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Abstract 

 

 The study aimed (1) to study consumer buying behavior of household 

appliances in Saraburi province; (2) to study consumer buying decision factors of 

household appliances in Saraburi province; (3) to compare consumer buying behavior 

of household appliances in Saraburi province classified by personal characteristics; 

and (4) to compare consumer buying decision factors of household appliances in 

Saraburi province classified by personal characteristics. 

 The study was a survey research. The population was consumers buying 

household appliances. The sampling size was 400 consumers during February – May 

2013. Questionnaires were used for data collection. Data was analyzed by using both 

descriptive statistic methods: percentage, arithmetic mean, standard deviation and 

inferential statistics: chi-square, t-Test and F-test.  

The results showed that (1) consumers made decision by themselves to 

buy household appliances at electronic stores. Various products were available. 

Consumers had a plan before buying products. They would check and compare the 

specifications of products. They would choose the household appliances with energy-

saving and safety. Television was the media influencing buying decision. Cash or 

checks were the payment methods; (2) the marketing mix factors overall were 

important at high level. While product was important at the highest level and price, 

place and promotion were important at high level respectively. For product, 

consumers focused on the quality of products. Price was reasonable for the quality of 

products was considered. Delivery to customers’ houses was important for place 

factor. Promotion campaign such as discount, exchange and providing premiums were 

important; (3) age, educational background, occupation, income and family size 

affected the consumer buying decision of household appliances in Saraburi province 

in different ways; and (4) the consumers with different gender had different opinions 

of price and promotion while the consumers with different age had different opinions 

of product, price and promotion.  
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บทที ่1  

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 
 ปัจจุบนัสินคา้ประเภทเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนเขา้มามีบทบาทต่อการด าเนินชีวิต 
เป็นส่ิงอ านวยความสะดวกในการด ารงชีวิต และตอบสนองความจ าเป็นพื้นฐานของการด ารงชีพ 
ในทุกครัวเรือนมีเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ากนัทั้งนั้น ซ่ึงแต่ละครัวเรือนอาจมีเคร่ืองใช้ไฟฟ้ามากกวา่ 1 ช้ิน 
สินคา้เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจึงแทบไม่ไดเ้ป็นส่ิงท่ีแสดงถึงความฟุ่มเฟือยเหมือนในอดีต สินคา้ประเภท
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนจดัไดว้า่เป็นสินคา้คงทนประเภทหน่ึง เน่ืองจากสามารถให้ผลตอบแทน
หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคอยู่ในระยะเวลาท่ียาวนาน ดงันั้นเม่ือผูบ้ริโภคท่ีมีเคร่ืองใช้ไฟฟ้าชนิดใด
ชนิดหน่ึงอยูแ่ลว้ ถา้สินคา้นั้นยงัสามารถใชป้ระโยชน์ไดอ้ยู ่ผูบ้ริโภคจึงไม่จ  าเป็นตอ้งซ้ือสินคา้เดิม
อีก และในภาวการณ์ท่ีผูบ้ริโภคชะลอการใชจ่้าย เน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจ และการเมืองในปัจจุบนั
ยงัไม่มัน่คง ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทใดก็ตาม ส่วนใหญ่มกัจะตรวจสอบ ขอ้มูล
ดา้นต่าง ๆ เช่น ราคา ปริมาณ คุณภาพ ฯลฯ ระหวา่งยี่ห้อหน่ึงกบัอีกยี่ห้อหน่ึง เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือนเป็นสินคา้ท่ีมีการทุ่มเทความพยายามในการซ้ือสูง (High Involvement) เพราะเป็นสินคา้
คงทน (Durable Good) มีการท างานซบัซ้อน ราคาค่อนขา้งสูง และบางชนิดยงัมีความเก่ียวขอ้งกบั
บุคลิกของผูซ้ื้อ การขยายตวัของธุรกิจเคร่ืองใช้ไฟฟ้าเป็นลกัษณะเดียวกบัอตัราการขยายตวัของ
ระบบเศรษฐกิจ นั้นคือเม่ือผูบ้ริโภคมีรายไดเ้พิ่มข้ึน อตัราส่วนของค่าใชจ่้ายในสินคา้ฟุ่มเฟือยและ
สินคา้คงทนจะมีอตัราส่วนท่ีมากข้ึน ผนวกกบัการคาดคะเนเหตุการณ์ในอนาคตวา่จะเกิดอตัราเงิน
เฟ้อในระบบเศรษฐกิจหรือราคาสินคา้จะปรับตวัสูงข้ึน การจบัจ่ายใชส้อยและการเปล่ียนเงินเป็น
สินคา้คงทน หรือสินคา้ทางการเงินอ่ืนก็จะสูงข้ึน 
 เคร่ืองใช้ไฟฟ้าท่ีจ าหน่ายในทอ้งตลาดแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม คือ เคร่ืองใช้ไฟฟ้าใน
ครัวเรือน และ เคร่ืองใช้ไฟฟ้าหมวดภาพและเสียง โดยเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนประกอบดว้ย 
หมอ้หุงขา้วไฟฟ้า เตารีด ตูเ้ยน็ เคร่ืองปรับอากาศ เคร่ืองซักผา้ เตาอบไมโครเวฟ กระติกน ้ าร้อน 
เป็นตน้ ส่วนเคร่ืองใช้ไฟฟ้าหมวดภาพและเสียงประกอบด้วย เคร่ืองรับโทรทศัน์ เคร่ืองเสียง  
สเตอริโอ เคร่ืองเล่นวดีิโอ ซีดี วซีีดี และดีวดีี เป็นตน้  
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 ปัจจุบนัมีเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนหลากหลายยี่ห้อจ าหน่ายตามห้างสรรพสินคา้ชั้น
น า และร้านจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าทัว่ไป ซ่ึงถือเป็นทางเลือกหน่ึงส าหรับผูบ้ริโภคสามารถเลือกใช้
ได้ตามสะดวกและเหมาะสมกบัครัวเรือนนั้นๆ จึงเกิดกระแสความเคล่ือนไหวอย่างรุนแรงของ
เทคโนโลยที  าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงหลายดา้น ท่ีส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจโลก และประชาชนทุก
ระดบัซ่ึงอาจเรียกไดว้่าเป็นยุคโลกาภิวฒัน์ท่ีกลายเป็นการเปล่ียนวิถีชีวิต วฒันธรรม ค่านิยม และ
พฤติกรรม ตลอดจนความคิดของประชาชนเพื่อใหส้ามารถปรับตวัให้ทนัต่อการเปล่ียนแปลงไปใน
ทุกดา้น โดยเฉพาะอยา่งยิง่เร่ืองเทคโนโลยท่ีีทนัสมยับวกกบัความสะดวกสบาย ประหยดัเวลา ท่ีเขา้
มาเก่ียวข้องกับรูปแบบของการใช้ชีวิตยุคใหม่แบบหลีกเล่ียงไม่ได้ เป็นผลให้ผูผ้ลิตสินค้าต่าง
ค านึงถึงผลิตภณัฑ์ท่ีออกวางจ าหน่ายในทอ้งตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดใ้กลชิ้ดกบัวิธีชีวิตแบบดั้งเดิม
แต่เพิ่มลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑ ์เพื่อให้ทนัสมยัและสอดคลอ้งกบัวิถีด าเนินแบบไทยๆ และความ
สะดวกรวดเร็ว เพื่อตอบสนองความตอ้งการซ้ือไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ ท าใหผู้ศึ้กษาความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนในจงัหวดัสระบุรี เพื่อท่ีไดน้ าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษา
มาเป็นแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด และปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้ตรงกับความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคและเพื่อสามารถสร้างความแตกต่างทางการตลาดท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 
 2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สระบุรี 
 2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัสระบุรี 
 2.3 เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัสระบุรี จ  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล 
 2.4 เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภค 
ในจงัหวดัสระบุรี จ  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล 
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3. สมมติฐานทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 3.1 ลักษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 

2. ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 

4. กรอบแนวคดิของการศึกษา 
 

 4.1 ศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค 
 4.2 ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 4.3 ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 
5. ขอบเขตการศึกษา 
 
 5.1 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีคือ กลุ่มผูบ้ริโภคเพศหญิง
และชาย สัญชาติไทย และมีช่ืออยูใ่นทะเบียนบา้น ในจงัหวดัสระบุรี จ  านวน 620,454 คน (กรมการ
ปกครอง, ข้อมูลสถิติเก่ียวกับจ านวนประชากรใน จงัหวดัสระบุรี ณ เดือนธันวาคม 2554 : 
ออนไลน์)  ไดแ้ก่ 
  1. อ าเภอเมืองสระบุรี 
  2. อ าเภอแก่งคอย  
  3. อ าเภอหนองแค            
  4. อ าเภอหนองแซง         
  5. อ าเภอบา้นหมอ            
  6. อ าเภอเสาไห ้             
  7. อ าเภอพระพุทธบาท 
  8. อ าเภอวหิารแดง 
  9. อ าเภอมวกเหล็ก 
  10. อ าเภอหนองโดน 
  11. อ าเภอดอนพุด 
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  12. อ าเภอวงัม่วง 
  13. อ าเภอเฉลิมพระเกียรติ 
 5.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา  ท าการศึกษา เ ร่ืองพฤติกรรมและการตัดสินใจ ซ้ือ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนตามแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค และแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาด 
 5.3 ขอบเขตด้านเวลา  ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษาคือเดือน กุมภาพันธ์ 2556  - 
พฤษภาคม 2556 
 

