูหญิงที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 H0: ผูบริโภคผูหญิงที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 

 H1: ผูบริโภคผูหญิงที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคา t โดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปน

อิสระตอกัน(Independent-test) โดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลักก็ตอเมื่อ 

2-tailed Prod.(p) มีคานอยกวา 0.05 

 

 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่ง

ต้ังสมมติฐานดังนี้ 

 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 

 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 

 

 ในการทดสอบสมมติฐานดังกลาว หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบคา t 

ดวย Equal variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุมใหทดสอบคา t ดวย 

Equal variance not assumed 

 

ตาราง 15 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test 

 

Levene’s test for Equality of Variances 

F Sig. การตัดสินใจซือ้เครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคต 

.014 .907 
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 จากตาราง 15 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก และยอมรับสมมติฐานรอง ก็ตอเมื่อคา Porb. มีคานอยกวา .05 ผลการทดสอบแสดง

ดังตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s test พบวา การ

ตัดสินใจใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคต มีคา Probability(p) เทากับ .907 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไมแตกตาง

กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงใช t-test กรณี equal variance assumed ในการทดสอบ

สมมติฐาน 

 

ตาราง 16 แสดงการทดสอบความแตกตางของ แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ 

      ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพ โดยใชสถิติ t-test 

 

t-test for Equality of Means 
สถานภาพ 

X  S.D. t df p 

โสด 3.51 .992 .645 398 .519 
แนวโนมการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอ

นี่ในอนาคต 
สมรส/ อยูดวยกัน /

หยาราง /แยกกันอยู/ 

หมาย 

3.58 1.018    

 

 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา    

ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามสถานภาพ โดยใชสถิติ t-test มีคา 

Propability (p) เทากับ .519 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก และปฏิเสธสมมติฐานรอง 

หมายความวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองนวดหนา      

ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 สมมติฐานยอยขอที่1.3 ผูบริโภคผูหญิงที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 H0: ผูบริโภคผูหญิงที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 

 H1: ผูบริโภคผูหญิงที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
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 สําหรับสถิติทดสอบที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One 

Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 

95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)   

ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากันให

ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใหทดสอบความ

แตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 

Compareison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Sinificant Difference(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหา

วาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง       

ดังตาราง ตอไปนี้ 

 

 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test  ซึ่ง

ต้ังสมมติฐานดังนี้ 

 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกนั 

 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกนั 

 
ตาราง 17 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test  

 

Levene Statistic df1 df2 Sig. การตัดสินใจซือ้เครื่องนวดหนาดิโอนี่ใน

อนาคต 1.637 2 397 .196 

 

 จากตาราง 17 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก และยอมรับสมมติฐานรอง ก็ตอเมื่อคา Porb. มีคานอยกวา .05 ผลการทดสอบแสดง

ดังตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s test พบวา การ

ตัดสินใจใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคต มีคา Probability(p) เทากับ .196 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลัก(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้ไมแตกตาง

กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงใช F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 18 แสดงการทดสอบความแตกตางของ แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่ของ 

      ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ F-test 

 

 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

Between 

Groups 
3.915 2 1.957 1.956 .143 

Within 

Groups 
397.363 397 1.001   

การตัดสินใจซือ้เครื่อง

นวดหนาดิโอนี่ใน

อนาคต 

Total 401.278 399    

 
 จากตาราง 18 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเครื่องนวดหนา    

ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามระดับการศึกษาโดยใชสถิติ F-test มีคา 

Propability (p) เทากับ .143 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก และปฏิเสธสมมติฐานรอง 

หมายความวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

.05 

 
 สมมติฐานยอยขอที1่.4 ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชพีแตกตางกนั มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกนั 

 H0: ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชพีแตกตางกนั มแีนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ

ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกนั 

 H1: ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชพีแตกตางกนั มแีนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ

ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 สําหรับสถิติทดสอบที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One 

Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 

95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)   

ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากันให

ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใหทดสอบความ

แตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติ
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ฐานรอง(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 

Compareison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Sinificant Difference(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหา

วาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง

ตาราง ตอไปนี้ 

 

 โดยจะทาํการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่ง

ต้ังสมมติฐานดังนี ้

 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกนั 

 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกนั 

 

ตาราง 19  แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test  

 

 Levene  

Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตัดสินใจซือ้เครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคต 3.087* 3 396 .027 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 

 

 จากตาราง 19 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก และยอมรับสมมติฐานรอง ก็ตอเมื่อคา Porb. มีคานอยกวา .05 ผลการทดสอบแสดง

ดังตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s test พบวา การ

ตัดสินใจใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคต มีคา Probability(p) เทากับ .027 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้แตกตาง

กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงใช Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 20  แสดงการทดสอบความแตกตางของ แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่ของ 

      ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe 

 

 Statistic(a) df1 df2 Sig การตัดสินใจซือ้เครื่องนวด

หนาดิโอนี่ในอนาคต Brown-Forsythe 6.300** 3 150.663 .000 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา    

ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe มีคา 

Propability (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก และยอมรับสมมติฐานรอง 

หมายความวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 เพื่อใหทราบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา     

ดิโอนี่แตกตางกัน เปนรายคูใดบาง ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปน

รายคูโดยใชวิธีการทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ปรากฏผลดังตารางตอไปนี้ 
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ตาราง 21 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ 

     ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธี Dunnett’s T3 

 

นักเรียน/นิสิต / 

นักศึกษา 

ขาราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน

บริษัท 
ธุรกิจสวนตัว 

อาชีพ X  
3.57 3.93 3.42 3.86 

นักเรียน/นิสิต/ นักศกึษา 3.57 - -.360 

(.468) 

.154 

(.929) 

-.286 

(.644) 

ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 3.93  - .513* 

(.016) 

.074 

(.999) 

พนกังานบริษทั 3.42   - -.440* 

(.013) 

ธุรกิจสวนตัว 3.86    - 

 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 

 

 จากตาราง 21 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี ่ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ เปรียบเทยีบรายคู ดวยวิธี 

Dunnett’s T3 

 1.  ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจกับผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพพนักงาน

บริษัทมี Probabiliy (p) เทากับ .016 ซึ่งนอยกวา .05 หมายความวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพ

ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่แตกตางกับผูบริโภคผูหญิงที่มี

อาชีพพนักงานบริษัทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลาวคือผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพขาราชการ 

/ รัฐวิสาหกิจ มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่สูงกวาผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพพนักงาน

บริษัทโดยมีผลตางคาเฉลี่ย .513 

 2.  ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัวกับผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพพนักงานบริษัทมี 

Probabiliy (p) เทากับ .013 ซึ่งนอยกวา .05 หมายความวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว มี

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่แตกตางกับผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพพนักงานบริษัทอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลาวคือผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัวมีแนวโนมการตัดสินใจ
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ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่สูงกวาผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพพนักงานบริษัทโดยมีผลตางคาเฉลี่ย .440 สวน

คูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 สมมติฐานยอยขอที่1.5 ผูบริโภคผูหญิงที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 H0: ผูบริโภคผูหญิงที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 

 H1: ผูบริโภคผูหญิงที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติทดสอบที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One 

Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) หรือ Brown-Forsythe ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 

95 โดยเริ่มจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene’s test จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)   

ก็ตอเมื่อคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 หากคาแปรปรวนของขอมูลทุกกลุมเทากันให

ทดสอบความแตกตางดวย ANOVA และหากคาแปรปรวนของทุกกลุมไมเทากันใหทดสอบความ

แตกตางดวย Brown-Forsythe ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 

Compareison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least Sinificant Difference(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหา

วาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง

ตาราง ตอไปนี้ 

 

 โดยจะทาํการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test ซึ่ง

ต้ังสมมติฐานดังนี ้

 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกนั 

 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกนั 
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ตาราง 22 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมโดยใช Levene’s test  

 

Levene Statistic df1 df2 Sig. การตัดสินใจซือ้เครื่องนวดหนาดิโอนี่ใน

อนาคต .885 4 395 .473 

 

 จากตาราง 22 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก และยอมรับสมมติฐานรอง ก็ตอเมื่อคา Porb. มีคานอยกวา .05 ผลการทดสอบแสดง

ดังตาราง โดยทําการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุม โดยใช Levene’s test พบวา             

การตัดสินใจใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคต มีคา Probability(p) เทากับ .473 ซึ่งมากกวา .05 นั่น

คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมนี้       

ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงใช F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตาราง 23 แสดงการทดสอบความแตกตางของ แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ 

      ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชสถิติ F-Test 

 

 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

Between 

Groups 
4.346 4 1.086 1.081 .365 

Within 

Groups 
396.932 395 1.005   

การตัดสินใจใชเครื่อง

นวดหนาดิโอนี่ใน

อนาคต 

Total 401.278 399    

 

 จากตาราง 23 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา    

ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชสถิติ F-Test  

มีคา Propability (p) เทากับ .365 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก และปฏิเสธสมมติ

ฐานรอง หมายความวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 
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 สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ 

รูปลักษณผลิตภัณฑ และคุณภาพผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานยอยขอที่ 2.1 คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0:  คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองนวด
หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1:  คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา  

ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร

สองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation) จะใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อ 2-tailed 

Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง ตาราง 24 

 

ตาราง 24  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑกับแนวโนมการ 

      ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่
ปจจัยดานผลติภัณฑของ 

เครื่องนวดหนาดิโอนี ่
สัมประสิทธิ ์

สหสัมพนัธ 
p-

value 

ทิศทาง 
ความสัมพันธ 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

ดานคุณสมบติัของตัวผลิตภัณฑโดยรวม .480 ** .000 เดียวกนั ปานกลาง 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

 ตาราง 24 พบวา คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา      

ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Probability (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01  

นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) นั่นหมายความวา คุณสมบัติของ

ตัวผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงใน

เขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .480 
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แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือ เมื่อคุณสมบัติของ

ตัวผลิตภัณฑ เพิ่มข้ึน จะทําใหผูบริโภคผูหญิงมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ในเขต

กรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 

 

 สมมติฐานยอยขอที่ 2.2 รูปลักษณผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0: รูปลักษณผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 
ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1: รูปลักษณผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ

ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร

สองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product Moment 

Correlation) จะใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเมื่อ 2-tailed 

Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง ตาราง 25 

 

ตาราง 25 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางรูปลักษณผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจซือ้ 

      เครื่องนวดหนาดิโอนี ่ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่
ปจจัยดานผลติภัณฑของ 

