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บทคดัย่อ 

 
 การศึกษางานวิจยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษา  การตัดสินใจซื้อผลิตภณัฑ์ซกัผ้าของ
ผู้บรโิภค ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยใช้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) และ
ศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่มีความแตกต่างในด้านเพศ  อายุ สถานภาพ ระดับ
การศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อผลติภณัฑ์ซกัผ้าทีแ่ตกต่างกนั นอกจากนี้ผลติภณัฑ์ซกัผ้ายงัเป็นสนิค้าอุปโภคบรโิภค
หลกัของแต่ละครวัเรอืน โดยกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชน้ัน้เป็นกลุ่มทีอ่าศยัอยู่ในในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล เนื่องจากประชากรที่จะเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักในการซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคใน
ปัจจุบันและอนาคตอันสัน้ โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล และวิเคราะห์ข้อมูลจาก
โปรแกรมส าเรจ็รูป  
 ในส่วนของการทดสอบสมมตฐิานทางดา้นความแตกต่างทางประชากรศาสตรใ์นดา้น
เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และจ านวนสมาชิกใน
ครอบครวั ต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ซกัผ้าของผู้บรโิภค ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
นัน้พบว่า ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนัไม่ได้ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑซ์กั
ผ้าของผู้บรโิภค ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ยกเว้น อาชพี ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ซักผ้าของผู้บริโภค ซึ่งอาจกล่าวได้ว่าคนในกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล ต่างกม็คีวามคดิเหน็ทีต่อ้งการทีจ่ะซื้อสนิคา้ทีม่คีุณภาพด ีราคาเหมาะสม สามารถหา
ซื้อได้ง่าย ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ และต้องการผู้ประกอบการที่มีการท าการส่งเสริมทาง
การตลาดอย่างต่อเนื่องผ่านทางช่องทางต่างๆ เหมอืนกนั 
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ABSTRACT 

 
This research study aims to study Consumers' purchase decisions of laundry 

products. in Bangkok and its vicinity Using marketing mix factors (4Ps) and studying 
demographic characteristics with differences in gender, age, status, education level, 
occupation, average monthly income. and the number of family members Affects the 
decision to buy different laundry products. In addition, laundry products are the main 
consumer products of each household. The samples used were those who lived in 
Bangkok and its vicinities. Because the population will be the main target group for buying 
consumer products in the present and in the future by using questionnaires to collect data 
and analyze data from the finished program 

As for the hypothesis testing of demographic differences in terms of gender, age, 
status, education level, occupation, average monthly income, and the number of family 
members to the consumer's decision to purchase laundry products In Bangkok and its 
vicinity, it was found that different demographic factors did not affect consumers' 
purchasing decisions for laundry products. In Bangkok and its vicinities, except for 
different occupations, affecting consumers' decision to purchase laundry products. which 
can be said that people in Bangkok and its vicinity There are opinions that they want to 
buy good quality products, reasonable prices, easily available. quality products and need 
entrepreneurs who have continuous marketing promotion through various channels as 
well 
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บทน ำ 

 
ปัญหำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

ผงซกัฟอก/น ้ายาซกัผ้าเป็นสนิค้าอุปโภคบริโภคชนิดหนึ่งที่มคีวามจ าเป็นต่อการใช้
ชวีติประจ าวนัของมนุษย ์โดยในประเทศไทยมูลค่าการตลาดของผลติภณัฑผ์งซกัฟอก/น ้ายาซกั
ผ้านัน้ได้มีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง 21,000 ล้านบาทในปี พ.ศ. 2562 แต่เนื่องจาก



สถานการณ์โควดิ-19 ในปัจจุบนั ท าให้คนออกจากบ้านน้อยลงท าใหก้ารซกัผ้ากน็้อยลงเช่นกนั 
การเตบิโตในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ลดลงดว้ย เป็น 16,700 ลา้นบาทในปี พ.ศ. 2564  