6. ขอบเขตด้านตัวแปร 
 
 ตวัแปรตน้ (Independent Variable)  สถานภาพของผูบ้ริโภคท่ีใช้ในการวิจยั คร้ังน้ี 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ วุฒิการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถาณภาพ ขนาดครัวเรือน และต าแหน่ง
ท่ีตั้งท่ีพกัอาศยั 
 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤติกรรมและระดบัความส าคญัของปัจจยั
ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
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               ตวัแปรตน้                                          ตวัแปรตาม 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 
 
 
 

 ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวความคิดการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและ 
  ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน 
  ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 

 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

• เพศ 
• อาย ุ
• ระดบัการศึกษา 
• อาชีพ 
• รายได ้
• สถานภาพ 
• ขนาดครัวเรือน 
• ต าแหน่งท่ีพกัอาศยั 

 
 

ปัจจัยการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าใน

ครัวเรือน  

 ผลิตภณัฑ์ 
 ราคา  
 การจดัจ าหน่าย  
 การส่งเสริมการตลาด 

 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน 

 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ 
 สถานท่ีซ้ือ 
 ลกัษณะสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
 การวางแผนการซ้ือ 
 การศึกษาคุณสมบติัและเปรียบเทียบ 
 ส่ือโฆษณาท่ีช่วยในการซ้ือ 
 วธีิการช าระเงิน 
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7. ค านิยามศัพท์ 
 
 7.1 เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน หมายถึง ผลิตภณัฑ์ซ่ึงใชพ้ลงังานไฟฟ้าและให้รวมถึง
ส่ิงท่ีใช้ประกอบกับมีไว้ส าหรับใช้ในบ้านเรือนโดยทั่วไป เช่น โทรทัศน์ เคร่ืองเสียง วิทย ุ
คอมพิวเตอร์ ตูเ้ยน็ เคร่ืองซักผา้ เคร่ืองปรับอากาศ เคร่ืองท าน ้ าอุ่น เคร่ืองดูดฝุ่ น เคร่ืองท าน ้ าร้อน 
เคร่ืองบดผสมอาหาร เตารีด ไดร์เป่าผม เป็นตน้ 
 7.2 ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลท่ีมีความตอ้งการเลือกซ้ือ และมีความสามารถในการซ้ือ
สินคา้ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน 
 7.3 ปัจจัยการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้
สินคา้ประเภทเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี ในการศึกษาอิสระน้ี
ประกอบดว้ย 
  7.3.1 ผลิตภัณฑ์ (product) ส่ิงท่ีเสนอขาย โดยตอ้งตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ สร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้  
  7.3.2 ราคา (price) มูลค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ซ่ึงเป็นตน้ทุนของลูกคา้ 
ในการตดัสินใจซ้ือ 
  7.3.3 การจัดจ าหน่าย (Place) โครงสร้างของช่องทางในการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์
ไปยงัตลาด ซ่ึงตอ้งใหลู้กคา้เกิดความสะดวกสบายมากท่ีสุด 
  7.3.4 การส่งเสริมการตลาด (promotion) การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล 
ผลิตภณัฑร์ะหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย 
 7.4 พฤติกรรมผู้บริโภคในจังหวดัสระบุรี หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา 
การซ้ือ การใช้  การประเมินผลการใช้สอยผลิตภณัฑ์ และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความ
ตอ้งการของเขา หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภคท่ี
เก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้  
 

8. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
 8.1 ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีเป็นอยา่งไร 
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 8.2 ท าให้ผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนสามารถน าขอ้มูลไป
ปรับปรุงสินคา้และกลยทุธ์การขายใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
 8.3 ท าให้รัฐบาลสามารถน าผลการวิจยัไปใช้ในการประกอบการวางแผนในการ
ส่งเสริมการผลิตและการจ าหน่ายสินคา้ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สระบุรี 



 

บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน  
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี โดยท่ีผูศึ้กษาได้รวบรวมแนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาเป็นกรอบของการศึกษา และอธิบายผลงานวิจยัในส่วนต่าง ๆ ไดอ้ยา่งมีเหตุผล
และสอดคลอ้งกบัการวิจยัโดยแนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่าง ๆ จะน าเสนอ
ตามล าดบัโดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคิดดา้นประชากรศาสตร์ 
2. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
3. พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิด้านประชากรศาสตร์ 
 
 เป็นแนวทางในการศึกษาถึงความเป็นไปไดใ้นการก าหนดเป้าหมายประชากรศาสตร์
เป็นศาสตร์ท่ีใหค้วามรู้เก่ียวกบัขนาด องคป์ระกอบ การกระจาย และการเปล่ียนแปลงของประชากร
ประชากรเหล่าน้ีคือมนุษยผ์ูมี้ความตอ้งการอนัธรรมชาติอยู่แลว้นัน่เอง ส่วนนกัการตลาดเป็นผูท่ี้มี
หนา้ท่ีตอ้งเขา้ไปสร้างความอยากไดใ้นผลิตภณัฑ์ของบริษทัให้บงัเกิดในหมวดหมู่มวลมนุษย ์ดว้ย
เหตุน้ี นกัการตลาดจึงตอ้งสนใจติดตามตรวจสอบความเคล่ือนไหว ทางดา้นลกัษณะประชากรโดย
อาศยัความรู้ทางดา้นประชากรศาสตร์ ในประเด็นต่าง ๆ อยูเ่สมอ 
 ขนาดของประชากร หมายถึง จ  านวนมนุษยใ์นอาณาเขตหน่ึง ซ่ึงนบัได ้ณ เวลาใดเวลา
หน่ึง ยิ่งประชากรมีขนาดใหญ่เท่าใด ความตอ้งการของประชากรก็จะยิ่งมีขนาดใหญ่และเอกภาพ
ของบุคคลยิ่งมีจ  านวนมากเป็นเงาตามตวั ท าให้ความอยากไดย้ิ่งหลากหลาย ช่องทางการท าธุรกิจก็
ยิ่งมีมากข้ึน แต่ขนาดของตลาดจะคุม้ค่ากบัการลงทุนหรือไม่นั้น ตอ้งอาศยัตวัแปรอ่ืนมาประกอบ
เช่น อ านาจซ้ือของประชากรเหล่านั้น นักการตลาดจึงตอ้งสนใจติดตามตรวจสอบแนวโน้มของ
ประชากรตลอดเวลา ซ่ึงเราสามารถแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ไดด้งัน้ี (Kotler, 2000) 
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การแบ่งส่วนตลาดโดยใชเ้กณฑ์ประชากรศาสตร์ มีการแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่ม ๆ โดยใชเ้กณฑ์ตวั
แปรประชากรศาสตร์ เช่น อายุ ขนาด ครอบครัว วงจรชีวิตของครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา 
ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติ เป็นตน้ ตวัแปรเหล่าน้ีนิยมใช้กนัมากในการระบุความแตกต่างระหว่าง
กลุ่มลูกคา้ทั้งหลาย  
 เหตุผลประการหน่ึงก็คือ ความตอ้งการหรือความชอบของผูบ้ริโภครวมทั้งอตัราการใช ้
(ใชม้ากหรือใชน้อ้ย) มกัเก่ียวพนัเป็นอยา่งมากกบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์ เหตุผลอีกประการ
หน่ึง ก็คือ ตัวแปรประชากรศาสตร์ง่ายต่อการใช้กว่าตัวแปรชนิดอ่ืน แม้แต่เม่ือใช้ตัวแปรท่ี 
ไม่เก่ียวกับประชากรศาสตร์ เช่น ใช้บุคลิกภาพเป็นเกณฑ์แบ่งส่วนตลาด ก็ตอ้งหวนกลบัมาใช้
ลักษณะทางประชากรศาสตร์อยู่ดี ถ้าต้องการจะรู้ขนาดของตลาดเป้าหมายดังกล่าวอย่างมี
ประสิทธิภาพ ตวัแปรทางประชากรศาสตร์ท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีมีดงัต่อไปน้ี 
 1. เพศ การแบ่งส่วนตลาด โดยใช้เพศเป็นเกณฑ์ใช้กันมากในการจ าหน่ายเส้ือผา้ 
เคร่ืองส าอางและนิตยสาร ในการศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตของ
ผูบ้ริโภคจะศึกษาผูบ้ริโภคทั้งเพศหญิงและเพศชาย 
 2. อายุ ขั้นตอนของวงจรชีวิต ความต้องการและความสามารถของผู ้บริโภคจะ
เปล่ียนไปตามช่วงอายุ บางบริษทัจะใช้อายุและขั้นตอนของวงจรชีวิตเสนอสินคา้ท่ีต่างกนั หรือ
วธีิการทางการตลาดแตกต่างกนักบักลุ่มอายแุละวงจรชีวติท่ีแตกต่าง 
 3. อาชีพ อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็น และความตอ้งการใช้สินคา้ท่ี
แตกต่างกนั 
 4. รายได้ รายไดเ้ป็นปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีความสามารถหรือก าลงัในการท่ีจะซ้ือ
สินคา้ประเภทต่าง ๆ ในระดบัราคาท่ีแตกต่างออกไป ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัขอ้หน่ึงในการช่วยส่งเสริม
การตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ 
 5. ระดบัการศึกษา การศึกษาของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ การศึกษาแต่ละระดบัจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงยอ่มตอ้งการ
คุณภาพของสินคา้ท่ีดีข้ึน และตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้และสามารถท่ีจะเขา้ใจถึงส่ือ
และข่าวสารต่าง ๆ ไดอ้ยา่งชดัเจน 
 6. สถานภาพ เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของการมีครอบครัวการด ารงชีวิตในแต่ละ
ขั้นตอน เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติ ค่านิยมของบุคคลท าใหเ้กิดความตอ้งการ และ 
พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั  
 7. ขนาดครัวเรือน จ านวนประชากรในครัวเรือนหน่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  
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 8. ท่ีตั้งท่ีอยูอ่าศยั การด ารงชีวิตท่ีต่างกนั เช่นคนในเมือง และนอกเมือง จะมีวิถีชีวิตท่ี
แตกต่างกนั เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 