เครื่องนวดหนาดิโอนี ่
สัมประสิทธิ ์

สหสัมพนัธ 
p-value 

ทิศทาง 

ความสัมพันธ 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

ดานรูปลักษณผลิตภัณฑโดยรวม .303 ** .000 เดียวกนั ตํ่า 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

 ตาราง 25 พบวา รูปลักษณผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่      

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Probability (p) เทากับ .000  ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) นั่นหมายความวา รูปลักษณผลิตภัณฑมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิ โอนี่  ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) เทากับ .303 



 83 

แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่า กลาวคือ รูปลักษณผลิตภัณฑ

เพิ่มข้ึน จะทําใหผูบริโภคผูหญิงมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ในเขตกรุงเทพมหานคร

เพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 

 

 สมมติฐานยอยขอที่ 2.3 คุณภาพผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0:  คุณภาพผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1: คุณภาพผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ

ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร

สองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 

Correlation) จะใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อ 2-tailed 

Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง ตาราง 26 

 
ตาราง 26 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณภาพผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ 

      เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่
ปจจัยดานผลติภัณฑของ 

เครื่องนวดหนาดิโอนี ่
สัมประสิทธิ ์

สหสัมพนัธ 
p-value 

ทิศทาง 

ความสัมพันธ 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

ดานคุณภาพผลิตภัณฑโดยรวม .369 ** .000 เดียวกนั ตํ่า 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

 ตาราง 26 พบวา คุณภาพผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ

ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Probability (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) นั่นหมายความวา คุณภาพผลิตภัณฑมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิ โอนี่  ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) เทากับ .369 
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แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่า กลาวคือ คุณภาพผลิตภัณฑเพิ่มข้ึน 

จะทําใหผูบริโภคผูหญิงมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึน

ในระดับตํ่า 

 

 สมมติฐานขอที่ 3 คุณคาตราสินคา ไดแก ดานความแตกตาง ดานความสําคัญ / สัมพันธ 

ดานความนิยมยกยอง และดานความรู มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอ

นี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานยอยขอที่ 3.1 คุณคาตราสินคาดานความแตกตางมีความสัมพันธกับแนวโนม

การตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0: คุณคาตราสินคาดานความแตกตางไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเครื่อง
นวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1: คุณคาตราสินคาดานความแตกตางมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่อง

นวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร

สองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product Moment 

Correlation) จะใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเมื่อ 2-tailed 

Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง ตาราง ตาราง 27 

 

ตาราง 27 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคาดานความแตกตางกับแนวโนม 

      การตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่คุณคาตราสินคาของ 

เครื่องนวดหนาดิโอนี ่ สัมประสิทธิ ์

สหสัมพนัธ 

p-value ทิศทาง 

ความสัมพันธ 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

ดานความแตกตางโดยรวม .429 ** .000 เดียวกนั ปานกลาง 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

 ตาราง 27 พบวา คุณคาตราสินคาดานความแตกตางกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Probability(p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา 
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.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) นั่นหมายความวา คุณคาตรา

สินคาดานความแตกตางมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) 

เทากับ .429 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือ คุณคา

ตราสินคาดานความแตกตางเพิ่มข้ึน จะทําใหผูบริโภคผูหญิงมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครือ่งนวดหนาดิ

โอนี่ ในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 

 

 สมมติฐานยอยขอที่ 3.2 คุณคาตราสินคาดานความสําคัญ / สัมพันธ มีความสัมพันธกับ

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0: คุณคาตราสินคาดานความสําคัญ / สัมพันธ ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1: คุณคาตราสินคาดานความสําคัญ / สัมพันธ มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร

สองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product Moment 

Correlation) จะใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเมื่อ 2-tailed 

Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง ตาราง 28 

 
ตาราง 28 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคาดานความสําคัญ / สัมพันธ กับ 

      แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่
คุณคาตราสินคาของ 

เครื่องนวดหนาดิโอนี ่
สัมประสิทธิ ์

สหสัมพนัธ 
p-value 

ทิศทาง 

ความสัมพันธ 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

ดานความสําคัญโดยรวม .277 ** .000 เดียวกนั ตํ่า 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

 ตาราง 28 พบวา คุณคาตราสินคาดานความสําคัญ / สัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Probability(p) เทากับ .000 ซึ่ง
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นอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) นั่นหมายความวา 

คุณคาตราสินคาดานความสําคัญ / สัมพันธมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) เทากับ .277 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับ

ตํ่า กลาวคือ คุณคาตราสินคาดานความสําคัญ / สัมพันธเพิ่มข้ึน จะทําใหผูบริโภคผูหญิงมีแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า 

 

 สมมติฐานยอยขอที่ 3.3 คุณคาตราสินคาดานความนิยมยกยองมีความสัมพันธกบัแนวโนม

การตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0: คุณคาตราสินคาดานความนิยมยกยองไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1: คุณคาตราสินคาดานความนิยมยกยองมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่อง

นวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

  

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร

สองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product Moment 

Correlation) จะใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเมื่อ 2-tailed 

Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง ตาราง 29 

 
ตาราง 29 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางคุณคาตราสินคาดานความนิยมยกยองกับแนวโนม 

      การตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่
คุณคาตราสินคาของ 

เครื่องนวดหนาดิโอนี ่
สัมประสิทธิ ์

สหสัมพนัธ 
p-value 

ทิศทาง 

ความสัมพันธ 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

ดานความนิยมยกยองโดยรวม .427 ** .000 เดียวกนั ปานกลาง 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 
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 จากตาราง 29 พบวา คุณคาตราสินคาดานความนิยมยกยองกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Probability(p) เทากับ .000 ซึ่ง

นอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) นั่นหมายความวา 

คุณคาตราสินคาดานความนิยมยกยองมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพันธ(r) เทากับ .427 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง 

กลาวคือ คุณคาตราสินคาดานความนิยมยกยองเพิ่มข้ึน จะทําใหผูบริโภคผูหญิงมีแนวโนมการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 

 

 สมมติฐานยอยขอที่ 3.4 คุณคาตราสินคาดานความรูมีความสัมพันธกับแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0: คุณคาตราสินคาดานความรูไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1: คุณคาตราสินคาดานความรูมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิ

โอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

  

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร

สองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product Moment 

Correlation) จะใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเมื่อ 2-tailed 

Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 30 

 
ตาราง 30 แสดงการวเิคราะหความสัมพนัธระหวางคุณคาตราสินคาดานความรู กบัแนวโนมการ 

      ตัดสินใจซือ้เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่
คุณคาตราสินคาของ 

เครื่องนวดหนาดิโอนี ่
สัมประสิทธิ ์

สหสัมพนัธ 
p-value 

ทิศทาง 

ความสัมพันธ 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

ดานความรูโดยรวม .473 ** .000 เดียวกนั ปานกลาง 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 
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 ตาราง 30 พบวา คุณคาตราสินคาดานความรูกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอ

นี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Probability(p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) นั่นหมายความวา คุณคาตราสินคาดาน

ความรูมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) เทากับ .473 

แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือ คุณคาตราสินคา

ดานความรูเพิ่มข้ึน จะทําใหผูบริโภคผูหญิงมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ในเขต

กรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 

 

 สมมติฐานขอที่ 4 แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธกับแนวโนม

การตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานยอยขอที่ 4.1 แรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0: แรงจูงใจดานเหตุผลไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 
ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1: แรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ

ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

  

 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร

สองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product Moment 

Correlation) จะใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเมื่อ 2-tailed 

Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดัง ตาราง 31 
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ตาราง 31 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานเหตุผลกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ 

      เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่
ปจจัยดานแรงจูงใจ สัมประสิทธิ ์

สหสัมพนัธ 
p-value 

ทิศทาง 

ความสัมพันธ 

ระดับ 

ความสัมพันธ 

แรงจูงใจดานเหตุผลโดยรวม .459 ** .000 เดียวกนั ปานกลาง 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

 ตาราง 31 พบวา แรงจูงใจดานเหตุผลกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ

ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Probability(p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) นั่นหมายความวา แรงจูงใจดานเหตุผลมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิ โอนี่  ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ(r) เทากับ .459 

แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือ เมื่อแรงจูงใจดาน

เหตุผลเพิ่มข้ึน จะทําใหผูบริโภคผูหญิงมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ในเขต

กรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 

 

 สมมติฐานยอยขอที่ 4.2 แรงจูงใจดานอารมณมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0: แรงจูงใจดานอารมณไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 
ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1:  แรงจูงใจดานอารมณมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร

สองตัวที่เปนอิสระตอกัน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน(Pearson Product Moment 

Correlation) จะใชระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ตอเมื่อ 2-tailed 

Prob.(p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 32 
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ตาราง 32 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจดานอารมณกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ 

      เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่
ปจจัยดานแรงจูงใจ สัมประสิทธิ ์

สหสัมพนัธ 
p-value 

ทิศทาง 

ความสัมพันธ 

ระดับ 
ความสัมพันธ 

แรงจูงใจดานอารมณโดยรวม .451 ** .000 เดียวกนั ปานกลาง 

 

** มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั .01 

 

 ตาราง 32 พบวา แรงจูงใจดานอารมณกับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ

ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Probability(p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0 ) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) นั่นหมายความวา แรงจูงใจดานอารมณมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิ โอนี่  ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .451 

แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือ แรงจูงใจดาน

อารมณเพิ่มข้ึน จะทําใหผูบริโภคผูหญิงมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ในเขต

กรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตาราง 33 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช 

สมมติฐานยอยขอที1่.1 ผูบริโภคผูหญิงที่มีอายุ

แตกตางกนั มแีนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี ่ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน F-test 

 

สมมติฐานยอยขอที1่.2 ผูบริโภคผูหญิงที่มี

สถานภาพแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสนิใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน t-test 

 

สมมติฐานยอยขอที1่.3 ผูบริโภคผูหญิงที่มีระดับ

การศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสนิใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน F-test 

 

สมมติฐานยอยขอที1่.4 ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชพี

แตกตางกนั มแีนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี ่ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานครแตกตางกัน  

สอดคลองกับสมมติฐาน Brown-Forsythe 

 

สมมติฐานยอยขอที1่.5 ผูบริโภคผูหญิงที่มี

รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกนั มีแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดโิอนี่ ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน F-test 

 

สมมติฐานยอยขอที ่2.1 คุณสมบัติของตัว

ผลิตภัณฑมีความสัมพนัธกบัแนวโนมการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี ่ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร  

สอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

Correlation 
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ตาราง 32  (ตอ) 

 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช 

สมมติฐานยอยขอที ่2.2 รูปลักษณผลิตภัณฑมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่อง

นวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

สอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

Correlation 

สมมติฐานยอยขอที ่2.3 คุณภาพผลิตภัณฑมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่อง

นวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

สอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

Correlation 

สมมติฐานยอยขอที ่3.1 คุณคาตราสินคาดาน

ความแตกตางมีความสมัพนัธกับแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดโิอนี่ ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

สอดคลองกับสมมติฐาน Person 

Correlation 

สมมติฐานยอยขอที ่3.2 คุณคาตราสินคาดาน

ความสาํคัญ / สัมพนัธ มีความสัมพันธกับแนวโนม

การตัดสินใจซือ้เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

สอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

Correlation 

สมมติฐานยอยขอที ่3.3 คุณคาตราสินคาดาน

ความนิยมยกยองมีความสมัพันธกับแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดโิอนี่ ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

สอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

Correlation 

สมมติฐานยอยขอที ่3.4 คุณคาตราสินคาดาน

ความรูมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสนิใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

สอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

Correlation 
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ตาราง 32  (ตอ) 

 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สถิติที่ใช 

สมมติฐานยอยขอที ่4.1 แรงจูงใจดานเหตุผลมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่อง

นวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

สอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

Correlation 

สมมติฐานยอยขอที่ 4.2 แรงจูงใจดานอารมณมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่อง

นวดหน าดิ โอนี่  ของผู บ ริ โภคผู หญิ ง ใน เขต

กรุงเทพมหานคร 

สอดคลองกับสมมติฐาน Pearson 

Correlation 

 

 

 

 

 

 



บทที่  5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 ผลการศึกษาเรื่องปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และแรงจงูใจ ที่มีผลตอแนวโนมการ

ตัดสินใจ ซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยทางดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และ

แรงจูงใจที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่  ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร ดังตอไปนี้ 

 1. เพื่อศึกษาลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได

ตอเดือนที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองนวดหนาดิโอนี่  ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย คุณสมบัติของตัว

ผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ และคุณภาพผลิตภัณฑ กับแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเครื่องนวดหนา    

ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคา ไดแก ดานความแตกตาง ดาน

ความสําคัญ / สัมพันธ ดานความนิยมยกยอง และดานความรู กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 4. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ กับแนวโนม

การตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
สมมติฐานของการวิจัย 
  1.  ผูบริโภคผูหญิงที่มีลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงใน

เขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

  2.  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ 

และคุณภาพผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
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  3.  คุณคาตราสินคา ไดแก ดานความแตกตาง ดานความสําคัญ / สัมพันธ ดานความนิยมยก

ยอง และดานความรู มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

  4.  แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยใช หรือเคย

ทดลองใชเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน เนื่องจากผลิตภัณฑที่ใชในการ

วิจัยครั้งนี้เปนสินคาเกี่ยวกับเร่ืองความสวยความงาม ผูวิจัยจึงมุงศึกษาไปที่กลุมเปาหมายเพศหญิง

เปนหลัก 

 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยใช หรือ

เคยทดลองใชเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ และเนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชการกําหนด

ตัวอยางโดย การคํานวณจากสูตรที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน  (กัลยา วาณิชบัญชา. 2546:  

26-27) ไดขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ 385 ตัวอยาง และไดมีการเผื่อการสูญเสียของ

แบบสอบถามสํารองไว 15 ตัวอยาง (5%) รวมเปนขนาดตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง 

 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในงานวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ซึง่ผูวิจยัไดจัดทําขึ้นเพื่อศึกษาถึงปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และแรงจูงใจ ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวด

หนาดิโอนี ่ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แบงออกเปน 5 สวน ดังนี ้

 สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเปนแบบสอบปลายปด (Close 

ended question) เปนลักษณะการตั้งคําถามที่มีการกําหนดตัวเลือกคําตอบไวแลว เพื่อใหผูตอบ

เลือกตอบจากตัวเลือกที่กําหนดไวใหเทานั้น และเปนคําตอบเดียวที่ตรงกับความเปนจริงของผูตอบมาก

ที่สุด มี 5 ขอ ประกอบดวยคําถามเกี่ยวกับ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 
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 สวนที่ 2  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวด

หนา ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีลักษณะเปนแบบสอบถามแบบมาตราสวน

ประเมินคา (Rating Scale) จํานวน 10 ขอ 

 สวนที่ 3 คุณคาตราสินคา ของเครื่องนวดหนา “ดิโอนี่” มีลักษณะเปนแบบสอบถามแบบ

มาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) จํานวน 9 ขอ 

 สวนที่ 4 แรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนา “ดิโอนี่” มีลักษณะเปนแบบสอบถามแบบ

มาตราสวนประเมินคา (Rating Scale) จํานวน 9 ขอ 

 สวนที่ 5 แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา “ดิโอนี่” มีลักษณะเปนแบบสอบถาม

แบบ Semantic Differential Scales  (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  2548: 151; อางอิงจาก Zikmund. 

1977: 356) โดยใชมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale method) จํานวน 2 ขอ ไดแก ในอนาคตจะ

ใชหรือไม และหากมีโอกาสจะแนะนําหรือบอกตอผูอ่ืนใหมาซื้อหรือไม แบบสอบถามแบบปลายเปด 

(Open ended questionnaires) วัดขอมูลอัตราสวน (Ratio Scale) จํานวน 1 ขอ ไดแก โอกาสหรือ

ความเปนไปไดที่จะซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ และแบบสอบถามแบบปลายปด (Close-ended and 

Response Question) ใชการวัดขอมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 2 ขอ ไดแก บุคคลที่มี

อิทธิพลตอการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ และแรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

 

การวิเคราะหขอมูล 
 ตอนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลดานลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ  

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

  ตอนที่ 2  การวิเคราะหปจจัยดานผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

 ตอนที่ 3  การวิเคราะหคุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

 ตอนที่ 4 การวิเคราะหแรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

 ตอนที่ 5  การวิเคราะหแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

 ตอนที่ 6  การทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคผูหญิงที่มีลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 สมมติฐานที่ 2 เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย 

คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ และคุณภาพผลิตภัณฑ กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
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  สมมติฐานที่ 3 เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคา ไดแก ดานความแตกตาง 

ดานความสําคัญ / สัมพันธ ดานความนิยมยกยอง และดานความรู กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่อง

นวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานที่ 4 เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ 

กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สรุปผลการวิจัย 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลดานลักษณะและขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 

 ผลการวิเคราะหขอมูลดานลักษณะและขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีอายุ ตํ่า

กวาหรือเทากับ 30 ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทและสวน

ใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,001 – 20,000 บาท  

 ตอนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยดานผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

 ผลการวิเคราะหขอมูล ความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่โดยรวมอยู

ในระดับดี เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา  

 ปจจัยดานผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่

โดยรวมอยูในระดับดี เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถยกกระชับใบหนาได 

เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถทําใหผิวหนากระจางใส เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถลดเรือนร้ิวรอยกอน

วัย อยูในระดับดี  

 ปจจัยดานผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานรูปลักษณของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่

โดยรวมอยูในระดับดี เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา สีสันของผลิตภัณฑดูสะอาดและนาใชงาน เครื่อง

นวดหนาดิโอนี่มีรูปทรงจับกระชับมือ บรรจุภัณฑ มีการออกแบบที่ดูดี สอดคลองกับผลิตภัณฑ ปุม

ควบคุมบนตัวเครื่องงายตอการใชงาน อยูในระดับดี 

 ปจจัยดานผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานคุณภาพของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่

โดยรวมอยูในระดับดี เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ฉลากแสดงขอมูล และคุณประโยชน และคูมือการ

ใชงาน การไดรับมาตรฐานจากองคการอาหารและยา และความทนทานของผลิตภัณฑ อยูในระดับดี  

 ตอนที่ 3 การวิเคราะหคุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

 ผลการวิเคราะหขอมูล คุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่โดยรวมอยูในระดับมาก 

เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

 คุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานความแตกตางของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ สามารถยกกระชับ
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ใบหนาของทานไดดีกวาเครื่องนวดหนาอื่น ทานคิดวาเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ใชเทคโนโลยีดีกวาเครื่อง

นวดหนาอื่น อยูในระดับมาก  

 คุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานความสําคัญ / สัมพันธของเครื่องนวดหนาดิโอ

นี่ โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา เมื่อใชเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ทานมีความ

มั่นใจในตราสินคา ทานรูสึกผูกพันกับตราสินคา ดิโอนี่ อยูในระดับมาก  

 คุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานความนิยม ยกยองของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทานรูสึกภูมิใจที่ใช เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ทาน

คิดวา เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ เปนเครื่องนวดหนาที่มีคนนิยมใชเปนจํานวนมาก อยูในระดับมาก 

 คุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานความรูของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ โดยรวมอยูใน

ระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทานสามารถระบุวาเปนแบรนด ดิโอนี่ ไดทันทีที่เห็นบรรจุ

ภัณฑ ทานสามารถอธิบายถึงคุณสมบัติของเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ใหผูอ่ืนเขาใจได ทานมีความรู

เกี่ยวกับเทคโนโลยีที่ ดิโอนี่ นํามาใชเปนอยางดี อยูในระดับมาก 

 ตอนที่ 4 การวิเคราะหแรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

 ผลการวิเคราะหขอมูล แรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่โดยรวมอยูในระดับมาก 

เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา  

 แรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ดานเหตุผลในการซื้อเคร่ืองนวดหนาดิโอนี่ โดยรวม

อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มีพนักงานสาธิตวิธีการใชเพื่อใหเห็นผลลัพธที่เกิดขึ้น

จริง เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ สามารถนวดไดดวยตัวเอง โดยไมตองพึ่งคลินิก หรือสถานเสริมความงาม

ทั่วไป มีบริการหลังการขายที่ดี และมีคอรสสอนการนวดหนาแกลูกคาฟรี เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ได

รับรองจากสถาบันตางๆมากมาย เครื่องนวดหนาดิโอนี่ใชเทคโนโลยีที่นาเชื่อถือ อยูในระดับมาก 

 แรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ดานอารมณในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่โดย

รวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทานตองการใหมีคนยกยอง และชื่นชมวาสวยขึ้น 

หลังจากไดใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ทานมีความตองการเปนตัวของตัวเอง เมื่อไดใชเครื่องนวดหนาดิโอ

นี่ หลังจากใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ทานรูสึกวาทานมีสุขภาพผิวที่ดีข้ึน ดาราหรือบุคคลมีชื่อเสียงตางก็

ใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ อยูในระดับมาก  

 ตอนที่ 5 การวิเคราะหแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

 ผลการวิเคราะหขอมูล แนวโนมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองนวดหนาดิโอนี่ ดานแนวโนมการใช

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคต พบวา กลุมตัวอยางมีแนวโนมการใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ในอนาคตอยู

ในระดับคอนขางจะใชอยางแนนอน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54  
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แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ดานการแนะนําหรือบอกตอบุคคลที่ทานรูจักใหมาใช

เครื่องนวดหนาดิโอ พบวา กลุมตัวอยางมีแนวโนมการแนะนําหรือบอกตอบุคคลที่ทานรูจักใหมาใช

เครื่องนวดหนาดิโออยูในระดับคอนขางแนะนําอยางแนนอน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59  

 แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ดานโอกาสที่จะซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ พบวา 

กลุมตัวอยางมีโอกาสที่จะซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่โดยเฉลี่ยรอยละ 62.31 

 แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ดานบุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อเครื่องนวดหนา 

ตราสินคา ดิโอนี่และแรงจูงใจที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ เครื่องนวดหนา ตราสินคา ดิโอนี่ 

พบวา บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อเครื่องนวดหนา ตราสินคา ดิโอนี่สวนใหญ เปนเพื่อน / คนรูจัก 

แรงจูงใจที่ทําใหเลือกซื้อผลิตภัณฑ เครื่องนวดหนา ตราสนิคา ดิโอนี่สวนใหญคือ พนักงานขายแนะนํา  

  ตอนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดแก 

 สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคผูหญิงที่มีลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.1 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีอายุแตกตางกัน 

มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตาง

กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานยอยขอที่ 1.2 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีสถานภาพ

แตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร

ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานยอยขอที่ 1.3 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีระดับการศึกษา

แตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร

ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานยอยขอที่ 1.4 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพแตกตางกัน 

มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  

 เมื่อพิจารณาเปนรายคู พบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีแนวโนม

การตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่แตกตางกับผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพพนักงานบริษัทและ ผูบริโภค

ผูหญิงที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่แตกตางกับผูบริโภคผูหญงิ

ที่มีอาชีพพนักงานบริษัทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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 สมมติฐานยอยขอที่ 1.5 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ 

รูปลักษณผลิตภัณฑ และคุณภาพผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 

 สมมติฐานยอยขอที่ 2.1 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิ โอนี่  ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01  

 สมมติฐานยอยขอที่ 2.2 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา รูปลักษณผลิตภัณฑมีความสัมพันธ

กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ .01 

 สมมติฐานยอยขอที่ 2.3 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา คุณภาพผลิตภัณฑมีความสัมพันธ

กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ .01  

 สมมติฐานขอที่ 3 คุณคาตราสินคา ไดแก ดานความแตกตาง ดานความสําคัญ / สัมพันธ 

ดานความนิยมยกยอง และดานความรู มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอ

นี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 

 สมมติฐานยอยขอที่ 3.1 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา คุณคาตราสินคาดานความแตกตาง

มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่  ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01   

 สมมติฐานยอยขอที่ 3.2 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา คุณคาตราสินคาดานความสําคัญ / 

สัมพันธมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 

 สมมติฐานยอยขอที่ 3.3 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา คุณคาตราสินคาดานความนิยมยก

ยองมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01  

 สมมติฐานยอยขอที่ 3.4 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา คุณคาตราสินคาดานความรูมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิ โอนี่  ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 
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 สมมติฐานขอที่ 4 แรงจูงใจ ไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีความสัมพันธกับแนวโนม

การตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสามารถเขียนเปน

สมมติฐานยอยไดดังนี้ 

 สมมติฐานยอยขอที่ 4.1 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา แรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธ

กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ .01  

 สมมติฐานยอยขอที่ 4.2 ผลการวิเคราะหขอมูล พบวา แรงจูงใจดานอารมณมีความสมัพนัธ

กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ .01 

 
อภิปรายผล 
 จากการศึกษาคนควาเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และแรงจูงใจ ที่มีผลตอ

แนวโนมการตัดสินใจ ซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

สามารถสรุปประเด็นสําคัญาอภิปรายผลไดดังนี้ 

 1. ปจจัยดานลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคผูหญิงกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

  1.1 อายุกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

   ผลการวิเคราะห พบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีอายุแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว ซึ่งเมื่อพิจารณาลักษณะของผูบริโภค พบวาสวน

ใหญมีอายุ ตํ่ากวาหรือเทากับ 30 ป เปนชวงอายุที่ใกลเคียงกัน และผูบริโภคเพศหญิงเปนกลุมที่

คํานึงถึงความสวยงาม และการดูแลดานผิวพรรณ ซึ่งสามารถสรุปไดวาผูบริโภคที่มีลักษณะทาง

กายภาพใกลเคียงกัน ทําใหมีพฤติกรรมคลายกัน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ปรมะ สตะเวทิน (2533: 

112) กลาววา ถาไมมีความแตกตางในปจจัยดานอายุ จะทําใหไมมีความแตกตางกันในเรื่องของ

ความคิด และพฤติกรรม และสอดคลองกับงานวิจัยของ นิภาพร รุงสวาง (2551) ศึกษาเรื่องทัศนคติ 

และแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารที่มีสวนผสมของคอลลาเจน พบวา อายุที่

แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารที่มีสวนผสมของคอลลาเจนไม

แตกตางกัน 

  1.2  สถานภาพกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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   ผลการวิเคราะห พบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว แตสอดคลองกับงานวิจัยของนิภา

พร รุงสวาง (2551) ศึกษาเรื่อง ทัศนคติ และแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารที่มี

สวนผสมของคอลลาเจน พบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้

ผลิตภัณฑอาหารที่มีสวนผสมของคอลลาเจนไมแตกตางกัน  อันเนื่องมาจากลักษณะทาง

ประชากรศาสตรดังกลาวของกลุมตัวอยางมีสภาพแวดลอมใกลเคียงกัน และสวนใหญมีชวงอายุตํ่ากวา

หรือเทากับ 30 ป เปนชวงอายุที่ใกลเคียงกัน ซึ่งอาจทําใหมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอ

นี่ในภาพรวมไมแตกตางกัน 

  1.3  ระดับการศึกษากับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูบริโภคผูหญิง

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ผลการวิเคราะห พบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว ทั้งนี้เพราะไมวาผูบริโภคจะมี

การศึกษาระดับใดก็ตามตางก็ตองการใหมีคนชื่นชม และยกยองวาตนเองดูดี และผูหญิงมักจะนึกถึง

เร่ืองความสวยความงามกอนเสมอ สอดคลองกับงานวิจัยของ กนกพร รัตนแสงหิรัญ (2551) ศึกษา

เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจเขารับบริการลดน้ําหนักและกระชับสัดสวนจากสถาบันลด

น้ําหนักบอดี้เชพ ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคที่มีการศึกษาตางกันไมมีผลตอแนวโนมการตัดสินใจเขารับ

บริการลดน้ําหนักและกระชับสัดสวนจากสถาบันลดน้ําหนักบอดี้เชพ 

  1.4  อาชีพกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

   ผลการวิเคราะห พบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ .01 เมื่อพิจารณาเปนรายคู พบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ มี

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่สูงกวาผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพพนักงานบริษัทและ

ผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัวมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่สูงกวาผูบริโภค

ผูหญิงที่มีอาชีพพนักงานบริษัทซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว ซึ่งสอดคลองกับศิริวรรณ เสรีรัตน 

(2539) กลาววาอาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความตองการสินคา และบริการที่

แตกตางกัน เชนขาราชการจะซื้อชุดทํางาน และสินคาจําเปน ประธานกรรมการบริษัทและภรรยาจะซื้อ

เสื้อผาราคาสูง หรือต๋ัวเครื่องบิน ซึ่งนักการตลาดจะศึกษาวาผลิตภัณฑของบริษัทมีบุคคลในอาชีพไหน

สนใจ เพื่อที่จะจัดกิจกรรมทางการตลาดใหสนองความตองการใหเหมาะสม สอดคลองกับ ภัคดิ์คนางค 
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บุญสม (2552) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยทางการตลาด และคุณคาตราสินคา ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ

เครื่องสําอางชิเซโดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพ แตกตางกันมี

พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง ชิเซโด แตกตางกัน 

  1.5  รายไดเฉลี่ยตอเดือนกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ผลการวิเคราะห พบวา ผูบริโภคผูหญิงที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีแนวโนม

การตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว เนื่องจากการใชเครื่องนวดหนาดิโอ

นี่ ซึ่งเปนสินคาที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภคในดานความตองการทางสังคม (Social Needs) 

คือความตองการการยอมรับ ซึ่งเปนความตองการในลําดับข้ันที่ 3 จากความตองการของมนุษย 5 ข้ัน

ของทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว กลาวคือ คนสวนใหญมักตองการที่จะมีใบหนา และรูปรางที่สวยงาม 

สมสัดสวน เพื่อการมีบุคลิกภาพที่ดี และเปนที่ยอมรับ และชื่นชมของคนรอบขาง โดยความตองการแต

ละลําดับข้ันของมาสโลวนี้ เปนความตองการของคนทั่วไป มิไดจํากัดเฉพาะคนกลุมใดๆกลุมหนึง่เทานัน้ 

ดังนั้นแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่จึงไมไดข้ึนอยูกับขอมูล หรือลักษณะสวนบุคคล

แบบใดแบบหนึ่ง ซึ่งผลการทดสอบนี้สอดคลองกับงานวิจัยของ กนกพร รัตนแสงหิรัญ (2551) ศึกษา

เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจเขารับบริการลดน้ําหนักและกระชับสัดสวนจากสถาบันลด

น้ําหนักบอดี้เชพ ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีแนวโนมการตัดสินใจ

เขารับบริการลดน้ําหนักและกระชับสัดสวนจากสถาบันลดน้ําหนักบอดี้เชพไมแตกตางกัน 

 2. ปจจัยทางดานผลิตภัณฑกบัแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดโิอนี่ ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