ในช่วง 2-3 ปีที่ผ่านมา ตลาดน ้ายาปรบัผ้านุ่มในประเทศไทยเป็นตลาดที่เติบโตเรว็
ที่สุดในภูมภิาคเอเชยี มูลค่าของตลาดน ้ายาปรับผ้านุ่มมมีูลค่าถึง 12,500 ล้านบาทในปี พ.ศ. 
2562 แต่เนื่องจากสถานการณ์โควดิ-19 ในปัจจุบนั ตามทีก่ล่าวไปในตอนแรก ท าใหค้นออกจาก
บ้านน้อยลงท าให้การซกัผ้ากน็้อยลงเช่นกนั การเติบโตในช่วงสถานการณ์โควดิ -19 ลดลงดว้ย 
เป็น 11,500 ล้านบาทในปี พ.ศ. 2564 ซึ่งมูลค่าตลาดน ้ายาปรบัผ้านุ่มมมีูลค่าเกือบครึ่งของผง
ซกัฟอง/น ้ายาซกัผา้ 
 นอกจากนี้ปัจจุบนัในผู้บรโิภครุ่นใหม่ได้มกีารเปลี่ยนพฤติกรรมการซื้อสนิค้ามาเป็น
การซื้อสนิค้าออนไลน์มากขึ้น ซึ่งผลติภณัฑ์ซกัผ้าเป็นสนิคา้หนึ่งทีผู่้บรโิภคนิยมในการซื้อผ่าน
ทางออนไลน์เนื่องมาจากน ้าหนกัของผลติภณัฑท์ีม่าก และผูบ้รโิภคมตีราสนิคา้ทีเ่ลอืกซื้ออยู่เป็น
ประจ าอยู่แล้ว ท าให้การซื้อสนิค้าออนไลน์เพิม่ความสะดวกต่อผู้บรโิภคที่ไม่ต้องขนสนิค้าจาก
รา้นคา้กลบัมาทีบ่า้น 
 จะเห็นว่าประชากรโลกที่ใช้อินเทอร์เน็ตในช่วงอายุ 16-64 ปี มีการซื้อสินค้าหรือ
บรกิารทางออนไลน์กว่า 58.4% และกว่า 28.3% ก็เคยซื้อสนิคา้ประเภทของกินของใช้ทัว่ไปใน
ชวีติประจ าวนั (ซึง่เทรนดน์ี้มาแรงมกีารเตบิโตอย่างมากทัว่โลก)  ทีเ่ทยีบราคาสนิคา้และบรกิาร
ก่อนจะตดัสนิใจ และที่น่าสนใจที่สุดคอืม ี17.8% ที่เคยใช้บรกิาร Buy Now Pay Later ที่ก าลงั
มาแรงขึน้ทุกทใีนบา้นเรา 

ดว้ยเหตุนี้ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑซ์กัผา้
ของผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพื่อใชเ้ป็นแนวทางการวางแผนกลยุทธส์ าหรบั
ผู้ประกอบการผลติสนิคา้ผลติภณัฑ์ซกัผา้ ในการรกัษาลูกคา้เดมิ เพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ และท าให้
บรษิทัมสี่วนแบ่งทางการตลาดเพิม่มากขึน้ 
 

วตัถปุระสงคก์ำรวิจยั 
1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
2. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
3. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ซกัผ้าของ
ผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
 

ขอบเขตกำรวิจยั 
1. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่: วจิยัฉบบันี้ท าการศกึษาในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และปรมิณฑลเท่านัน้ 



2. ขอบเขตดา้นเนื้อหา : วจิยัฉบบันี้ท าการศกึษาเกี่ยวกับ ประชากรศาสตร์ พฤติกรรม ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้เท่านัน้ 
3. ขอบเขตด้านประชากร : วจิยัฉบบันี้ท าการศกึษาผู้บรโิภคที่อาศยัในกรุงเทพมหานคร และ
ปรมิณฑลเท่านัน้ 
 
นิยำมศพัท์เฉพำะ 
1. ผลติภณัฑซ์กัผา้ หมายถงึ ผลติภณัฑท์ีส่ามารถซกัผา้ ท าความสะอาดผา้ไดท้ัง้หมด ไม่ว่าจะ
เป็นสนิค้าทางตรง เช่น ผงซกัฟอก น ้ายาซกัผ้า และน ้ายาปรบัผ้านุ่ม หรอืสนิค้าทางอ้อม เช่น 
สบู่ น ้ายาลา้งจาน และน ้ายาลา้งรถ 
2. ผูบ้รโิภค หมายถงึ ประชากรทีซ่ื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
3. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาด ประกอบดว้ย 4 ปัจจยัหลกั (4Ps) 
ได้แก่ ผลติภณัฑ์ (Product) ,ราคา (Price) ,ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion)  
 
กรอบแนวคิดงำนวิจยั 
 ตวัแปรตน้       ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