2. ทฤษฏส่ีวนประสมทางการตลาด 
 
 การด าเนินงานทางการตลาด มีปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดหรือวางแผนงาน
การตลาดอยู ่2 ประเภท คือ (สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2543, หนา้ 29) 
 ประเภทท่ี 1 เป็นปัจจยัภายในของกิจการ ซ่ึงกิจการสามารถจะควบคุมได ้ก าหนดได้
เปล่ียนแปลงให้เหมาะสมตามความคิดเห็นของผูบ้ริหารในกิจการได ้และทุก ๆ กิจการตอ้งมีปัจจยั
ท่ีควบคุมไดก้ลุ่มน้ีจะหลีกเล่ียงหรือขาดไปส่วนใดส่วนหน่ึงมิได ้
 ประเภทท่ี 2 เป็นปัจจยัท่ีมีส่วนในการก าหนดองค์ประกอบต่าง ๆ รูปแบบการจดั
ส่วนประกอบของปัจจยักลุ่มท่ี 1 เป็นปัจจยัท่ีกิจการไม่สามารถควบคุมได ้แต่ตอ้งมีความสัมพนัธ์
ดว้ยเม่ือตอ้งการท าธุรกิจ ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ทั้งสังคม เศรษฐกิจ กฎหมาย คู่แข่งขนั และ
ทรัพยากร 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมได้ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย คือ ตวัผูบ้ริโภคซ่ึง
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี (Kotler, 2000) 
 1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกค้าให้พึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ท่ี เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง l
ประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ
ลูกคา้ ผูบ้ริโภคเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ผลิตภณัฑ์นั้นถ้า
คุณค่าสูงกวา่ราคาเขาก็ตดัสินใจซ้ือ 
 3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั
และกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย
การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
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 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการ
ขาย (Personal selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือต้องใช้หลักการเลือกใช้
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั(Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญัมีดงัน้ี 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์การ
และ (หรือ) ผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
  4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและ 
จูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล 
  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ี 
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง 
  4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ
และท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที 
 

3. พฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 1. ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
  ประภสัสร ศรีเจริญ.(2553 หนา้ 10) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer  
Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผลการใชส้อย
ผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความต้องการของเขา หรือหมายถึง การศึกษา
พฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใช้สินคา้ นกัการ
ตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษา และวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลายประการ กล่าวคือ  
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  1.1 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลท าธุรกิจ
ประสบความส าเร็จ ถา้กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีใชส้ามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได้ 
  1.2 เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ท่ีวา่การ
ท าให้ลูกคา้พึงพอใจ ดว้ยเหตุน้ี จึงตอ้งศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อจดัส่ิงท่ีกระตุน้หรือกล
ยทุธ์การตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
 2. การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) 
  เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบ
ถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีจะช่วยให้นกัการ
ตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  ค าถามท่ีใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคคือ  6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดว้ย Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 
ประการ คือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, 
Outlets and Operations ดงัตาราง 
 
ตารางท่ี 2.1 การใชค้  าถาม 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้ง 
 การใชก้ลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

ค าถาม(6Ws และ 1 H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ

(7Os) 

กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

1.ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย 
(Who is in the target 
Market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย
(Occupant)ทางดา้น 
1. ประชากรศาสตร์  
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวทิยา หรือจิตสิ

เคราะห์ 
4. พฤติกรรมศาสตร์ 

 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและสามารถสนองความพึง
พอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 
 

  

ค  าถาม(6Ws และ 1 H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ

(7Os) 

กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคท่ีต้องการ
ซ้ือ (Object) ส่ิงท่ี 
ผูบ้ริโภคตอ้งการจาก 
ผลิตภณัฑก์็คือ ตอ้งการ 
คุณสมบติัหรือ 
องคป์ระกอบของ 
ผลิตภณัฑ ์
(Product Component) 
และความแตกต่างท่ี
เหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive 
Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ(์Product 
Strategies)ประกอบดว้ย 

1. ผลิตภณัฑห์ลกั  
2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การบรรจุ

ภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ บริการ 
คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 

3. ผลิตภณัฑค์วบ  
4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  
5. ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วามแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive 
differentiation)ประกอบดว้ยความ
แตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ 
พนกังาน และภาพลกัษณ์ 

3.ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือ
สินคา้เพื่อสนองความ
ตอ้งการของเขาดา้น
ร่างกายและดา้นจิตวทิยา
ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมซ้ือ 
คือ 
1. ปัจจยัภายในหรือ

ปัจจยัทางจิตวทิยา 
2. ปัจจยัทางสังคมและ

วฒันธรรม 
3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
1.กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product 
strategies) 
2.กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยกลยทุธ์การ
โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าว
ประชาสัมพนัธ์ 
3.กลยทุธ์ราคา (Price Strategies) 
4.กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Strategies) 
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 
 

  

ค  าถาม(6Ws และ 1 H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ

(7Os) 

กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

4.ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ   
(Who participates in 
the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organization) มีอิทธิพล
ในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย  
1. ผูริ้เร่ิม  
2. ผูมี้อิทธิพล  
3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ  
4. ผูซ้ื้อ  
5. ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การโฆษณา
และ (หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion strategies)
โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 
 

5.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  
(When the consumers 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ 
(Occasions) เช่น ช่วง
เดือนใดของปี หรือช่วง
ฤดูกาลใดของปี ช่วงใด
ขอเดือนช่วงเวลาใดของ
วนั โอกาสพิเศษหรือ 
เทศกาล วนัส าคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด(Promotion strategies) เช่น  
ท าการส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง 
(Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไป
ท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เกต ร้านขาย
ของช า ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel strategies) บริษทั
น าผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมายโดย
พิจารณาวา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 
 

  

ค  าถาม(6Ws และ 1 H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ

(7Os) 

กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

7.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจ
ซ้ือ (Operation) 
ประกอบดว้ย 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินผล
ทางเลือก 

4. ตดัสินใจซ้ือ 
5. ความรู้สึกภายหลงั
การซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion strategies) 
ประกอบดว้ยการโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง เช่น พนกังานขายจะก าหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจ 