  2.1  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑดานคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ผลการวิเคราะห พบวา คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ .01 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือ คุณสมบัติ

ของตัวผลิตภัณฑ เพิ่มข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซ้ือเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง ซึ่งหมายความวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ไดแก คุณสมบัติ รูปลักษณผลิตภัณฑ คุณภาพผลิตภัณฑ เพื่อเปนสวนหนึ่งในปจจัย

ประกอบการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคลองกับ Blackwell, Miniard; & Engle อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน 

(2550) กลาววา ในขั้นการตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะซื้อ หรือตัดสินใจซื้อเพื่อเปนการตอบสนองตอส่ิง

กระตุน ผานขั้นการประเมินผลทางเลือก โดยพิจารณาจากคุณสมบัติตางๆของสินคา หรือผลิตภัณฑ ซึ่ง
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ประกอบดวย คุณสมบัติที่สําคัญที่สุดของผลิตภัณฑ ตนทุน ความชอบ ภาพลักษณ และความภูมิใจ

และอื่นๆ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของจารุณี สุขประเสริฐ  (2550) ไดทําการวิจัยเรื่องการเปรียบเทียบ

แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกลองถายภาพระบบดิจิตอลยี่หอ Sony และ Canon ของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร พบวา ทัศนคติตอดานผลิตภัณฑ ในดานประโยชนหลัก และคุณสมบัติโดยรวม มี

ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อในทิศทางเดียวกัน 

  2.2  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑดานรูปลักษณผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่อง

นวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ผลการวิเคราะห พบวา รูปลักษณผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 

แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่า กลาวคือ รูปลักษณผลิตภัณฑ

เพิ่มข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร

เพิ่มข้ึนในระดับตํ่า สอดคลองกับแนวคิดของ อดุลย จาตุรงคกุล (2545) กลาววา รูปรางของผลิตภัณฑ

ตลอดจนหีบหอ และปายฉลากสามารถกออิทธิพลตอกระบวนการซื้อของผูบริโภค รวมถึงสินคา

คุณภาพสูง หรือสินคาที่ปรับเขากับความตองการบางอยางของผูซื้อ ก็จะมีผลตอการซื้อของผูบริโภค

ดวย ส่ิงเหลานี้เองที่สงผลใหผูบริโภคเกิดความชื่นชอบในผลิตภัณฑนั้นไปดวย 

  2.3  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑดานคุณภาพผลิตภัณฑกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเคร่ือง

นวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ผลการวิเคราะห พบวา คุณภาพผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 

แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่า กลาวคือ คุณภาพผลิตภัณฑเพิ่มข้ึน 

จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนใน

ระดับตํ่า ตรงกับผลงานวิจัยของ ศูนยวิจัยไทยพาณิชย จํากัด (2544) ในเร่ืองเกณฑการตัดสินใจซื้อที่

ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุดคือ คุณภาพสินคา โดยเนนในเรื่องเครื่องสําอางที่ไดรับรองจาก

องคการอาหาร และยาซึ่งทําใหเกิดความเชื่อมั่น ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยในครั้งนี้ที่วาคุณภาพของ

ผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ไมวาจะเปนกรรมวิธีการผลิต ความทนทานของผลิตภัณฑ การไดรับ

มาตรฐานจากองคการอาหาร และยา แมกระทั่งฉลากแสดงขอมูล หรือคูมือการใชงาน ทําใหผูบริโภคมี

แนวโนมในการตัดสินใจซื้อมากขึ้น 

 3. คุณคาตราสินคากับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

  3.1  คุณคาตราสินคาดานความแตกตางกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
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   ผลการวิเคราะห พบวา คุณคาตราสินคาดานความแตกตางมีความสัมพันธกับ

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ .01 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง 

กลาวคือ คุณคาตราสินคาดานความแตกตางเพิ่มข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง สอดคลองกับทฤษฎี Marketing 

Science Institute ของประเทศสหรัฐอเมริกา คอตเลอร (Keller. 1998) ไดใหความหมายของคุณคา

ตราสินคาไววาเปนกลุมของความสัมพันธ และพฤติกรรมเกี่ยวกับตราสินคาของลูกคา ชองทางการ

จําหนาย และบริษัทเจาของซึ่งทําใหตราสินคานั้นๆสามารถสรางยอดขาย และผลกําไรได ทําใหตรา

สินคาแข็งแกรง มีความมั่นคง แตกตาง และมีความไดเปรียบคูแขง สอดคลองกับ ภัคดิ์คนางค บุญสม 

(2552) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยทางการตลาด และคุณคาตราสินคา ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ

เครื่องสําอางชิเซโดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา คุณคาตราสินคา “Shiseido” ดานความ

แตกตางมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง ชิเซโด ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  3.2  คุณคาตราสินคาดานความสําคัญ / สัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวด

หนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

   การวิเคราะห พบวา คุณคาตราสินคาดานความสําคัญ / สัมพันธมีความสัมพันธกับ

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ .01 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่า กลาวคือ 

คุณคาตราสินคาดานความสําคัญ / สัมพันธเพิ่มข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับตํ่า สอดคลองกับทฤษฎี Marketing 

Science Institute ของประเทศสหรัฐอเมริกา (Keller. 1998) ไดใหความหมายของคุณคาตราสินคาไว

วาเปนกลุมของความสัมพันธ และพฤติกรรมเกี่ยวกับตราสินคาของลูกคา ชองทางการจําหนาย และ

บริษัทเจาของซึ่งทําใหตราสินคานั้นๆสามารถสรางยอดขาย และผลกําไรได ทําใหตราสินคาแข็งแกรง มี

ความมั่นคง แตกตาง และมีความไดเปรียบคูแขง สอดคลองกับ ภัคดิ์คนางค บุญสม (2552) ได

ศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยทางการตลาด และคุณคาตราสินคา ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางชิเซ

โดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา คุณคาตราสินคา “Shiseido” ดานความสําคัญ / สัมพันธ

มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง ชิเซโด ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  3.3  คุณคาตราสินคาดานความนิยมยกยองกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา   

ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ผลการวิเคราะห พบวา คุณคาตราสินคาดานความนิยมยกยองมีความสัมพันธกับ

แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ .01 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง 
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กลาวคือ คุณคาตราสินคาดานความนิยมยกยองเพิ่มข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนา  

ดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง สอดคลองกับทฤษฎี 

Marketing Science Institute ของประเทศสหรัฐอเมริกา (Keller. 1998) ไดใหความหมายของคุณคา

ตราสินคาไววาเปนกลุมของความสัมพันธ และพฤติกรรมเกี่ยวกับตราสินคาของลูกคา ชองทางการ

จําหนาย และบริษัทเจาของซึ่งทําใหตราสินคานั้นๆสามารถสรางยอดขาย และผลกําไรได ทําใหตรา

สินคาแข็งแกรง มีความมั่นคง แตกตาง และมีความไดเปรียบคูแขง สอดคลองกับ ภัคดิ์คนางค บุญสม 

(2552) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยทางการตลาด และคุณคาตราสินคา ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ

เครื่องสําอางชิเซโดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา คุณคาตราสินคา “Shiseido” ดาน 

ความนิยมยกยองมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง ชิเซโด ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

  3.4  คุณคาตราสินคาดานความรูกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของ

ผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ผลการวิเคราะห พบวา คุณคาตราสินคาดานความรูมีความสัมพันธกับแนวโนมการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ .01 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือ คุณคาตรา

สินคาดานความรูเพิ่มข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง สอดคลองกับทฤษฎี Marketing Science Institute ของ

ประเทศสหรัฐอเมริกา คอตเลอร (Keller. 1998) ไดใหความหมายของคุณคาตราสินคาไววาเปนกลุม

ของความสัมพันธ และพฤติกรรมเกี่ยวกับตราสินคาของลูกคา ชองทางการจําหนาย และบริษัทเจาของ

ซึ่งทําใหตราสินคานั้นๆสามารถสรางยอดขาย และผลกําไรได ทําใหตราสินคาแข็งแกรง มีความมั่นคง 

แตกตาง และมีความไดเปรียบคูแขง สอดคลองกับ ภัคดิ์คนางค บุญสม (2552) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจยั

ทางการตลาด และคุณคาตราสินคา ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางชิเซโดของ(บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา คุณคาตราสินคา “Shiseido” ดานความรู มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อ

เครื่องสําอาง ชิเซโด ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 4. แรงจูงใจกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร 

  4.1 แรงจูงใจดานเหตุผลกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ผลการวิเคราะห พบวา แรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 

แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือ แรงจูงใจดาน
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เหตุผลเพิ่มข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน  (2538)  

กลาววา ส่ิงจูงใจดานเหตุผล (Rational Motives) หมายถึง ส่ิงจูงใจหรือจุดมุงหมายโดยถือเกณฑ

เศรษฐกิจ หรือใชหลักเหตุผล เชน ราคา ขนาด น้ําหนัก คุณภาพ การประหยัด เปนการตัดสินใจซื้อของ

บุคคลตามทฤษฎีเศรษฐกิจ สอดคลองกับนิธิชา ดีเที่ยงธรรม (2552) ไดทําการวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการ

ซื้อนมถั่วเหลืองตราโฟรโมสตไฮไฟว กลาววา แรงจูงใจในการซื้อของผูบริโภคที่ซื้อ หรือเคยซื้อนมถั่ว

เหลืองตราโฟรโมสตไฮไฟวในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับพฤติกรรมการ

ซื้อนมถั่วเหลืองตราโฟโมสตไฮไฟวในเขตกรุงเทพมหานคร 

   4.2  แรงจูงใจดานอารมณกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ผลการวิเคราะห พบวา แรงจูงใจดานอารมณมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01 

แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กลาวคือ แรงจูงใจดาน

อารมณเพิ่มข้ึน จะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึนในระดับปานกลาง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน  (2538)  

กลาววาการเลือกจุดมุงหมายตามหลักเกณฑความรูสึกสวนตัว หรือดุลยพินิจสวนตัว (Personal 

criteria or subjective criteria) แนวคิดนี้ถือวาบุคคลคํานึงถึงอรรถประโยชนความพึงพอใจสูงสุด 

(Maximize utility Satisfaction) จะเปนไดวาปจจัยนี้เกี่ยวกับความรูสึกพึงพอใจในการบริโภค เมื่อ

ผูบริโภคเห็นวาเครื่องนวดหนาดิโอนี่มีบรรจุภัณฑแปลก หรือดวยความอยากลอง หรือไดรับการแนะนํา