1.  เพศ 

2.  อายุ 

3.  สถานภาพ 

4.  ระดับการศึกษา 

5.  อาชีพ 

6.  รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

7.  จำนวนสมาชิกในครอบครัว 

 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ 

2.  ด้านราคา 

3.  ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ซักผ้า

ของผู้บริโภค ในกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 



แนวคิด ทฤษฎีและงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวข้อง 
1. ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกแต่ละคน
ปัจเจก บุคคลในการใช้สนิค้า และบรกิารทางใดทางหนึ่ง รวมไปถึงการตดัสนิใจ มผีลต่อการ
แสดงออกของแต่ละบุคคลซึ่งแตกต่างกนัออกไป บ่งบอกถึงความชอบและไม่ชอบต่อสิง่ใดสิ่ง
หนึ่ง ซึ่งสามารถสงัเกตได้ หรือวดัได้ เช่น การแสดงออกจากสีหน้า ท่าทางการเคลื่อนไหว 
ความคดิ เป็นตน้ (Leavitt, 1972 อา้งในฑติาพร รุ่งสถาพร, 2563) 
2. ทฤษฎแีละแนวคดิปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์และคณะ (2553, หน้า 53-55) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด
(Marketing Mix หรอื4Ps) เป็นเครื่องมอืทีป่ระกอบดว้ยสิง่ต่าง ๆ ดงัต่อไปนี้ 
 ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิง่ที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรอืความต้องการของลูกค้าใหเ้กิดความพงึพอใจ ประกอบด้วย สิง่ที่สมัผสัได้และสมัผสั (เอ็ต
เซล วอล์คเกอร;์ และ สแตนตนั. 2010, p. 9)  
 ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอื่นๆ ที่มีความจ า เป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้
ผลติภณัฑ ์(เอต็เซลวอล์คเกอร;์ และ สแตนตนั, 2010, หน้า 7) หรอืหมายถงึคุณค่าผลติภณัฑใ์น
รูปตวัเอง ดงันัน้ผูก้ าหนดกลยุทธด์า้น 
 การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่ง
ประกอบด้วย สถาบันและกิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงั
ตลาดสถาบนั ทีน่ าผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย คอื สถาบนัการตลาด ส่วนกจิกรรมทีช่่วยใน
การกระจาย ตวัสนิค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสนิค้า และการเก็บรกัษาสนิค้าคงคลงั 
 การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสร้างความพงึพอใจ 
ต่อตราสนิคา้หรอืบรกิาร หรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ใหเ้กดิความ
ต้องการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมอีิทธพิลต่อความรู้สกึ 
ความเชื่อ และพฤตกิรรมการซื้อ (เอต็เซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั, 2010, p. 10)  
3. ทฤษฎแีละแนวคดิรูปแบบการตดัสนิใจซื้อ 
 การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลอืกที่จะกระท าสิง่ใด
สิง่หนึ่งจากทางเลอืกต่างๆ ที่มอียู่ ซึ่งผู้บรโิภคมกัจะต้องตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆ ของสนิคา้
และบรกิารอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มูลและข้อจ ากดัของสถานการณ์ 



การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการที่ส าคญัและอยู่ภายในจติใจของผู้บริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ , 
2550:46) 
 
งำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธต์่อพฤตกิรรม
การซื้อสนิค้าของผู้บริโภคผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ยอดนิยมของประเทศไทย 
พบว่าผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนั จะมพีฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ผ่านทางเวบ็ไซต์พาณิชย์
อเิลก็ทรอนิกสแ์ตกต่างกนั 
 กรฑีาพล ปันทวงักูร (2552) ไดท้ าการศกึษาเรื่องทศันคติและพฤตกิรรมการซื้อสนิค้า
ผ่านเครอืขา่ยอนิเทอร์เน็ตของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพหานคร พบว่าผู้บรโิภคทีม่อีายุต่างกนัจะ
มทีศันตแิละพฤตกิรรมในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทางเครอืขา่ยอนิเตอรเ์น็ตแตกต่างกนัอยา่งมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ปภัค อุดมธรรมกุล , ธัญญา สุพรประดิษฐ์ชัย และสิทธิกรณ์ ค ารอด  (2563) ได้
ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครในช่วงการแพร่ระบาดของโควดิ-19 พบว่าผู้บรโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั 
จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจการตัดสินใจใช้บริการศูนย์ออกก าลังกายของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครในช่วงการแพร่ระบาดของโควดิ-19 แตกต่างกนั 
 ธญัวรรณ เยาวสงัข์ (2555) ได้ท าการศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการใช้และปัจจยัทีส่ าคญั
ในการตดัสนิใจเลอืกซื้อเสื้อผ้า พบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั จะมพีฤติกรรม
การตดัสนิใจเลอืกซื้อเสือ้ผา้ผ่านทางเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ Facebook ทีแ่ตกต่างกนั 
 อมราลักษณ์ วาทหงส์ (2556) ได้ท าการศึกษาเรื่องการรับรู้การโฆษณาและ
ประชาสมัพนัธม์ผีลต่อทศันคตใินการซื้อสนิคา้และบรกิารผ่านระบบอนิเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัดา้นประชากรศาสตรด์า้นอาชพีทีแ่ตกต่างกนั จะมี
ทศันคตใินการซื้อสนิคา้และบรกิารผ่านระบบอนิเทอรเ์น็ตทีแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 
 เกศรา จนัทร์จรสัสุข (2555) ได้ท าการศกึษาเรื่องปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อสนิคา้และใชบ้รกิารในห้างเทสโก้โลตสั ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มี
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรด์า้นรายไดท้ีแ่ตกต่างกนัจะมพีฤตกิรรมโดยรวมในการเลอืกซื้อสนิค้า
และการเลอืกใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัแตกต่างกนั 
 เฉลมิภพ อศัวสมัฤทธิ ์(2559) ไดท้ าการศกึษาเรื่องพฤตกิรรมต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
ผงซกัฟอกของ Gen Y พบว่า วจิยัทางดา้นพฤตกิรรมของกลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มสีมาชกิในครอบครวัเฉลีย่อยู่ที ่3-4 ท่านอยู่ 42% รองลงมามสีมาชกิในครอบครวัมากกว่า 