 
 ตัวแบบของพฤติกรรมผู้บริโภค  
 ค  าวา่  “ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค” (Model of consumer behavior) คือ ส่ิงแสดงถึง
ทศันะหรือมุมมองโดยทัว่ไปอนัเก่ียวกบัตวับุคคล เพื่อแสดงวา่เขามีพฤติกรรมอยา่งไร ท าไมเขาจึงมี
พฤติกรรมเช่นนั้น (Schiffman and Kanuk. 1997: 560) ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีจะกล่าว
ต่อไปน้ี มีทั้งตวัแบบท่ีเป็นวาจา (Verbal model) และแสดงดว้ยแผนภาพ แบ่งเป็นแบบดั้งเดิม และ
ตวัแบบสมยัใหม่ (หรือร่วมสมยั)  
 1. ตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภคแบบดั้งเดิม (Traditional model of consumers)  
  เป็นรูปแบบเร่ิมแรกในการศึกษาผูบ้ริโภคของนกัเศรษฐศาสตร์เพื่อท าความเขา้ใจใน
ระบบเศรษฐกิจ อนัเป็นความพยายามเพื่อศึกษาว่าจะจดัสรรทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากัดเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นของผูบ้ริโภค ท่ีไม่มีขีดจ ากดัไดอ้ยา่งไร (Breman, quoted 
in Loudon and Della Bitta. 1993: 600) จากการศึกษาดงักล่าว ท าให้เกิดวิชา เศรษฐศาสตร์ แยก
ออกเป็น 2 สาขา คือ “เศรษฐศาสตร์จุลภาค” (Microeconomics) และ” เศรษฐศาสตร์มหภาค” 
(Macroeconomics) ซ่ึงสาขาวิชาทั้งสองน้ียงัคงมีอิทธิพลต่อแนวความคิดท่ีเก่ียวกบัผูบ้ริโภคอยูบ่า้ง
บางส่วนในปัจจุบนั แนวคิดของตวัแบบทั้ง 2 มีดงัน้ี 
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  1.1 ตัวแบบเศรษฐศาสตร์จุลภาค (Microeconomics Model) เป็นแนวคิดเก่าแก่
ที่ไดรั้บการพฒันาข้ึนในตอนตน้ศตวรรษท่ี 19 โดยมุ่งเนน้ศึกษาแบบกระสวน (pattern) ของสินคา้
และราคาในระบบเศรษฐกิจโดยรวม โดยอาศยัสมมุติฐานเป็นหลกัในการวเิคราะห์ลกัษณะผูบ้ริโภค
โดยเฉล่ียโดยทัว่ไป (average consumer) แล้วตั้งเป็นทฤษฎีข้ึน เพื่อน ามาใช้ประโยชน์ในการ
อธิบายความเป็นไปของเศรษฐกิจ ซ่ึงประกอบด้วยคนเหล่านั้น การศึกษาจะเน้นลกัษณะ 
การซ้ือของผูบ้ริโภค จะซ้ืออะไรจะซ้ือมากน้อยแค่ไหนเป็นส าคญั แต่ไม่ไดพ้ิจารณาถึงว่าท าไม
ผูบ้ริโภคปฏิบติัเช่นนั้น หรือผูบ้ริโภคจดัล าดบัความส าคญัของความตอ้งการและความชอบของเขา
อยา่งไร 
   ขอ้สมมุติฐานท่ีเก่ียวกบัผูบ้ริโภค ท่ีน ามาใช้เป็นพื้นฐานก าหนดเป็นทฤษฎีท่ี
ส าคญัมีดงัน้ี (Loudon and Della Bitta. 1993: 601) 
   1) ความตอ้งการและความจ าเป็นของผูบ้ริโภคโดยรวมมีไม่จ  ากดั ดงันั้นจึง 
ไม่สามารถท าใหไ้ดรั้บความพอใจเตม็ท่ี 
   2) เน่ืองจากงบประมาณมีจ ากดั ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งจดัสรรเงินเพื่อซ้ือสินคา้
และบริการ เพื่อสนอง ความตอ้งการและความจ าเป็นของเขาเพื่อใหไ้ดรั้บความพอใจมากท่ีสุด 
   3) ผูบ้ริโภคมีอิสระท่ีจะเกิดความชอบต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดดว้ยตนเอง  
โดยปราศจากอิทธิพลของผูอ่ื้น และความชอบเหล่าน้ีจะมัน่คงสม ่าเสมอ ผูบ้ริโภคมีความรู้อย่าง
สมบูรณ์ (Perfect knowledge) เก่ียวกบัอรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ นัน่คือ เขารู้อยา่งแทจ้ริงวา่
ผลิตภณัฑน์ั้นจะท าใหเ้ขาไดรั้บความพอใจมากนอ้ยแค่ไหน 
   4) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บผลิตภณัฑ์หรือบริการเดิมเพิ่มข้ึนแต่ละหน่วย ความพอใจ
หรืออรรถประโยชน์ส่วนเพิ่ม (Marginal utility) ท่ีไดรั้บคร้ังหลงัในทุกๆหน่วยท่ีเพิ่มข้ึนจะลดลง 
เม่ือเทียบกบัคร้ังก่อน ซ่ึงเป็นไปตามกฏของอรรถประโยชน์ส่วนเพิ่มท่ีลดนอ้ยถอยลง (Law of 
diminishing marginal utility) 
   5) ผูบ้ริโภคใชร้าคาของผลิตภณัฑ์เป็นตวัประเมินเพียงอยา่งเดียวในการตดัสินใจ
ซ้ือ บทบาทของราคาไม่มีอยา่งอ่ืน นอกจากการใชเ้ป็นเกณฑเ์พื่อตดัสินใจเท่านั้น 
   6) ผูบ้ริโภคมีเหตุผลอยา่งดี ท่ีจะพึงพอใจในส่ิงใด และจะกระท า (ซ้ือสินคา้
และบริการ) ดว้ยความสุขมุรอบคอบ เพื่อสร้างความพอใจมากท่ีสุดใหก้บัตนเองเสมอ 
  1.2 มุมมองของนักเศรษฐศาสตร์มหภาค (Macroeconomic viewpoints)  
เป็นการศึกษาภาพรวมมุ่งเน้นดูการไหลเวียนของสินคา้และทรัพยากรในระบบเศรษฐกิจว่า มีทิศทาง
ไปทางไหน มีการเปล่ียนแปลงในช่วงเวลาท่ีก าหนดอยา่งไร จากการศึกษาในแนวทางดงักล่าว  
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นกัเศรษฐศาสตร์มหภาค ก็จะสามารถสรุปลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได้ เพราะวา่ผูบ้ริโภคเป็น
ผูมี้อิทธิพลในการก ากบัทิศทางการไหลเวยีนของสินคา้และทรัพยากรในระบบเศรษฐกิจ  
 2. ตัวแบบเศรษฐศาสตร์เชิงพฤติกรรม (Behavioral economics) 
  มุมมองของนกัเศรษฐศาสตร์ดั้งเดิม จะเนน้ผลท่ีเกิดข้ึนจาก “พฤติกรรม  
ทางเศรษฐกิจ” (Economic behavior) เช่น อุปทาน ปริมาณอุปสงค์ ราคาและอ่ืนๆ เป็นตน้ แทนท่ีจะ
มุ่งเนน้ท่ี “พฤติกรรมผูบ้ริโภค” อยา่งแทจ้ริง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคถูกมองวา่ เป็นปัจจยัท่ี
ยุง่ยากสลบัซบัซอ้น จึงตดัออกไป ไม่น ามาพิจารณาดว้ย 
 3. ตัวแบบพฤติกรรมผู้บริโภคสมัยใหม่ (Contemporary models) 
  เน่ืองจากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดพ้ฒันาข้ึนจนเป็นสาขาวิชาหน่ึงท่ีชดัเจน 
จึงไดมี้วธีิการศึกษา เพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภควิธีใหม่ เพื่อตอบค าถามให้ไดว้า่ อะไรมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรม ผูบ้ริโภค ตามแนวคิดสมยัใหม่ มีความแตกต่างจากตวัแบบสมยัเก่าค่อนขา้งมาก ท่ีมี
จุดเนน้ท่ี “กระบวนการตดัสินใจ” (Decision process) เม่ือผูบ้ริโภคเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงแตกต่างจากแนวความคิดทางเศรษฐศาสตร์ คือ หนัมาเนน้ท่ี “กิจกรรมทาง
จิตใจ” (mental activity) ซ่ึงเกิดข้ึน ก่อนการซ้ือ ระหวา่งการซ้ือ และหลงัจากการซ้ือแลว้ 
  ลกัษณะท่ีแตกต่างประการท่ีสองก็คือว่า ตวัแบบสมยัใหม่ได้น าความรู้ทางด้าน
พฤติกรรมศาสตร์มาใชอ้ยา่งกวา้งขวาง โดยเฉพาะอยา่งยิ่งความรู้และทฤษฎีทางดา้นจิตวิทยาและ
สังคมวิทยา เป็นตน้ และนอกจากนั้นยงัแตกต่างกนัอยา่งมากในแง่ของความละเอียดลึกซ้ึง ความ
ถูกตอ้ง และขอบข่ายครอบคลุมเน้ือหา 
 แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือ  
 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมและกระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีจะประเมินผลและให้ไดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ รูปแบบท่ีส าคญัของสถานการณ์
ซ้ือ (Types of buying behavior) การตดัสินใจซ้ือจะแตกต่างกนัตามรูปแบบของการตดัสินใจในการ
ซ้ือ ซ่ึงอาจบ่งถึงพฤติกรรมการซ้ือตามความสลบัซับซ้อนในการตดัสินใจซ้ือ และระดบัความ
แตกต่างระหวา่งตราสินคา้ พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 4 ประเภท คือ 
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ภาพท่ี 2.1  แสดงพฤติกรรมการซ้ือ 

 
ท่ีมา :  Kotler Philip.(2000) Marketing Management. The Milennium ed.,NJ.:Prentice Hall.  

(อดุลย ์จาตุรงคกุลม,2543, หนา้ 157) 
 

 1. พฤติกรรมการซ้ือทีม่ีความสลบัซับซ้อน (Complex Buying Behavior)  
  ผูบ้ริโภคใชพ้ฤติกรรมแบบน้ีเม่ือเขาทุ่มเทความพยายามสูง มีการเก็บรวบรวมขอ้มูล
ข่าวสารและการประเมินการซ้ือสินคา้ (ตดัสินใจหลายขั้นตอน) ในการซ้ือและมีการรับรู้ความ
แตกต่างท่ีส าคญัระหว่างตราสินคา้ต่างๆ สถานการณ์ชนิดน้ีเกิดข้ึนเม่ือสินคา้ราคาแพง สินคา้
เก่ียวขอ้งกบัการเส่ียงภยั สินคา้ท่ีซ้ือไม่บ่อยคร้ัง และสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแสดงออกของตวัผูใ้ช ้
ผูบ้ริโภคมีหลายส่ิงหลายอยา่งในตวัผลติภณัฑ์ท่ีจะตอ้งเรียนรู้ ผูซ้ื้อสินคา้บางรายไม่รู้ดว้ยซ้ือไปวา่
จะตอ้งพิจารณาลกัษณะไหนบา้ง สินคา้ส่วนมากก็ไม่บอก “ความหมายท่ีแทจ้ริง” ไวใ้ห้แก่ผูซ้ื้อ ท า
ใหผู้ซ้ื้อไม่รู้วา่ดีจริงหรือเปล่าเม่ือเป็นเช่นน้ี ผูซ้ื้อจะทาการเรียนรู้ โดยผา่นกระบวนการเรียนรู้ ดงัน้ี  
  - สร้างความเช่ือ (Belief) เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
  - สร้างทศันคติ (Attitude) เก่ียวกบัสินคา้ 
  - ท าการคิดท่ีจะเลือกสินคา้ 
 2. พฤติกรรมการซ้ือเพือ่ลดความสงสัย (Dissonance-Reducing Buying Behavior)  
  เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคมีความเก่ียวขอ้งและทุ่มเทความพยายามสูงในการซ้ือสินคา้ท่ีมี
ราคาแพง ซ้ือไม่บ่อยหรือมีความเส่ียงมาก แต่ผูบ้ริโภคก็พบดว้ยวา่ ความแตกต่างระหวา่งตรายี่ห้อ
ต่างๆ มีน้อยมาก ท าให้ผูซ้ื้อตอ้งหาขอ้มูลตามร้านต่างๆ เพื่อเรียนรู้ว่าแต่ละร้านท่ีขายสินคา้ท่ี
ตอ้งการซ้ือแตกต่างกนัอยา่งไร เพื่อให้ลดความสงสัย นกัการตลาดจะตอ้งจดัให้มีการส่ือสารหลงั
การขาย เพื่อเป็นการใหห้ลกัฐานและขอ้สนบัสนุนความถูกตอ้งในการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อให้
ผูซ้ื้อรู้สึกดีกบัการเลือกซ้ือดงักล่าว 