จากพนักงานขาย ก็จะทําใหเกิดความตองการในสินคา สอดคลองกับ นิธิชา ดีเที่ยงธรรม (2552) ไดทํา

การวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการซื้อนมถั่วเหลืองตราโฟรโมสตไฮไฟว กลาววา แรงจูงใจในการซื้อของ

ผูบริโภคที่ซื้อ หรือเคยซื้อนมถั่วเหลืองตราโฟรโมสตไฮไฟวในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธใน

ทิศทางเดียวกันกับพฤติกรรมการซื้อนมถั่วเหลืองตราโฟโมสตไฮไฟวในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอเสนอแนะจากงานวิจัย 
 ผลจากการศึกษาคนควาเรื่องปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และแรงจูงใจ ที่มีผลตอ

แนวโนมการตัดสินใจ ซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ ตํ่ากวาหรือเทากับ 30 ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทและสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 

ดังนั้นผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้ 
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 1.  อาชีพเปนตัวแปรสําคัญอยางหนึ่งในการกําหนดสวนของตลาด การเลือกซื้อสินคาที่

แทจริงอาจถือเปนเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แผนการตลาดสวนใหญ

จึงควรเจาะจงไปที่อาชีพซึ่งจะเปนตัวชี้ความสามารถในการจายสินคาหรือไมมีความสามารถในการ

จายสินคาเพื่อการนําเสนอผลิตภัณฑใหสนองความตองการของกลุมเปาหมายอยางตรงจุดและตรงกับ

ความตองการของผูบริโภค ซึ่งจากการวิจัยพบวาผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีแนวโนม

การตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่มากที่ สุด  และผูประกอบการควรทําการตลาดโดยเพิ่ม

กลุมเปาหมายที่มีอาชีพพนักงานบริษัทและกลุมเปาหมายที่ประกอบธุรกิจสวนตัว เพื่อขยายตลาด

กลุมเปาหมายใหเพิ่มมากขึ้น โดยอาจจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดตามอาคารสํานักงานในยานใจ

กลางธุรกิจ หรือตามหางสรรพสินคาอยางตอเนื่อง เพื่อใหสินคาไดเขาถึงผูบริโภคกลุมเปาหมายไดมาก

ขึ้น และจะเปนการเพิ่มยอดขายใหกับบริษัทอีกดวย เนื่องจากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพ

พนักงานบริษัทและผูบริโภคผูหญิงที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว ยังมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิ

โอนี่อยูในระดับตํ่า 

 2.  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ประกอบดวย ดานคุณสมบัติของตัว

ผลิตภัณฑ ดานรูปลักษณผลิตภัณฑ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ โดยรวมผูบริโภคมีความคิดเห็นอยูใน

ระดับดี และมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมีขอเสนอแนะดังนี้ 

  ผูประกอบการควรเพิ่มกลยุทธในการโฆษณาประชาสัมพันธ เชิญชวนใหผูบริโภคเกิดการ

ทดลองใช และเกิดประสบการณจากการไดนวดหนาจริง ณ พื้นที่ขาย ซึ่งอาจตองมีการฝกอบรม และ

พัฒนาพนักงานขาย ใหสามารถนวดหนาลูกคาไดอยางถูกวิธี และมีประสิทธิภาพอยูตลอดเวลา ซึ่งจะ

ทําใหผูบริโภคไดเขาใจ และเห็นผลถึงคุณประโยชนของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ที่สามารถลดเรือนร้ิวรอย 

และทําใหใบหนากระจางใสไดจริง อีกทั้งการเผยแพรขอมูลผลิตภัณฑในนิตยสารสุขภาพ ความสวย

ความงาม การรวมมือกับบุคลากรดานสุขภาพ เชน แพทย คลินิกความงาม ก็มีสวนในการชวยสราง

ความนาเชื่อถือใหกับตัวสินคาได เปนตน เนื่องจากผลการวิจัยในเรื่อง ปจจัยดานคุณสมบัติของตัว

ผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้ออยูในระดับปานกลาง โดยจะเห็นไดวาผูบริโภคให

ความสําคัญกับ การที่เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถยกกระชับใบหนาได 

  ผูประกอบการควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑในดานรูปลักษณ และคุณภาพใหดียิ่งขึ้น เชน มี

การออกแบบ และพัฒนาตัวผลิตภัณฑใหตรงตามความตองการของผูบริโภค ทั้งในแง ความสวยงาม

ของตัวผลิตภัณฑ มาตรฐาน ความปลอดภัยจากการใช และการสรางความนาเชื่อถือ เชน อาจมีการ

สํารวจความคิดเห็นจากผูบริโภคในดานรูปลักษณผลิตภัณฑ หรือความสะดวกตอการใชงาน เพื่อนํา

ขอมูลที่ไดมาทําการปรับปรุง และพัฒนา กอนทําการออกแบบ และผลิตสินคา หรือเพื่อปรับปรุง

คุณภาพของผลิตภัณฑเดิมใหดีข้ึน เพื่อใหผูบริโภครูสึกมั่นใจกับตัวสินคามากขึ้น เนื่องจากผลการวิจัย 
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พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑในดานรูปลักษณผลิตภัณฑ และดานคุณภาพผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับ

แนวโนมการตัดสินใจซื้ออยูในระดับตํ่า ซึ่งหากผูประกอบการสามารถพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑให

มีรูปลักษณ และคุณภาพที่ดีข้ึน และตรงตามความตองการของผูบริโภคแลว จะสงผลใหผูบริโภคมี

แนวโนมการซื้อมากยิ่งขึ้น 

 3.  คุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ผลการวิจัยในดานคุณคาตราสินคาโดยรวม

ผูบริโภคเห็นดวยในระดับมาก และมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 

ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงวาทางบริษัทมีการสื่อสารใหกับผูบริโภคไดรับรู และ

รูจักตราสินคาของตนเองเปนอยางดี ทําใหสามารถครองใจผูบริโภคไดอยูตลอดเวลา โดยบริษัทควร

เสริมสรางคุณคาตราสินคาใหมีภาพพจนที่ดี ในลักษณะที่สามารถสะทอนใหเห็นถึงคุณลักษณะ 

ผลประโยชน สิทธพิิเศษ ความสะดวกในการใชงานที่จะไดรับออกมาใหผูบริโภคไดรับรู ทําใหตราสินคา

ดูมีคุณคาในสายตาผูบริโภค โดยอาจใชพรีเซ็นเตอรที่มีชื่อเสียง และเปนบุคคลที่กลุมเปาหมายยอมรับ 

เชนดารา หรือผูเชี่ยวชาญในเรื่องความสวยความงาม เปนตน ซึ่งจะทําใหผูบริโภคไดเชื่อมั่น และผูกพัน

ในตราสินคาดิโอนี่ เนื่องจากผลการวิจัยพบวา คุณคาตราสินคาดานความสําคัญ / สัมพันธมี

ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มีความสัมพันธทิศทางเดียวกันในระดับ

ตํ่า 

 4.  บริษัทควรนํากลยุทธการใหบริการเสริมแกลูกคามาใช เนื่องจากผลการศึกษาในครั้งนี้ 

พบวาแรงจูงใจดานเหตุผล และอารมณ มีความสัมพันธในระดับปานกลาง กับแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยบริษัทควรมีการจัดบริการเสริม 

เชน Workshop สอนเทคนิคการนวดหนา หรือเปดคอรสนวดหนาฟรีใหลูกคา ซึ่งปจจัยเสริมดังกลาวจะ

เปนแรงกระตุนใหผูบริโภคซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ไดมากขึ้น 

 5.  บริษัทควรกําหนดกลยุทธการโฆษณาประชาสัมพันธ คือ ปากตอปาก (Buzz Marketing) 

กลาวคือ เมื่อมีการซื้อแลวเกิดการบอกตอจากเพื่อนหรือคนรูจักจะเปนเสมือนตัวกระตุนใหคนรอบขาง

ซื้อผลิตภัณฑมากยิ่งขึ้น เนื่องจากผลการวิจัยพบวา บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อเคร่ืองนวดหนาดิโอนี่

มากที่สุด คือ เพื่อนหรือคนรูจัก และผูบริโภคมีแนวโนมการแนะนํา หรือบอกตอบุคคลที่ทานรูจักใหมา

ใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ อยูในระดับคอนขางแนะนําอยางแนนอน แตทั้งนี้ผลิตภัณฑตองมีคุณภาพและ

สามารถสนองตอบตอความตองการของผูบริโภคได 

 6.  บริษัทควรมีการพัฒนา และฝกอบรมทักษะในเรื่องการขายของพนักงานขายโดยจัดใหมี

การอบรม เชน เชิญวิทยากรจากภายนอกมาใหความรู เพื่อสอนเทคนิคกลยุทธการขาย หรือการพัฒนา

บุคลิกภาพ และเทคนิคการจูงใจลูกคา เพื่อใหพนักงานขายมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง 

เนื่องจากผลการวิจัยพบวา พนักงานขาย ก็มีสวนในการสรางแรงจูงใจตอแนวโนมการตัดสินใจซือ้เครือ่ง

นวดหนาดิโอนี่ จําแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ถึงรอยละ 24 และยังเปน
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แรงจูงใจใหลูกคาซื้อผลิตภัณฑ ถึงรอยละ 36.8 ซึ่งหากบริษัทสามารถพัฒนาพนักงานขายใหเกิด

ประสิทธิภาพขึ้นได จะสามารถเพิ่มยอดขาย และสรางผลประกอบการที่ดีใหแกบริษัทไดดียิ่งขึ้น 

 
ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 
 1.  ควรทําการศึกษาโดยขยายขอบเขตของการศึกษาไปเปนประชากร หรือกลุมตัวอยางใน

จังหวัดอื่นๆ นอกเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อที่จะไดขอมูลเกี่ยวกับ แนวโนมการตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะทําให

การกําหนดนโยบายทางการตลาดมีความครอบคลุมมากยิ่งขึ้น 

 2.  ควรศึกษาเรื่องชองทางในการสื่อสารทางการตลาดที่สงผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อ

เครื่องนวดหนาดิโอนี่ ของผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลที่ไดจากการศึกษาจะทําให

ทราบวาชองทางใดที่ลูกคามีการรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเครื่องนวดหนาดิโอนี่ มากที่สุด เพื่อนํา

ขอมูลที่ไดมากําหนดกลยุทธดานชองทางในการสื่อสารทางการตลาดของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ใหมี

ความเหมาะสมยิ่งขึ้น 

 

 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บรรณานุกรม 
 
กัญญณัท วัฒนาธร.  (2549).  ปจจัยที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมใน 

 ยานสุขุมวิทของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ บธ.ม.  (การตลาด).กรุงเทพฯ: 

 บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  ถายเอกสาร. 