5 ท่านอยู่ที่ 30% และมกีารอาศยัอยู่คนเดยีวหรอื 2 คนอยู่ 28% โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี
ความถี่ในการเลอืกซื้อผงซกัฟอกอยู่ทีทุ่กๆ 1-2 เดอืน โดยมคี่าเฉลี่ยอยู่ที ่62% กลุ่มตวัอย่างมี
ลกัษณะการเลอืกซื้อผงซกัฟอกแบบผงอยู่ที ่69.5% และมกีารใชผ้งซกัฟอกแบบน ้าอยู่ที ่30.5% 
โดยกลุ่มตวัอย่างเลอืกใช้ผงซกัฟอกสูตรเขม้ขน้ 56% และผงซกัฟอกสูตรธรรมดา 44% กลุ่ม
ตวัอย่างมรีูปแบบในการซกัผา้คอื มกีารซกัผา้ดว้ยเครื่องซกัผา้แบบฝาบน ซกัมอื และเครื่องซกั
ผา้แบบฝาหน้าอยู่ทีร่อ้ยละ 43.2, 35.1 และ 21.6 ตามล าดบั นอกจากนี้แลว้ขนาดของผงซกัผา้ที่
กลุ่มตวัอย่างท าการเลอืกซื้อเป็นประจ า 3 อนัดบัแรกได้แก่ ขนาด 651-1150 กรมั ขนาด 151-
650 กรมั และขนาด 1151-1650 กรมันัน้มอียู่ร้อยละ 34.5, 28,7 และ 14.8 ตามล าดบั ในส่วน
ของรูปแบบช่องทางการเลอืกซื้อผงซกัฟอกนัน้กลุ่ม ตวัอย่างเลอืกซื้อผ่านทางซุปเปอร์มารเกต็ 
ดสิเคาน์สโตร ์และรา้นสะดวกซื้ออยู่ทีร่อ้ยละ 38.3, 35.5 และ 22.8 ตามล าดบั 
 วิภาวรรณ มโนปราโมทย์ (2556) ได้ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านสงัคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านทาง
สงัคมออนไลน์ (อนิสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
 ทววีรรณ น้อยน ้าคา (2548) ได้ท าการศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤติกรรมผู้บรโิภค
คนไทยในการซื้อสนิคา้ และบรกิารผ่านทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์(E-Commerce) พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัราคาของสนิคา้และบรกิารมาก 
 วนัด ีรตันกายแก้ว (2554) ได้ท าการศกึษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อสนิค้าในเครอืข่าย
สงัคมออนไลน์ Facebook พบว่า สนิค้าที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อผ่านช่องทางสงัคม
ออนไลน์ Facebook มากทีสุ่ด คอื เสือ้ผา้ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อมากทีสุ่ด คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 สุทามาศ จนัทรถาวร (2556) ได้ท าการศกึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์มากทีสุ่ดคอื ปัจจยั
ดา้นลกัษณะทางการส่งเสรมิการตลาด 
 

วิธีด ำเนินกำรวิจยั 

 
 การวจิยันี้จะใช้การวจิยัในรูปแบบเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ผ่านการเกบ็
ขอ้มูลการส ารวจ (Survey Research) ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการวจิยั (Questionnaire) 
และท าการวเิคราะหผ์่านโปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถิตเิชงิสงัคมศาสตรเ์พื่อหาขอ้สรุปของการวจิยั



ในครัง้นี้ 
 
ตวัแปรท่ีใช้ในกำรวิจยั 
1. ตวัแปรอสิระหรอืตวัแปรตน้ (Independent variables) 
 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์
  (1) เพศ 
  (2) อายุ 

(3) สถานภาพ 
(4) ระดบัการศกึษา 
(5) อาชพี 
(6) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
(7) จ านวนสมาชกิในครอบครวั 