         สูง  ความผกูผนั (Involvement) ต ่า 

             มาก    

  

            น้อย 

คว
าม
แต

กต่
าง
ขอ

งสิ
นค

า้ 

 
พฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหาความหลากหลาย 

พฤติกรรมผูซ้ื้อท่ีลดการไม่ลงรอยกนั พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสัย 
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 3. พฤติกรรมการซ้ือทีต่ิดเป็นนิสัย (Habitual Buying Behavior) 
  เกิดข้ึนในสภาวะท่ีผูบ้ริโภคมีการทุ่มเทความพยายามน้อย และความแตกต่าง
ระหวา่งตรายี่ห้อมีนอ้ย เช่น การซ้ือน ้ าเปล่า สินคา้ประเภทน้ี ผูบ้ริโภคทุ่มเทความพยายามนอ้ย 
เพียงแต่ไปท่ีร้านใกลบ้า้น ก็จะเห็นยี่ห้อท่ีตอ้งการ ถา้เขาซ้ือยี่ห้อเดิมก็เป็นเพราะนิสัยไม่ใช่ความ
ซ่ือสัตยต่์อยีห่้อนั้น ผูบ้ริโภคมกัจะทุ่มเทความพยายามต ่า กบัสินคา้ท่ีราคาต ่าและมกัจะซ้ือบ่อยมาก
กรณีน้ีผูบ้ริโภคไม่ตอ้งผา่นล าดบัความเช่ือ ทศันคติ ผูบ้ริโภคอาจจะไม่ประเมินการเลือกซ้ือแมแ้ต่
หลงัการซ้ือ ดงันั้นกระบวนการซ้ือเก่ียวขอ้งกบัความเช่ือในตรายี่ห้อท่ีก่อตวัข้ึนมาจากการเรียนรู้
และความคุน้เคย 
 4. พฤติกรรมการซ้ือโดยการแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying  
Behavior)  
  ผูบ้ริโภคก่อพฤติกรรมแบบน้ี ในสถานการณ์ท่ีมีการทุ่มเท ความพยายามต ่า แต่
ความแตกต่างของตรายีห่อ้ เช่น เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือช็อกโกแลต จะมีความเช่ือบางอยา่งในการเลือกซ้ือ
โดยไม่ตอ้งประเมินมาก จากจากเดิมเพราะเบ่ือและตอ้งการลองของแปลกๆการเปล่ียนตรายี่ห้อใน
การซ้ือ เพราะมีความตอ้งการความหลากหลายมากกวา่ความพอใจในตวัสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ  
 
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model)  
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาให้เกิดการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการส่ิงและ 
กระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึง
ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองผูซ้ื้อ (Buyer’s reponse) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s purchase decision) จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความ
ตอ้งการก่อน แลว้ท าให้เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงเรียกวา่ S-R Theory กล่อง
ด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ไดช้ี้ให้เห็นถึงการเขา้ใจพฤติกรรมของผูซ้ื้อ คือ รูปแบบการ
ตอบรับส่ิงเร้า ส่ิงเร้าภายนอก สภาวะแวดล้อมทางการตลาด จะเขา้ไปสู่ภาวะจิตใจของผูซ้ื้อ 
คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการในการตดัสินใจ จะน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยมี
รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและกระบวนการประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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ภาพท่ี 2.2  รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและกระบวนการประมวลขอ้มูลผูบ้ริโภค 

ท่ีมา: Kotler Philip.(2000) Marketing Management. The millennium ed. NJ.:Prentice Hall.  

 
 
 

1. สิง่กระตุน้ทางการตลาด 
2. สิง่กระตุน้ภายนอก 
 

 

      สิง่กระตุ้น 

การตอบสนอง 

ซือ้ หรอืไมซ่ือ้ 

 

    พฤติกรรม         
CIP 

กระบวนการประมวลข้อมูลของผู้บริโภค (CIP) 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 

ส่ิงกระตุน้           ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

ทางการตลาด 
ผลิตภณัฑ ์            เศรษฐกิจ 
ราคา                    เทคโนโลย ี
ช่องทางการ           การเมือง 
จดัจ าหน่าย            วฒันธรรม 
การส่งเสริม            การแข่งขนั 
การตลาด 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล      กระบวนการตดั 
ต่อพฤติกรรม            สินใจซ้ือของผูซ้ื้อ 

ปัจจยัวฒันธรรม        การรับรู้(ตระหนกั) 
                                  ถึงปัญหา 
ปัจจยัสังคม                การคน้หาขอ้มูล 
ปัจจยัส่วนบุคคล        การประเมินผล 
ปัจจยัจิตวิทยา            ทางเลือกการตดั 
                                  สินใจซ้ือ 
                            พฤติกรรมหลงั

การ 

                            ซือ้ 

การตอบสนองของผู้ซื้อ 

การตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตรายีห่้อ 
การเลือกผูจ้  าหน่าย 
การเลือกเวลาในการซ้ือ 
การเลือกปริมาณการซ้ือ 

รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ 
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 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ประกอบดว้ย 
องคป์ระกอบใหญ่ 2 ส่วนดว้ยกนัคือ คุณลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  
ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี 
 คุณลกัษณะของผู้ซ้ือ ประกอบด้วย  
 1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผกูพนับุคคลในกลุ่ม
ไวด้ว้ยกนั วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการพื้นฐาน และพฤติกรรของบุคคลโดยบุคคลจะ
เรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบ การรับรู้ และมีพฤติกรรมอย่างไรนั้นจะตอ้งผ่าน
กระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว และสถาบนัต่างๆในสังคม คนท่ีอยูใ่นวฒันธรรม
ต่างกนั ยอ่มมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัตามประเภทของวฒันธรรมต่อไปน้ี  
  (1) วฒันธรรมพื้นฐาน เป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือ
ของบุคคล เช่น ลกัษณะนิสัยคนไทยเป็นคนรักพวกพอ้ง มีนา้ใจ เอ้ือเฟ้ือเผือ่แผ ่
  (2) วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย มีรากฐานจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคท่ีแตกต่าง
กนั เป็นตน้ กลุ่มยอ่ยน้ีมีขอ้ปฏิบติัทางวฒันธรรมทางสังคมท่ีแตกต่างไปจากกลุ่มอ่ืน ท าให้มีผลต่อ
ชีวติความเป็นอยู ่ความตอ้งการ แบบแผนการบริโภคแตกต่างกนัดว้ย  
  (3) ชั้นทางสังคม เป็นการจดัล าดบับุคคลในสังคม จากระดบัสูงไประดบัต ่า โดยใช้
ลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั ไดแ้ก่ ฐานะ รายได ้ตระกูล หรือชาติก าเนิด ต าแหน่งหนา้ท่ี บุคลิกลกัษณะ
ของบุคคล เพื่อท่ีจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด ชั้นทางสังคมสามารถเปล่ียนแปลงได ้หากมี
การเปล่ียนแปลงอาชีพ ต าแหน่งหนา้ท่ีการงาน  
 2) ปัจจยัดา้นสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนั และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือ ลกัษณะทางสังคม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ  
 3) ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจซ้ือไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลทางดา้น
ต่างๆ ไดแ้ก่ ฐานะ รายได ้ หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รสนิยม แบบการด ารงชีวิต 
บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ  
 4) ปัจจยัดา้นจิตวิทยา การซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัทางจิตวิทยา ไดแ้ก่ 
ความตอ้งการ การจูงใจ บุคลิกภาพ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือถือและทศันคติ  
 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer Decision Process)  
 ประกอบดว้ยขั้นตอนคือ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หรือประกอบข้ึนดว้ย 5 ขั้นตอนคือ ความรู้สึก
ตอ้งการ ความตอ้งการก่อนการซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมในการใชห้รือความรู้สึกหลงัการซ้ือ  
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 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ประกอบด้วย 2 ส่วนคือ  
 1) ส่ิงกระตุน้ภายในร่างกาย (Internal Stimulus) เกิดจากสัญชาติญาณหรือนิสัยเป็น
ตวักระตุน้ให้บุคคลแสดงพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึงออกมา เช่นความหิว ทาให้เกิดการแสวงหา 
หรือซ้ืออาหาร  
 2) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (marketing Stimulus) เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดใช้กระตุน้
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค เป็นส่ิงท่ีสามารถควบคุมได ้ประกอบดว้ย  
  (1) ผลิตภณัฑ์ (Product) โดยการพฒันาปรับปรุงตวัสินคา้ให้อยูใ่นสภาพท่ีดีพร้อม
ขาย เป็นท่ีน่าสนใจของลูกคา้เพื่อเสนอใหผู้บ้ริโภค แนวทางท่ีจะทาใหสิ้นคา้ขายไดมี้อยูส่องอยา่งคือ  
   - สินคา้มีความแตกต่าง โดยลูกคา้สัมผสัไดจ้ริงถึงความแตกต่าง เช่น คุณสมบติั
พิเศษ รูปลกัษณ์ การใชง้าน มีความปลอดภยัในการใชง้าน ความคงทน 
   - ราคาต ่า โดยยอมลดคุณภาพในบางดา้นท่ีไม่ส าคญัลง ส าหรับกรณีน้ีผูผ้ลิตราย
ใหญ่จะไดเ้ปรียบมากกวา่ จากการประหยดัต่อขนาด และจะมีตน้ทุนการผลิตท่ีถูกกวา่ผูผ้ลิตรายยอ่ย  
  (2) ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัมากในการตลาดการตั้งราคาขายควรจะ
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ และลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย และราคาก็เป็นตวับ่งบอกภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ี
ส าคญัท่ีสุด วธีิ ก าหนดราคาประเด็นส าคญัดงัน้ี  
   - ก าหนดราคาตามลูกคา้ ท่ีจะเต็มใจจ่าย ขอ้มูลไดจ้ากการท าการส ารวจ หรือ
การออกแบบสอบถามไปยงักลุ่มเป้าหมาย เพื่อหาราคาท่ีลูกคา้เตม็ใจจ่ายจริง  
   - ก าหนดราคาตามตลาด คือ การก าหนดตามคู่แข่งในทอ้งตลาด ควรควบคุม
เร่ืองตน้ทุนสินคา้ เพื่อหาก าไรใหไ้ดต้ามเป้าหมายท่ีวางไว ้แลว้จึงลดตน้ทุน ลดราคาขาย  
   - ก าหนดตามตน้ทุน + ก าไร จากการค านวณของผูข้ายเอง แลว้บวกค่าขนส่ง 
ค่าแรง และก าไร  
  (3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ ช่องทางการขาย เพื่อตอ้งการให้ผูบ้ริโภค
สะดวกในการติดต่อซ้ือขาย มีจ านวนมาก และเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึง เดิมวิธีท่ีใชคื้อ การจดั
ให้มีพนกังานขายกระจายคลุมพื้นท่ีใกลผู้บ้ริโภคให้มากท่ีสุด ปัจจุบนัเทคโนโลยี่กา้วหนา้ข้ึนจึงมี
การติดต่อลูกคา้ผา่นทางโทรศพัท ์โทรสาร อินเตอร์เน็ต เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความสะดวกของ
ลูกคา้ได ้ 
  (4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การท ากิจกรรมต่างๆ เพื่อบอกถึง
ลกัษณะของสินคา้ให้ลูกคา้ทราบขอ้มูล เช่น การโฆษณาตามส่ือต่างๆ เช่นโทรทศัน์ ป้ายประกาศ 
วทิย ุทางอินเตอร์เน็ท ใบปลิว หรือการทากิจกรรม เพื่อทาใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ เช่น  
การลดลา้ง Stock  
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 3) ส่ิงกระตุน้อ่ืน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายนอกไม่สามารถควบคุมได ้คือ  
  (1) ภาวะเศรษฐกิจ  
  (2) ความเจริญทางดา้นเทคโนโลย ี 
  (3) สภาพการเมือง  
  (4) วฒันธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณี  
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค โดยทัว่ไปจะเป็นไปตาม 6 ขั้นตอน คือ 
 1) ส่ิงเร้า (Stimulus) คือส่ิงท่ีกระตุน้ เร่งเร้าใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้และบริการ  
 2) การรับรู้ปัญหา ของตวัสินคา้และบริการเพื่อมีประโยชน์ในการพิจารณาซ้ือ และ
ช่วยในการตดัสินใจ 
 3) การคน้หาขอ้มูล รวบรวมขอ้มูล รายละเอียดของตวัสินคา้หรือบริการ การบริการ
หลงัการขาย และบริการต่างๆ การคน้หาขอ้มูลอาจไดจ้าก การสอบถามคนใกลชิ้ด ผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้
หรือบริการนั้นๆ จากส่ือโฆษณา  
 4) การประเมินทางเลือก เพื่อเลือกซ้ือเกณฑโ์ดยทัว่ไปในการพิจารณาคือ รูปร่าง  
การบรรจุ ราคา คุณภาพ ความปลอดภยั และการรับประกนั  
 5) การตดัสินใจซ้ือ เป็นขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคพร้อมท่ีจะซ้ือ ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณา
คือ สถานท่ีจะซ้ือ เง่ือนการซ้ือ และความพร้อมในการจ าหน่าย  
 6) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะประเมินอีกคร้ังวา่สินคา้ท่ีซ้ือไปนั้นเป็นจริงตาม
ค าโฆษณาหรือไม่ ถา้เป็นไปตามท่ีไดรั้บค าโฆษณาก็จะมีการซ้ือซ ้ า และบอกต่อ 
 ทฤษฎีดงักล่าว จะสามารถอธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งสมบูรณ์มากข้ึน โดยน า
ทั้งหมดมาประกอบกนัในการอธิบาย เน่ืองจากมีหลายปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดการบริโภค ไดแ้ก่ 
ราคาสินคา้หรือบริการ ระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภค องคป์ระกอบหรือลกัษณะของสินคา้ ไดแ้ก่ สภาพ
บรรจุภณัฑ ์รูปลกัษณ์ของสินคา้ กลยทุธ์ทางการตลาดไดแ้ก่ การลดราคา การแลก แจก แถม เพื่อให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกบริโภคสินคา้ ให้สามารถเปรียบเทียบจากราคาต ่ากว่าคู่แข่ง การโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ตามส่ือต่างๆ ไดแ้ก่ใบปลิว ป้ายโฆษณา โทรทศัน์ วิทยุ นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์
อินเตอร์เน็ท (internet) เพื่อใหเ้กิดความพอใจสูงสุด ภายใตง้บประมาณจ านวนหน่ึง 
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4. ผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 วรเทพ แซ่ล้ี (2552) ไดศึ้กษาคน้ควา้แบบอิสระเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
กลุ่มภาพและเสียงของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองล าปาง ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ
20-30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาในระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ห้างร้านเอกชน 
รายไดต่้อเดือน15,001 – 20,000 บาท มีรายไดต่้อครอบครัวต่อเดือน 41,001-50,000 บาท จ านวน
สมาชิกในครอบครัว 3-5 คน พกัอาศยับา้นของตนเอง และมีเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ากลุ่มภาพและเสียงท่ีใช้
อยูม่ากท่ีสุดคือ โทรทศัน์ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ากลุ่มภาพและเสียงพบวา่ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
กลุ่มภาพและเสียงท่ีซ้ือคร้ังล่าสุด คือ เคร่ืองเล่นดีวีดี ยี่ห้อซมัซุง ซ่ึงอยูใ่นช่วงราคา 3,001-5,000 
บาท วตัถุประสงค์ในการซ้ือ คือ ซ้ือเพิ่มเติมจากของเดิม คุณสมบติัในการพิจารณาซ้ือท่ีให้
ความส าคญัมากท่ีสุด คือประโยชน์ใชส้อย ลกัษณะของร้านคา้ท่ีจะเขา้ไปซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้ากลุ่ม
ภาพและเสียง คือ ร้านท่ีสินค้าราคาเหมาะสมกับคุณภาพ โดยส่วนใหญ่ไปเลือกซ้ือใน
หา้งสรรพสินคา้ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ส่ือโฆษณาท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ ใบปลิว 
และโทรทศัน์ ซ่ึงมีจ านวนใกลเ้คียงกนั ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการศึกษาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
โดยไดศึ้กษาขอ้มูลจากแผน่ดา้นปัญหาในการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ากลุ่มภาพและเสียงท่ีพบมากท่ีสุด 3 