กัลยา วานิชยบัญชา.  (2544).  การวิเคราะหตัวแปรหลายตัวดวย SPSS for Windows.  กรุงเทพฯ:  

 โรงพิมพแหงจฬุาลงกรณมหาวทิยาลยั. 

-----------.  (2545).  การใช SPSS for Windows ในการวิเคราะหขอมูล.  กรุงเทพฯ: โรงพิมพแหง 

 จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

-----------.  (2546).  การใช SPSS for Windows ในการวิเคราะหขอมูล.  พิมพคร้ังที่ 6.  กรุงเทพฯ: 

 ธรรมสาร. 

-----------.  (2550).  การใช SPSS for Windows ในการวิเคราะหขอมูล.  พิมพคร้ังที่ 10.   

 กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 

-----------.  (2550).  สถิติสําหรับงานวิจัย.  พิมพคร้ังที่ 3.  กรุงเทพฯ: ธรรมสาร.  จฬุาลงกรณ

 มหาวิทยาลยั. 

กนกพร รัตนแสงหิรัญ.  (2551).  ปจจัยทีม่ีผลตอแนวโนมการตัดสินใจเขารับบริการลดน้ําหนักและ

 กระชับสัดสวนจากสถาบนัลดน้ําหนกับอดี้เชพ.  สารนพินธ  บธ.ม.  (การตลาด).  กรุงเทพฯ: 

 บัณฑิตวทิยาลัย.  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 

จารุณี สุขประเสริฐ.  (2550).  การเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกลองถายภาพระบบ

 ดิจิตอลยี่หอ Sony และ Canon ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.  สารนพินธ บธ.ม.  

 (การตลาด).  กรุงเทพฯ:  บัณฑิตวทิยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  ถายเอกสาร. 

ฉัตยาพร เสมอใจ.  (2550).  พฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพฯ: วี.พร้ินท. 

ธงชัย สันตวิงษ.  (2535).  พฤติกรรมผูบริโภคทางการตลาด.  พิมพคร้ังที่ 9.  กรุงเทพฯ: ไทยวฒันา 

 พานิช. 

นิภาพร รุงสวาง.  (2551).  ทัศนคต ิและแนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอาหารทีม่ี

 สวนผสมของคอลลาเจน.  สารนิพนธ บธ.ม.  (การตลาด).  กรุงเทพฯ: บัณฑิตวทิยาลัย.  

 มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ.  ถายเอกสาร. 

นิธิชา ดีเที่ยงธรรม.  (2552).  ตําแหนงตราสินคา คุณคาตราสินคา พฤติกรรมการซื้อนมถัว่เหลืองตรา

 โฟรโมสตไฮไฟว ในเขตกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ บธ.ม.  (การตลาด).  กรุงเทพฯ:    

  บัณฑิต วิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  ถายเอกสาร. 



 113 

บริษัทคิวรอน จํากัด, (2550).  ดิโอนี่.  (แผนพับ).  กรุงเทพฯ: ม.ป.พ.  อัดสําเนา. 

----------, (2551).  ขอมูลยอดขาย.  สืบคนเมื่อ 20 พฤษภาคม 2552, จาก http://131.107.2.200/   

               itreport/Sales-Out 

ปริญญา สิทธิดํารง.  (2547) ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด กับพฤติกรรมของ

 สตรีวัยทํางานในการเลือกซื้อเครื่องสําอางเพื่อบํารุงรักษาผิวหนาในเขตกรุงเทพมหานคร.

 สารนิพนธ.  บธม.  (การตลาด).  กรุงเทพฯ: บัณฑิตวิทยาลัย.  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 

 ถายเอกสาร. 

ปยรัตน ณ สงขลา.  (2546).   ปจจัยที่ใชในการเลือกซื้อเครื่องสําอางเพื่อดูแลผิวพรรณของผูบริโภคใน

 เขต กรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ บธ.ม.  (ตลาด).  กรุงเทพฯ: บัณฑิตวิทยาลัย   

 มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  ถายเอกสาร. 

ปรมะ สตะเวทิน.  (2533).  หลักนิเทศศาสตร.  พิมพคร้ังที่ 7.  กรุงเทพฯ: ภาพพิมพ.   

พรทิพย วรกิจโภคาทร.  (2539).  การวิจัยเพื่อการประชาสัมพนัธ.  กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลยั  

 ธรรมศาสตร 

เพ็ญนภัส วิมุกตายน.  (2549).  คุณคาตราสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อนาฬิกาขอมือของผูซื้อในเขต 

 กรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ.  บธ.ม.  (ตลาด).  กรุงเทพฯ: บัณฑติวิทยาลัย  มหาวิทยาลัย  

 ศรีนครินทรวิโรฒ.  ถายเอกสาร. 

ภัคดิ์คนางค บุญสม.  (2552).  ปจจัยทางการตลาด และคุณคาตราสินคา ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ 

 เครื่องสําอางชิเซโดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ บธ.ม.  (การตลาด).   

 กรุงเทพฯ: บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  ถายเอกสาร. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  (2538).  พฤติกรรมผูบริโภคฉบับสมบูรณ.  กรุงเทพฯ: พัฒนาศึกษา. 

-----------.  (2540).  การโฆษณา และการสงเสริมการตลาด.  กรุงเทพฯ: A.N. การพิมพ. 

-----------.  (2541).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  กรุงเทพฯ: ธีระฟลม และไซเทก็ซ. 

-----------.  (2543).  หลักการตลาด.  กรุงเทพฯ: ธีระฟลม และไซเทก็ซ. 

-----------.  (2546).  การบริหารการตลาด.  กรุงเทพฯ: บริษัทธรรมสาร จํากัด. 

-----------.  (2548).  การวิจยัธุรกิจ ฉบับปรับปรุงใหม.  กรุงเทพฯ: บริษัทธรรมสาร จํากัด. 

-----------.  (2550).  กลยทุธการตลาดและการบริหารเชงิกลยทุธโดยมุงที่ตลาด.  กรุงเทพฯ: ธนธัช 

 การพิมพ. 

-----------.  (2550).  พฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพฯ: ธีระฟลมและไซเท็กซ. 

ศิวารัตน ณ ปทุม; สุรกิจ เทวกุล; และปริญ ลักษิตานนท.  (2550).  พฤติกรรมผูบริโภคชั้นสูง: การ 

 ตลาดอุตสาหกรรม ธุรกิจการคาปลีก การสื่อสารการตลาดบูรณาการ.  กรุงเทพฯ: พิฆเณศ 

 พร้ินทต้ิง เซ็นเตอร. 



 114 

สุดาดวง เรืองรุจิระ.  (2540).  หลักการตลาด.  กรุงเทพฯ: ประกายพรกึ. 

เสรี วงษมนฑา.  (2540).  การบริหารตราสินคา.  กรุงเทพฯ: ธีระฟลม และไซเทก็ซ. 

-----------.  (2542).  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพฯ: ธีระฟลม และไซเท็กซ. 

สํานักผงัเมืองกรุงเทพมหานคร.  (2547).  การแบงกลุมการปกครองในเขตกรุงเทพมหานคร.  สืบคน

 เมื่อ 31 สิงหาคม 2552, จาก http://203.155.220.230/sucgess/answers.asp 

อดุลย จาตุรงคกุล.  (2543).  การบรหิารการตลาด: กลยุทยและยุทธวิธี.  พมิพคร้ังที่ 2.  กรุงเทพฯ: 

 วิรัตน เอ็ดดูเคชั่น. 

อัญชุลี สิวินทา.  (2550).  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทตอตาน และลด 

 เลือนร้ิวรอยกอนวัยของสตรีวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร.  สารนิพนธ  บธ.ม (ตลาด).   

 กรุงเทพฯ: บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  ถายเอกสาร. 

Aaker, David A.  (1991).  Managing Brand Equity.  London: The Free Press. 

Bovee, C.; Houston.  M.; &  J. Thill.  (1995).  Marketing.  2nd ed.  New York: McGraw-Hill 

Kerin Roger A.; Harley, Steven William; & Rudelius, William.  (2004).  Marketing: The Core.  

 Boston: McGraw-Hill. 

Philip Kotler; & Gary Armstrong.  (2000).  Marketing Management.  Northwestern University. 

 Prentice Hall International, Inc. 

Philip Kotler; & Keller, Kevin Lane.  (2006).  Marketing Management.  12th ed.  New Jersey: 

 Printice-Hall. 

Schiffman, Leon G; & Kanuk, Leslie Lazer.  (1994) Consumer Behavior.  5th ed.  New Jersey: 

 Prentic-Hall. 

-----------.  (2007).  Consumer Behavior.  9th ed.  New Jersey: Printice-Hall. 

Solomon, Michael R.  (2002).  Consumer Behavior.  5th ed.  New Jersey: Printice-Hall. 