 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
(1) ดา้นผลติภณัฑ ์
(2) ดา้นราคา 
(3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(4) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

2. ตวัแปรตาม (Dependent variables) 
 การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
 
สมมติฐำนของงำนวิจยั 
 สมมตฐิานงานวจิยัในครัง้นี้สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มคอื 
1. สมมตฐิานทีเ่กีย่วขอ้งกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 สมมติฐานที่ 1: ความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ในด้านเพศส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 2: ความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ในด้านอายุส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 3: ความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ในด้านสถานภาพส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 4: ความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ในด้านระดบัการศกึษาส่งผลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีแ่ตกต่างกนั 



 สมมตฐิานที ่5: ความแตกต่างทางประชากรศาสตรใ์นดา้นอาชพีส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่6: ความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ในดา้นรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนส่งผล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีแ่ตกต่างกนั 
 สมมตฐิานที ่7: ความแตกต่างทางประชากรศาสตรใ์นด้านจ านวนสมาชกิในครอบครวั
ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีแ่ตกต่างกนั 
  
2. สมมตฐิานทีเ่กีย่วขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 สมมติฐานที่ 8: ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลติภณัฑซ์กัผา้ทีแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 9: ปัจจยัทางด้านราคาส่งผลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์
ซกัผา้ทีแ่ตกต่างกนั 
 สมมตฐิานที ่10: ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 11: ปัจจยัทางด้านการส่งเสรมิการตลาดส่งผลเชงิบวกต่อการตดัสินใจ
เลอืกซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีแ่ตกต่างกนั 
 
ประชำกรและขนำดของกลุ่มตวัอย่ำง 

ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัในครัง้ คอื กลุ่มประชากรทีอ่าศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล โดยประชากรในกลุ่มนี้มจี านวนอยู่ประมาณ 10 ,872,100 คน (อ้างอิง เวป็ไซต์ 
สสช.ส านักงานสถติแิห่งชาติ, http://statbbi.nso.go.th/staticreport/page/sector/th/index.aspx) 

กลุ่มตวัอย่างก าหนดขนาดตวัอย่างของกลุ่มประชากรที่อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล โดยค านวณโดยใช้สูตรของ Taro Yamane (Yamane, 1973) ด้วยค่าความ
เชื่อมัน่ 95% โดยยอมให้มีความคลาดเคลื่อน 5% จากการค านวณพบว่าต้องใช้ขนาดกลุ่ม
ตวัอย่าง อยู่ประมาณ 400 คน 
 
เครื่องมือท่ีใช้ในกำรวิจยั 
 การศึกษางานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ซักผ้าของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ (Qualitative) โดยมกีารเกบ็
ข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อให้แบบสอบถามนัน้ครอบคลุมผู้วิจ ัยได้แบ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 2 ส่วนดงันี้ 

http://statbbi.nso.go.th/staticreport/page/sector/th/index.aspx


 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเพื่อใช้คัดกรองกลุ่มตัวอย่างของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล และพฤติกรรมในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ซักผ้า โดย
แบบสอบถามออกแบบเป็นการตรวจสอบรายการ (Check-list) 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเพื่อสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ซักผ้าของผู้บริโภค ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดย
แบบสอบถามจะใช้ในรูปแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) และแบ่งเกณฑ์ในการ
ก าหนดคะแนนความคดิเหน็ออกเป็น 5 ระดบั 
 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การท าการศกึษาวจิยัในครัง้นี้ผูว้จิยัไดท้ าการเกบ็ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลจากขอ้มูลปฐม

ภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มูลทีผู่้วจิยัไดร้บัมาจากการท าแบบสอบถามสอบถามผู้บรโิภค โดย
เป็นขอ้มูลจากการสอบถามกลุ่มตวัอยา่งเป้าหมายคอืผูเ้ลอืกซือ้ผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภค ใน
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  
 
กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
  ผู้วจิยัใช้สถิติการวเิคราะห์ขอ้มูลเรื่องปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อ
ผลติภณัฑ์ซกัผ้าของผู้บรโิภค ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึ่งก าหนดระดบัความเชื่อมัน่
ไวท้ี ่95% โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วนดงันี้ 

การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้การศึกษาลักษณะการ
กระจายขอ้มูลของและค าอธบิายของประชากรกลุ่มตวัอย่าง ระดบัความคดิเหน็หรอืระดบัความ
พึงพอใจต่อปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ซักผ้าของผู้บริโภค ในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยมีการอธิบายและน าเสนอให้อยู่ในรูปแบบของตารางแจกแจงความถี่  
(Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 

การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) ใช้ในการศึกษาในลักษณะ
วเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่างโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติเิชงิสงัคมศาสตร์
ในการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) ต่างๆ ที่ได้ตัง้ไว้โดยใช้เครื่องมอืการวเิคราะห์
ทางสถติ ิไดแ้ก่ สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบกลุ่มตวัอย่างสองกลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนั (Independent-
Sample t-test) การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Anova) การวเิคราะหส์มการ
ถดถอยและสหสัมพันธ์ (Regression and Correlation Analysis) และการวิเคราะห์ถดถอย
พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 



ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
สรปุผลกำรวิจยั 
 1. ผลการวเิคราะหข์อ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
รอ้ยละ 65.50 มอีายุ 20-30 ปี รอ้ยละ 62.50 สถานะภาพโสด รอ้ยละ 64.25 จบการศกึษาระดบั
ปริญญาตรี ร้อยละ 55.50 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15 ,000-25,000 บาท ร้อยละ 30.50 และมี
จ านวนสมาชกิในครอบครวั 3-4 คน รอ้ยละ 51.75 
 2. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการเลอืกผลติภัณฑ์ซกัผ้าของผู้บริโภค  
พบว่า ส่วนใหญ่ วธิกีารซกัผ้าของของผู้บรโิภคซกัดว้ยตวัเอง ร้อยละ 80.25 ความถี่ในการซื้อ
ผลติภณัฑ์ซกัผ้า ทุกๆ 1 เดอืน ร้อยละ 40.50 มรีูปแบบการใช้เครื่องซกัผ้าแบบฝาหน้า ร้อยละ 
55.00 ขนาดของผลิตภัณฑ์ซักผ้าที่เลือก 651-1,200 กรัม ร้อยละ 34.25 ช่องทางการซื้อ
ผลติภณัฑซ์กัผา้ รา้นไฮเปอรม์ารเ์กต็ เช่น โลตสั บิก๊ซ รอ้ยละ 34.75 
 3. ผลการวิเคราะห์ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑ์ซกัผ้าของผูบ้รโิภคภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (x = 4.13) เมื่อพจิารณาแต่ละดา้น
พบว่าอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 3 ดา้น และระดบัมาก 1 ดา้น โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปนอ้ย 
พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (x = 4.48) ด้านราคา (x = 
4.31) ด้านผลิตภัณฑ์ (x = 4.27) และระดบัมาก 1 ด้านคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (x = 
3.89) ตามล าดบั 
 
ผลกำรทดสอบสมมติฐำน 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุสถานภาพ ระดบัการศกึษา  
อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั ความแตกต่างทางประชากรศาสตร์
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ซักผ้าที่แตกต่างกันของผู้บริโภค จ าแนกตามปัจจยัส่วน
บุคคล พบว่า เพศ อายุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และจ านวน
สมาชกิในครอบครวั มกีารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ซกัผ้าแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยมผีลการทดสอบสมมตฐิานย่อยดงันี้ 
 สมมติฐานที ่1.1 ผลการทดสอบพบว่า ผู้บรโิภคทีม่เีพศทีต่่างกนันัน้มกีารตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑซ์กัผา้ทีไ่ม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมติฐานที ่1.2 ผลการทดสอบพบว่า ผู้บรโิภคทีม่อีายุทีต่่างกนันัน้มกีารตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑซ์กัผา้ทีไ่ม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.3 ผลการทดสอบพบว่า ผู้บริโภคที่มีสถานภาพที่ต่างกันนัน้มีการ
ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีไ่ม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 



 สมมติฐานที ่1.4 ผลการทดสอบพบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาทีต่่างกนันัน้มกีาร
ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีไ่ม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.5 ผลการทดสอบพบว่า ผู้บรโิภคที่มอีาชพีที่ต่างกนันัน้มกีารตดัสนิใจ
ซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมตฐิานที ่1.6 ผลการทดสอบพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีต่่างกนันัน้มี
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีไ่ม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 1.7 ผลการทดสอบพบว่า ผู้บริโภคที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวที่
ต่างกนันัน้มกีารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑซ์กัผ้าที่ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติทีร่ะดบั 
0.05 
 
 สมมติฐานที่ 2 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดไว้ 4 ด้านหลักคือ ด้าน
ผลติภณัฑ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑ์ซกัผ้าที่แตกต่างกนัของผู้บรโิภค จ าแนกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไว้ 4 ด้าน
หลกัคอื ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด มกีารตดัสนิใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ซักผ้าแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมีผลการทดสอบ
สมมตฐิานย่อยดงันี้ 
 สมมตฐิานที ่2.1 ผลการทดสอบพบว่า ปัจจยัทางดา้นผลติภณัฑส์่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 2.2 ผลการทดสอบพบว่า ปัจจยัทางด้านราคาส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมตฐิานที ่2.3 ผลการทดสอบพบว่า ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลตอ่
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมติฐานที่ 2.4 ผลการทดสอบพบว่า ปัจจยัทางด้านการส่งเสรมิการตลาดส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภค อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
อภิปรำยผล 
 การศกึษาวจิยัเรื่อง การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล มีประเด็นส าคัญที่น ามาอภิปรายผลเพื่อตอบวัตถุประสงค์ของการวิจัยและ
สมมตฐิานการวจิยัดงันี้ 
 วัตถุประสงค์ที่  1  เพื่ อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค ใน
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 