ล าดบัแรก คือ สินคา้มีให้เลือกนอ้ย พนกังานขายไม่มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ และพนกังานขาย 
ไม่สนใจลูกคา้ 
 นางชนิญญา ตั้งศุภกิจ (2552) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง  พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจากต่างประเทศของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุมากกวา่ 35-45 ปี วุฒิการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
ส่วนตวั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท ส าหรับผลการศึกษาพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือ พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าจากต่างประเทศในช่วงระยะเวลา 
1 ปี เป็นจ านวน 1-3 ช้ิน โดยช้ินท่ีซ้ือล่าสุดคือ เคร่ืองรับโทรทศัน์จากประเทศญ่ีปุ่น ท่ีมีราคา
มากกวา่ 30,000 บาท ทราบขอ้มูลผลิตภณัฑ์จากอินเทอร์เน็ต เลือกซ้ือเพราะความน่าเช่ือถือในตรา
ยี่ห้อและพิจารณาจากคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ประกอบกบัมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการใช้และ
วธีิการบ ารุงรักษาผลิตภณัฑใ์นระดบัปานกลาง ขณะเดียวกนัมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ตามบริษทั ห้างร้าน
ทัว่ไป เพราะสะดวกต่อการสั่งซ้ือ ช าระเงินในการซ้ือโดยใช้บตัรเครดิต และซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมี
กิจกรรมส่งเสริมการขาย คือการลดราคา อน่ึงการเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจากต่างประเทศกบัสถานภาพส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภคพบวา่ผูบ้ริโภค พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะให้ความสนใจเก่ียวกบัขอ้มูลรายละเอียดของ
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ผลิตภณัฑ์ และการบ ารุงรักษาผลิตภณัฑ์ ส่วนทางดา้นอายุ วุฒิการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมท่ีสัมพนัธ์กบัยี่ห้อ ราคา ค่าบ ารุงรักษา และเทคโนโลยีของผลิตภณัฑ์ 
ผลการวิจยัเก่ียวกบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้นพบว่า ทั้งใน
ภาพรวมและรายดา้น ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัของปัจจยัอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้พบวา่ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มีเพียงเร่ืองช้ินส่วนอะไหล่ ราคาขายต่อในอนาคต การ
ให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ อตัราดอกเบ้ียในการผอ่นช าระ และระยะเวลาการผอ่นช าระท่ีอยูใ่น
ระดบัปานกลาง ขณะท่ีผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของความส าคญัของปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าจากต่างประเทศ จ าแนกตามสถานภาพของผูบ้ริโภค พบวา่ใน
ภาพรวมและรายดา้นทุกดา้นไม่มีความแตกต่างกนั ผลการเปรียบเทียบจ าแนกตามสถานภาพของ
ผูบ้ริโภค พบวา่มีความแตกต่างกนั 4 รายการ ดา้นอายุมีความแตกต่างกนั 18 รายการ ดา้นวุฒิ
การศึกษามีความแตกต่างกนั 18 รายการ ดา้นอาชีพมีความแตกต่างกนั 25 รายการ และดา้นรายได้
เฉล่ียต่อเดือนมีความแตกต่างกนั 27 รายการ 
 นางสาวจุฬาลกัษณ์ แปงหนอ้ย (2550) ไดศึ้กษาคน้ควา้แบบอิสระเร่ือง  พฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าของพนกังานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จงัหวดัล าพูน ผลการศึกษาพบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ ระหวา่ง 26 - 30 ปี มีการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญา
ตรี มีสถานภาพโสด มีรายไดต่้อเดือน 5,000– 10,000 บาท มีรายไดอ่ื้นๆ ต ่ากวา่ 5,000 บาท เป็น
พนกังานรายเดือน มีระยะเวลาท่ีท างานในเขตนิคมอุตสาหกรรมล าพูน1 – 3 ปี มีจ  านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 4 – 5 คน ดา้นพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าพบวา่สินคา้ท่ีไดซ้ื้อในคร้ังล่าสุดคือ
โทรทศัน์ โดยสินคา้ท่ีได้ซ้ือในคร้ังล่าสุดยี่ห้อ พานาโซนิค โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีซ้ือเพราะ
จ าเป็นตอ้งใชแ้ละยงัไม่เคยมี มีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง และรับผิดชอบ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือดว้ย
ตนเองเช่นกนั วนัและเวลาท่ีซ้ือไม่แน่นอน ส าหรับลกัษณะของร้านค้าท่ีจะเข้าไปเลือกซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจะเลือกร้านคา้ท่ีมีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย โดยจะเลือกซ้ือจากห้างสรรพสินคา้ ใน
การซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าแต่ละคร้ังมีค่าใชจ่้ายคร้ังละมากกวา่ 10,000 บาท ส่ิงแรกท่ีพิจารณาคือ ราคา 
รองลงมาคือประโยชน์ใชส้อย มีการศึกษาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือ โดยท าการคน้หาขอ้มูลจาก 
แผ่นพบั ใบปลิว ในการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้ามีวิธีการช าระเงินแบบใช้เงินสดและภายหลงัการซ้ือ
เคร่ืองใหม่จะเก็บเคร่ืองเก่าไวส้ ารองใช้ ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามจะเกิดความรู้สึกพอใจ
หลงัจากท่ีซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า จะเฉยๆ ท่ีจะแนะน าให้เพื่อนหรือคนรู้จกัซ้ือ หลงัจากท่ีตนเองไดซ้ื้อ
ใชม้าแลว้ และมีแผนท่ีซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าอีกในอนาคต โดยในอนาคตจะซ้ือชุดโฮมเธียเตอร์ และ
ตั้งใจจะซ้ือยีห่อ้โซน่ี ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกปัจจยัมีผลในระดบัมาก เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในแต่ละดา้นจ าแนกไดด้งัน้ี ปัจจยั
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ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีมีการรับประกนั ดา้นราคาให้
ความส าคญัแก่ ระดบัราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า ด้านการจดัจ าหน่ายให้
ความส าคญัแก่ การเดินทางสะดวก และมีท่ีจอดรถ และดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญัแก่ 
พนกังานขายในร้านมีความสุภาพ อ่อนโยน 
 วิภาวดี ณ เชียงใหม่ (2549) ได้ศึกษาค้นควา้แบบอิสระเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของลูกคา้บริษทั เชียงใหม่ สยามทีวี จ  ากดั ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26-35 ปี สถาณภาพอยูด่ว้ยกนัหรือสมรสเป็นพนกังานบริษทัหรือห้าง
ร้านเอกชน จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-20,000 บาท/เดือน ส่วนใหญ่เคยซ้ือ
สินคา้หมวดเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในบา้น และวนัท่ีตอบแบบสอบถามไดซ้ื้อโทรทศัน์ จ  านวนมากท่ีสุด 
รองลงมาคือเคร่ืองซักผา้ กล้องถ่ายรูปดิจิตอล หรือกล้องบันทึกภาพวิดีโอ ตามล าดับ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือโทรทศัน์จอแบนยี่ห้อ SONY ขนาด 21 น้ิว ซ้ือกลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยี่ห้อ 
SONY ขนาด 6.0 ลา้นพิกเซล กลอ้งบนัทึกภาพวิดีโอยี่ห้อ SONY แบบใชแ้ผน่ DVD ซ้ือเคร่ืองซกั
ผา้สองถงัก่ึงอตัโนมติัยี่ห้อ TOSHIBA ขนาด 7 กิโลกรัมใบปลิวจะเป็นส่ือโฆษณาท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้ามากท่ีสุด ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าดว้ยตนเอง มีช่วงฤดูกาล
ซ้ือไม่แน่นอน ซ้ือในวนัเสาร์อาทิตย ์เวลา 13.01-17.00 น. ซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 1 คร้ังต่อปี เหตุผลใน
การซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าเน่ืองจากมีบริการขนส่งและติดตั้ง ผูต้อบแบบสอบถามช าระค่าสินคา้เป็นเงิน
สดมากท่ีสุด ลูกคา้มีแหล่งอ่ืนในการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าคือ บริษทั นิยมพานิช จ ากดั ปัจจยัส่วน
ประสมทางการคา้ปลีก และปัจจยัยอ่ยดา้นต่างๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าตามล าดบั 
คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ สินคา้มีระยะเวลารับประกนั ดา้นสถานท่ี จดัโชวสิ์นคา้เป็นระเบียบ สะดวกใน
การเลือกซ้ือสินค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด พนักงานตอบค าถามได้ชัดเจนถูกตอ้ง ด้านราคา 
มีโปรแกรมผอ่นช าระอตัราดอกเบ้ีย 0% และดา้นบุคลิกของร้านคา้ พนกังานขายมีบุคลิกดี สุขภาพ 
อธัยาศยัดี 
 สุพตัรา  จุฑาวจิิตรธรรม (2541) ไดศึ้กษาคน้ควา้แบบอิสระเร่ือง พฤติกรรมการบริโภค
สินคา้เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภค
จะนิยมซ้ือสินคา้จากร้านจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ท่ีมีการรับประกนัสินคา้และบริการหลงัการขาย  
มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายในราคาถูก โดยพฤติกรรมในการเลือกซ้ือจะมีการศึกษาคุณสมบติั และ
วางแผนการซ้ือสินคา้ก่อนล่วงหนา้ เน่ืองจากสินคา้มีราคาแพง และเป็นสินคา้ท่ีมีระยะเวลาการใช้
งานได้นาน การช าระค่าสินค้า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกท่ีจะช าระค่าสินค้าเป็นเงินสดมากกว่า 
ส าหรับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่การโฆษณา ตรายี่ห้อของสินคา้และ
ราคาสินคา้ โดยส่ือโฆษณาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือส่ือโทรทศัน์ เน่ืองจากเป็นส่ือ
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ท่ีสามารถกระจายไดก้วา้งขวาง เขา้ถึงและครอบคลุมผูบ้ริโภคทุกกลุ่ม แต่อย่างไรก็ดีส่ือโฆษณา 
แต่ละชนิด เช่น นิตยสารแผน่พบั และวิทยุ ก็จะส่งผลต่อผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัไปตาม
ตวัแปรดา้นเพศ อายุ และระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค ในส่วนของราคาสินคา้เคร่ืองใช้ไฟฟ้าเป็น
ปัจจยัท่ีส าคญัประการหน่ึงในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือ
สินคา้เพิ่มข้ึนหากราคาสินคา้ลดลง แมว้่าจะมีสินคา้ชนิดนั้นอยู่แลว้ก็ตาม และจะซ้ือสินคา้ลดลง 
หรือชะลอการซ้ือสินค้าหากราคาของสินคา้เพิ่มสูงข้ึน ทั้งน้ีเม่ือพิจารณาถึงชนิดของสินค้าท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือเพิ่มเติม ประการหน่ึงท่ีน่าสนใจก็คือ นอกจากการท่ีผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าแต่ละชนิดเพื่ออ านวยความสะดวกในชีวิตประจ าวนัแลว้ ยงัมีความตอ้งการสินค้า
ประเภทส่ือบนัเทิงทั้งหลาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการเฉพาะตนเองของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลใน
ครอบครัว ซ่ึงอาจมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัออกไป นอกจากน้ีความตอ้งการในการซ้ือสินคา้ยงั
เป็นผลมาจากกระแสนิยม เพื่อใหไ้ดรั้บการยอมรับจากกลุ่มสังคมอีกดว้ย 