 

 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ก 
 

แบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 117 

แบบสอบถาม 
เรื่อง 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณคาตราสินคา และแรงจงูใจ ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจ 
ซ้ือสินคาประเภทเครื่องนวดหนาดิโอนีข่องผูบริโภคผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
คําชี้แจง: แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณคาตรา

สินคา และแรงจูงใจ ที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องนวดหนาดิโอนี่ของผูบริโภค

ผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเปนสวนหนึ่งของการศึกษาในระดับปริญญาโท หลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) สาขาการจัดการ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร 

  ดังนั้น จึงขอความกรุณาจากทาน โปรดตอบแบบสอบถามตามสภาพความเปนจริง ซึ่งผูวิจัย

จะเก็บขอมูลจากแบบสอบถามไวเปนความลับ โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 3 สวน ดังนี้ 

 

สวนที่ 1 ลักษณะสวนบุคคล 
คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมายถกู ลงในชองวาง ( ) ใหตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 
1. อาย ุ
 ( ) 1. ตํ่ากวาหรือเทากับ 30 ป   ( ) 2. 31-40 ป 

 ( ) 3. 41-50 ป      ( ) 4. 51 ปข้ึนไป 
 
2. สถานภาพ 
 ( ) 1. โสด      ( ) 2. สมรส / อยูดวยกนั 

 ( ) 3. หยาราง / แยกกนัอยู / หมาย 
 
3. ระดับการศึกษา 
 ( ) 1. ตํ่ากวาปริญญาตรี    ( ) 2. ปริญญาตรี 

 ( ) 3. ปริญญาโท หรือสูงกวา      
 
4. อาชีพ 
 ( ) 1. นักเรียน / นิสิต / นักศกึษา  ( ) 2. ขาราชการ / รัฐวิสาหกจิ 

 ( ) 3. พนกังานบริษัท    ( ) 4. ธุรกิจสวนตัว 

 ( ) 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................. 
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5. รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
 ( ) 1. ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท  ( ) 2. 10,001 – 20,000 บาท 

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

 ( ) 5. 40,001 บาท ข้ึนไป      
 

สวนที่ 2 ปจจัยดานผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 
คําชี้แจง: ในความคิดของทานปจจัยดงัตอไปนี้ มีผลตอการซื้อ เครื่องนวดหนา ตรา “ดิโอนี”่ มากนอย

เพียงใดใสเครื่องหมาย ในขอที่ตรงกับความคิดเหน็ของทานมากทีสุ่ด (โปรดตอบทุกคําถาม) 

ไม
เห
็นด
วย
อย
าง
ยิง่

 

ไม
เห
็นด
วย

 

ไม
แน
ใจ

 

เห
็นด
วย

 

เห
็นด
วย
อย
าง
ยิ่ง

 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

1 2 3 4 5 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี ่      
1. เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถลดเรือนร้ิวรอยกอนวัย      
2. เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถทาํใหผิวหนากระจางใส      
3. เครื่องนวดหนาดิโอนี่สามารถยกกระชบัใบหนาได      
รูปลักษณของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี ่      
4. เครื่องนวดหนาดิโอนีม่ีรูปทรงจับกระชบัมือ      
5. ปุมควบคุมบนตัวเครื่องงายตอการใชงาน      
6. บรรจุภัณฑ มีการออกแบบที่ดูดี สอดคลองกับผลิตภัณฑ      
7. สีสันของผลิตภัณฑดูสะอาด และนาใชงาน      
คุณภาพของผลิตภัณฑเครื่องนวดหนาดิโอนี่      
8. ความทนทานของผลิตภณัฑ      
9. การไดรับมาตรฐานจากองคการอาหาร และยา      
10. ฉลากแสดงขอมูล และคุณประโยชน และคูมือการใชงาน      
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สวนที่ 3 คุณคาตราสินคาของเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 
คําชี้แจง: ในความคิดของทานปจจัยดงัตอไปนี้ มีผลตอการซื้อ เครื่องนวดหนา ตรา “ดิโอนี”่ มากนอย

เพียงใด ใสเครื่องหมาย ในขอที่ตรงกับความคิดเหน็ของทานมากทีสุ่ด (โปรดตอบทุกคําถาม) 

ไม
เห
็นด
วย
อย
าง
ยิง่

 

ไม
เห
็นด
วย

 

ไม
แน
ใจ

 

เห
็นด
วย

 

เห
็นด
วย
อย
าง
ยิ่ง

 

คุณคาตราสนิคา 

1 2 3 4 5 
ดานความแตกตางของเครื่องนวดหนาดิโอนี่      
1. ทานคิดวาเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ใชเทคโนโลยีดีกวาเครื่อง 

นวดหนาอื่น 

     

2. เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ สามารถยกกระชบัใบหนาของทานไดดีกวาเครื่อง

นวดหนาอื่น 

     

ดานความสําคัญ / สัมพันธของเครื่องนวดหนาดิโอนี่      
3. เมื่อใชเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ทานมีความมั่นใจในตราสินคา      
4. ทานรูสึกผกูพนักับตราสนิคา ดิโอนี ่      
ดานความนยิม ยกยองของเครื่องนวดหนาดิโอนี ่      
5. ทานรูสึกภมูิใจที่ใช เครื่องนวดหนาดิโอนี ่      
6. ทานคิดวา เครื่องนวดหนา ดิโอนี ่เปนเครื่องนวดหนาที่มีคนนิยมใช 

เปนจํานวนมาก 

     

ดานความรูของเครื่องนวดหนาดิโอนี ่      
7. ทานสามารถอธิบายถึงคณุสมบัติของเครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ใหผูอ่ืน

เขาใจได  

     

8. ทานสามารถระบุวาเปนแบรนด ดิโอนี ่ไดทันทีที่เหน็บรรจุภัณฑ      
9. ทานมีความรูเกี่ยวกับเทคโนโลยทีี่ ดิโอนี่ นํามาใชเปนอยางด ี      
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สวนที่ 4 แรงจูงใจในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 
คําชี้แจง: ในความคิดของทานปจจัยดงัตอไปนี้ มีผลตอการซื้อ เครื่องนวดหนา ตรา “ดิโอนี”่ มากนอย

เพียงใด ใสเครื่องหมาย ในขอที่ตรงกับความคิดเหน็ของทานมากทีสุ่ด (โปรดตอบทุกคําถาม) 

ไม
เห
็นด
วย
อย
าง
ยิง่

 

ไม
เห
็นด
วย

 

ไม
แน
ใจ

 

เห
็นด
วย

 

เห
็นด
วย
อย
าง
ยิ่ง

 

แรงจูงใจ 

1 2 3 4 5 
ดานเหตุผลในการซื้อเครือ่งนวดหนาดิโอนี่      
1. เครื่องนวดหนาดิโอนี่ใชเทคโนโลยีทีน่าเชื่อถือ      
2. เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ ไดรับรองจากสถาบันตางๆมากมาย      
3. มีพนักงานสาธิตวิธกีารใชเพื่อใหเหน็ผลลัพธทีเ่กิดขึน้จริง      
4. มีบริการหลงัการขายที่ดี และมีคอรสสอนการนวดหนาแกลูกคาฟรี      
5. เครื่องนวดหนา ดิโอนี่ สามารถนวดไดดวยตัวเอง โดยไมตองพึ่งคลนิิก 

หรือสถานเสรมิความงามทัว่ไป 

     

ดานอารมณในการซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่      
6. ทานตองการใหมีคนยกยอง และชืน่ชมวาสวยขึ้น หลงัจากไดใชเครื่อง

นวดหนาดิโอนี ่

     

7. ทานมีความตองการเปนตัวของตัวเอง เมื่อไดใชเครื่องนวดหนาดิโอนี ่      
8. ดาราหรือบุคคลมีชื่อเสียงตางก็ใชเครื่องนวดหนา ดิโอนี ่      
9. หลงัจากใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ ทานรูสึกวาทานมีสุขภาพผิวที่ดีข้ึน      
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สวนที่ 5 แนวโนมการตัดสินใจซื้อเครื่องนวดหนาดิโอนี่ 
คําชี้แจง: ในความคิดของทานปจจัยดงัตอไปนี้ มีผลตอการซื้อ เครื่องนวดหนา ตรา “ดิโอนี”่ มากนอย

เพียงใด ใสเครื่องหมาย ในขอที่ตรงกับความคิดเหน็ของทานมากทีสุ่ด (โปรดตอบทุกคําถาม) 

 

1. ในอนาคตทานคิดวาจะใชเครื่องนวดหนาดิโอนี่ตอไปหรือไม? 

   ไมใชอยางแนนอน I_____I_____I_____I_____I_____I ใชอยางแนนอน 

              1         2         3       4        5 

 

2. ทานจะแนะนําหรือบอกตอบุคคลที่ทานรูจักใหมาใชเครื่องนวดหนาดิโอนีห่รือไม? 

   ไมแนะนําอยางแนนอน I_____I_____I_____I_____I_____I แนะนาํอยางแนนอน 

              1         2         3       4        5 

 

3. ทานคิดวามีโอกาสที่จะซือ้เครื่องนวดหนาดิโอนี่..................% 

 

4. นอกจากตัวทานแลว บุคคลใดตอไปนี้ที่มีอิทธิพลตอการซื้อเครื่องนวดหนา ตราสินคา ดิโอนี่ มาก

ที่สุด (เลือกเพยีงขอเดียว) 

  ( ) 1. บุคคลในครอบครัว    ( ) 2. เพื่อน / คนรูจัก 

  ( ) 3. พนักงานขาย    ( ) 4. นักวิชาการ แพทย พยาบาล 

  ( ) 5. ดาราที่เปนแบบในการโฆษณา ( ) 6. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................. 

 

5. อะไรที่เปนแรงจูงใจใหทานซื้อผลิตภัณฑ เครื่องนวดหนา ตราสนิคา ดิโอนี ่มากทีสุ่ด (เลือกเพยีงขอ

เดียว) 

 ( ) 1. ผลิตภัณฑตัวใหม    ( ) 2. อยากลอง 

 ( ) 3. บรรจุภัณฑแปลก    ( ) 4. พนกังานขายแนะนาํ 

 ( ) 5. โฆษณา      ( ) 6. กระแสนยิม 

  ( ) 7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................. 

 

ขอขอบคุณทกุทานที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี ้

นิสิตปริญญาโทบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการจัดการ มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ 

 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ข 
 

รายชื่อผูเช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายชื่อผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
  

                          รายชื่อ                                   ตําแหนงและสถานทีท่ํางาน 

1. รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา   ประธานกรรมการบริหารหลกัสูตรบริหารธรุกิจ 

         ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร 

         มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

 

2. รองศาสตราจารย ศิริวรรณ เสรีรัตน   อาจารยประจาํบัณฑิตวทิยาลัย 

          มหาวิทยาลยัราชภัฎสวนดสิุต 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ค 
 

หนังสือเชิญผูเชี่ยวชาญ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
ชื่อ ชื่อสกุล     นายพิษณุ ธิกาปูน 

วันเดือนปเกิด    14 เมษายน พุทธศกัราช 2520 

สถานที่เกิด     กรุงเทพมหานคร 

สถานที่อยูปจจุบัน   บานเลขที่ 23 ซอยตากสนิ11 ถนนตากสนิ แขวงบุคคโล 

      เขตธนบุรี กรุงเทพมหานคร 10600 

 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2538    มัธยมศึกษา 

      จาก  โรงเรยีนวัดราชบพธิ 

 พ.ศ. 2543   สถาปตยกรรมศาสตรบัณฑิต สาขาสถาปตยกรรมหลกั  

      จาก  มหาวิทยาลัยรังสิต  

 พ.ศ. 2553   บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาการจดัการ  

      จาก  มหาวิทยาลัยศรีนครนิทรวโิรฒ 
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