 ผลการวเิคราะหปั์จจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุสถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวั ภาพรวมคอื ผูบ้รโิภคที่
มปัีจจยัดา้นประชากรศาสตร์ทีต่่างกนันัน้มกีารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ซกัผ้าที่ไม่แตกต่างกนั  ไม่
สอดคล้องกบัผลการศกึษาของ อาภาภรณ์ วธันกุล (2555) พบว่า ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนั 
จะมีพฤติกรรมการเลอืกซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แตกต่างกนั , อาภา
ภรณ์ วธันกุล (2555) พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนัจะมทีศันตแิละพฤตกิรรมในการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ผ่านทางเครอืขา่ยอนิเตอรเ์น็ตแตกต่างกนั, ธญัวรรณ เยาวสงัข ์(2555) พบว่า ผูบ้รโิภคที่
มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้ผ่านทางเครอืขา่ยสงัคม
ออนไลน์ Facebook ที่แตกต่างกนั และเกศรา จนัทร์จรสัสุข (2555) พบว่าผู้บรโิภคที่มีปัจจยั
ด้านประชากรศาสตร์ด้านรายได้ทีแ่ตกต่างกนัจะมพีฤตกิรรมโดยรวมในการเลอืกซื้อสนิคา้และ
การเลอืกใชบ้รกิารในหา้งเทสโกโ้ลตสัแตกต่างกนั 

วัตถุประสงค์ที่ 2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ซักผ้าของผู้บริโภค ใน
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซื้อผลติภณัฑ์ซกัผ้าของผู้บรโิภค ในกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑลจ าแนกตามพฤติกรรมการเลอืกผลติภณัฑ์ซกัผ้าของผู้บรโิภค พบว่า พฤติกรรม
การเลอืกผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภค ส่วนใหญ่ มพีฤตกิรรมซกัผา้ตวัเองมากทีสุ่ด มพีฤตกิรรม
ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ์ซกัผ้า ทุกๆ 1 เดอืนมากที่สุด มพีฤติกรรมการใช้เครื่องซกัผ้าแบบ
ฝาหน้ามากทีสุ่ด ขนาดของผลติภณัฑซ์กัผา้ทีเ่ลอืกซื้อคอื 651-1,200 กรมัมากทีสุ่ด มพีฤตกิรรม
ในการซื้อผลติภณัฑ์ซกัผ้าที่ร้านไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น โลตสั บิ๊กซีมากที่สุด ซึ่งเฉลมิภพ อศัว
สมัฤทธิ ์(2559) ได้ท าการศกึษาเรื่องพฤติกรรมต่อการตดัสินใจเลอืกซื้อผงซกัฟอกของ Gen Y 
ผลการศกึษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการเลอืกซื้อผงซกัฟอกอยู่ที่ทุกๆ 1-2 
เดือน โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 62% และขนาดของผงซักผ้าที่กลุ่มตัวอย่างท าการเลือกซื้อได้แก่ 
ขนาด 651-1,150 กรมั ร้อยละ 34.5 สอดคล้องกบังานวจิยั กลุ่มตวัอย่างมรีูปแบบในการซกัผา้
คอื มกีารซกัผ้าด้วยเครื่องซกัผ้าแบบฝาบน อยู่ที่ร้อยละ 43.2 และรูปแบบช่องทางการเลอืกซื้อ
ผงซักฟอกนัน้กลุ่มตัวอย่างเลือกซื้อผ่านทางซุปเปอร์มารเก็ต ร้อยละ 38.3  ไม่สอดคล้องกบั
งานวจิยั 

วตัถุประสงคท์ี ่3 เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภค ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 4 ดา้นหลกัคอื ดา้นผลติภณัฑร์าคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภคทัง้หมด สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ วภิาวรรณ มโนปราโมทย์ 



(2556) ได้ท าการศึกษาเรื่องปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านสังคมออนไลน์ 
(อนิสตาแกรม) ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ ์มอีทิธพิล
ต่อการตัดสินใจซื้ อสินค้าผ่านทางสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) ของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร, ทววีรรณ น้อยน ้าคา (2548) ได้ท าการศกึษาเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อพฤติกรรม
ผู้บริโภคคนไทยในการซื้อสินค้า และบริการผ่านทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัราคาของสนิค้าและบรกิารมากที่สุด , วนัด ีรตัน
กายแก้ว (2554) ได้ท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อสินค้าในเครือข่ายสังคมออนไลน์  
Facebook ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อมาก
ที่สุด คอื ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และ สุทามาศ จนัทรถาวร (2556) ได้ท าการศกึษาเรื่อง
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าบน Facebook ของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการวจิยั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลตอ่
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์มากทีสุ่ดคอื ปัจจยัดา้นลกัษณะทางการส่งเสรมิการตลาด 
 
ข้อเสนอแนะส ำหรบัผู้ประกอบกำร 
 จากผลของงานวจิยัครัง้นี้ท าใหท้ราบถงึปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภัณฑ์ซกั
ผ้าของผู้บรโิภค ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล รวมไปถึงพฤติกรรมในการใช้ เช่น ความถี่
ในการซื้อ ขนาดของผลิตภัณฑ์ซักผ้าที่เลือกซื้อเป็นประจ าของกลุ่มตัวอย่าง เป็นต้น ซึ่ง
ผลงานวจิยัครัง้นี้ผู้ประกอบการสามารถน าผลการศกึษาไปเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์
เพื่อพฒันาและสร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนั ซึ่งผู้วจิยัได้ท าการสรุปขอ้เสนอแนะส าหรบั
ผูป้ระกอบการดงัต่อไปนี้ 
 1. เน้นพฒันาสนิค้าให้มนีวตักรรมล ้าสมยัมคีุณภาพที่ด ี เช่น การที่ผลติภณัฑ์ซักผ้า
สามารถที่จะสามารถซกัผ้าได้ขาวสะอาด ไม่มกีลิน่อบั มกีลิน่หอม บรรจุภณัฑ์สะดวกในการใช้
งาน เป็นต้น และจะต้องท าให้สินค้าที่ผ่านการผลิตนัน้มคีุณภาพที่ด ีซึ่งสิ่งเหล่านี้เป็นเหตุผล
แรกๆ ในการตดัสนิเลอืกซื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
 2. ผูบ้รโิภคยงัคงตอ้งการเลอืกซื้อสนิคา้ทีม่คีวามคุม้ค่าทัง้ในเรื่อง ปรมิาณและคุณภาพ 
รายการส่งเสรมิทางการขายทีเ่กีย่วขอ้งกบัในดา้นของราคา เช่น การจดัโปรโมชัน่ลดราคาสนิค้า 
การมขีองแถมจากการซื้อสนิคา้ ผู้ประกอบการควรที่จะให้ความส าคญักบัเรื่องราคาให้มคีวาม
ได้เปรียบเมื่อเทียบกับคู่แข่ง นอกจากนี้ช่องทางการจ าหน่ายนัน้จะต้องมีความสะดวก โดย
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยงัคงนิยมการซื้อผ่านทางช่องทางร้านค้าสะดวกซื้อ ดิสเคาน์สโตร์ และ
หา้งสรรพสนิคา้ 
 3. รูปแบบของบรรจุภัณฑ์ยังคงเป็นสิ่งที่ดึงดูดผู้บริโภคในกลุ่มผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผู้บริโภคต้องการบรรจุภัณฑ์ที่มีความสะดวกในการใช้งาน 



จดัเก็บรกัษาได้งาน มีความทนทาน และสิ่งที่ส าคญัคือบรรจุภัณฑ์มลีักษณะสวยงาม ดงันัน้
ผู้ประกอบการนอกจากจะมีนวตักรรมในด้านคุณภาพสนิค้าแล้ว ก็ควรจะมีนวตักรรมในด้าน
บรรจุภณัฑด์ว้ย 
 
ข้อเสนอแนะกำรวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ต้องการศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ใหม้คีวามละเอยีดมากขึ้นควรที่จะระบุ
กลุ่มเป้าหมายที่ต้องการท าการศกึษาให้ชดัเจน ซึ่งจะท าให้ผู้ประกอบการวางแผนกลยุทธ์ได้
แม่นย ายิง่ขึน้ 
 2. เพิม่วธิกีารหรอืการเก็บรวบรวมขอ้มูลให้มคีวามหลากหลายยิง่ขึ้น เช่น การท า In-
depth interview, Focus group ของผูซ้ื้อผลติภณัฑซ์กัผา้ทีห่น้ารา้นคา้โดยตรง เพื่อใหไ้ดข้อ้มูล
เชงิลกึของผูเ้ลอืกซื้อผลติภณัฑโ์ดยตรง 
 

รำยกำรอ้ำงอิง 
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