 

บทที ่3 

วธีิการศึกษา 
 
 

 ในการศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน 
เป็นการวิจยัแบบสุ่ม โดยการเก็บขอ้มูลซ่ึงใช้แบบสอบถามท่ีกลุ่มตวัอย่างสามารถกรอกได้ด้วย
ตนเอง มีจุดมุ่งหมายเพื่อมุ่งเน้นศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน เพื่อ
ศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน ตลอดจน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี และเพื่อให้การด าเนินการวิจยัน าไปสู่ค าตอบตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้
ผูว้จิยัไดด้ าเนินการดงัต่อไปน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
 3. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 ขอบเขตเนือ้หา 
 การศึกษาคร้ังน้ีไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ในครัวเรือนของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรีจากแหล่งจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนในจงัหวดั
สระบุรี โดยศึกษาในเร่ือง ลกัษณะของผูบ้ริโภค สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ เหตุผลในการซ้ือ ผูท่ี้มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ โอกาสในการซ้ือ ช่องทางหรือแหล่งท่ีซ้ือ และขั้นตอนในการตดัสินใจ
ซ้ือ ซ่ึงจะศึกษาจากประชากรกลุ่มตวัอยา่งท่ีผา่นการคดัเลือกจ านวน 400 คน 
 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ีคือ กลุ่มผูบ้ริโภคเพศหญิงและชาย สัญชาติไทย และมีช่ือ
อยู่ในทะเบียนบา้น ในเขตจงัหวดัสระบุรี จ  านวน 620,454 คน (กรมการปกครอง, ขอ้มูลสถิติ
เก่ียวกบัจ านวนประชากรใน จงัหวดัสระบุรี ณ เดือนธนัวาคม 2554 : ออนไลน์) 
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1.1 การเลอืกขนาดตัวอย่าง 
  ในการศึกษาคร้ังน้ี ก าหนดขนาดตวัอยา่งจ านวน 400 ราย ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยั
อยูใ่นจงัหวดัสระบุรี โดยจะก าหนดกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาโดยใชว้ธีิการสุ่มแบบบงัเอิญ  
โดยเลือกสถานท่ีในการเก็บขอ้มูล ในทุกอ าเภอ ของจงัหวดัสระบุรี โดยก าหนดขนาดตวัอย่างท่ี
ความเช่ือมัน่ 95% และให้มีความผิดพลาดไดไ้ม่เกิน 5% โดยใชสู้ตรการค านวณจากสูตรของ Taro 
Yamane (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธ์ิ, 2540: 70) จากจ านวนประชากรทั้งส้ิน 620,454 คน ดงัน้ี 
 

จากสูตร         n   =     N        

                                1+N (e)2 

เม่ือ  n     =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  N    =   ขนาดของประชากร 

  e    =   ค่าความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่ง  

 

แทนค่าตามสูตรไดผ้ลดงัน้ี                   n      =            620,454    
             1+620,454 (0.05)² 

                                                                      =            399.74 
 

1.2 วธีิการคัดเลอืกตัวอย่าง 
  การศึกษาคร้ังน้ี ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling)  
จากประชากรใน 13 อ าเภอ ของพื้นท่ีจงัหวดัสระบุรี และก าหนดขนาดตวัอยา่งตามสัดส่วน 
ของประชากรแต่ละอ าเภอ ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 



30 

ตารางท่ี 3.1 แสดงจ านวนกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสัดส่วนประชากรในแต่ละอ าเภอในพื้นท่ี 
 จงัหวดัสระบุรี 
 

จังหวดั/อ าเภอ/ต าบล รวม เฉลีย่ 

จังหวดัสระบุรี 620,454   

อ าเภอเมืองสระบุรี 43,333                      42  
อ าเภอแก่งคอย 65,580                      63  
อ าเภอหนองแค 62,767                      61  
อ าเภอวหิารแดง 31,390                      30  
อ าเภอหนองแซง 12,782                      12  
อ าเภอบา้นหมอ 31,087                      30  
อ าเภอดอนพุด 2,026                        2  
อ าเภอหนองโดน 11,437                      11  
อ าเภอพระพุทธบาท 23,152                      22  
อ าเภอเสาไห้ 21,577                      21  
อ าเภอมวกเหล็ก 46,643                      45  
อ าเภอวงัม่วง 10,889                      11  
อ าเภอเฉลิมพระเกียรติ 25,811                      25  

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (รายละเอียดในภาคผนวก) 
ซ่ึงเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากพฤติกรรม และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของประชากรในจงัหวดัสระบุรี โดยมีเน้ือหาของค าถาม 3 ส่วน 
ดงัต่อไปน้ี 
 ส่วนที ่1 ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
การศึกษา รายไดต่้อเดือน สถานะภาพ ขนาดครัวเรือน ท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงเป็นแบบสอบถาม
แบบเลือกตอบ (check list) จ  านวน 8 ขอ้ 
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 ส่วนที ่2 ค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ี
จังหวดัสระบุรี  ท่ีซ้ือสินค้าประเภทเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน  ซ่ึงเป็นแบบสอบถามแบบ
เลือกตอบ (check list) จ  านวน 8 ขอ้ 
 ส่วนที ่3 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ประเภทเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในพื้นท่ีจงัหวดัสระบุรี  ซ่ึงเป็น
ค าถามในลกัษณะ interval scale ท่ีมีมาตรวดั 5 ระดบั (five-Lickert’s scale) คือ เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
เห็นดว้ยมาก เห็นดว้ยปานกลาง เห็นดว้ยนอ้ย เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด โดย 1 หมายความวา่ เห็นดว้ยนอ้ย
ท่ีสุด และ 5 หมายความวา่เห็นดว้ยมากท่ีสุด จ านวน 26 ขอ้ 
 เกณฑ์การให้คะแนนและแปลผล 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้ าหนดการใหค้ะแนนส าหรับค าถามส่วนท่ี 3 ดงัน้ี 
 เห็นดว้ยมากท่ีสุด ใหค้ะแนน 5 
 เห็นดว้ยมาก  ใหค้ะแนน 4 
 เห็นดว้ยปานกลาง ใหค้ะแนน 3 
 เห็นดว้ยนอ้ย ใหค้ะแนน 2 
 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด ใหค้ะแนน 1 
 และก าหนดการแปลผล โดยใชสู้ตรการค านวณ     

อตัรภาคชั้น =    ค่าพิสัย / จ  านวนชั้น 

                   ค่าพิสัย        =    จ  านวนชั้นคะแนนสูงสุด  -  คะแนนต ่าสุด        =      5 - 1         =     0.8 
                                              จ  านวนชั้น                                         4                  

 

ดงันั้นเกณฑ์แปลผลทศันคติ มีดงัน้ี 
ค่าคะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ปัจจยัในขอ้ค าถามมีความส าคญัต่อ 
  การตดัสินในซ้ือระดบัมากท่ีสุด 
ค่าคะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ปัจจยัในขอ้ค าถามมีความส าคญัต่อ 
  การตดัสินในซ้ือระดบัมาก 
ค่าคะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ปัจจยัในขอ้ค าถามมีความส าคญัต่อ 
  การตดัสินในซ้ือระดบัปานกลาง 
ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ปัจจยัในขอ้ค าถามมีความส าคญัต่อ 
  การตดัสินในซ้ือระดบันอ้ย 
ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ปัจจยัในขอ้ค าถามมีความส าคญัต่อ 
  การตดัสินในซ้ือระดบันอ้ยท่ีสุด 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ขอ้มูลท่ีในการศึกษาคร้ังน้ีสามารถจ าแนกตามประเภทและแหล่งการการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลไดเ้ป็น 2 แหล่ง ดงัน้ี 
 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บ 
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นจงัหวดัสระบุรี จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชท้ั้งหมด  
400 ราย โดยจะท าการแจกแบบสอบถามในหา้งสรรพสินคา้ และร้านคา้ต่างๆในจงัหวดัสระบุรี 
 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาข้อมูลในรูปแบบเอกสารจาก
แหล่งขอ้มูลต่าง ๆ เช่น เอกสาร หนงัสือ บทความ วารสาร ส่ิงตีพิมพ ์และเอกสารงานวจิยัอ่ืน ๆ  
ท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ท าการรวบรวมแบบสอบถามพร้อมกบัตรวจสอบความสมบูรณ์ และแปลงขอ้มูลเพื่อ
เขา้รหสัโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปในการประมวลผลและหาค่าสถิติต่างๆ ซ่ึงสถิติท่ีใชใ้น 
การวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ 
 ส่วนที ่1 คือ ขอ้มูลส่วนบุคคล เช่น เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน  
สถานะภาพ ขนาดครัวเรือน และท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยั ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 
 ส่วนที ่2 คือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน  
ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และร้อยละ  
(Percentage) 
 ส่วนที ่3 คือ ปัจจยัทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชป้ระกอบการพิจารณาในการเลือกซ้ือ 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการหาค่าเฉล่ีย และ 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 ส่วนที ่4 คือ สถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ T-test  ค่าสถิติ One Way ANOVA  
และ Chi-Square  



 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดค้  านวณหาจ านวนของกลุ่ม
ตวัอย่าง ในระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดข้นาดตวัอย่าง 400 ชุด ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลผูว้ิจยัขอ
น าเสนอในรูปตารางประกอบความเรียงตามล าดบัดงัน้ี 
 ตอนที ่1 สถานภาพของประชากรหรือกลุ่มตวัอยา่ง 
  1.1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
  1.2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
   ในครัวเรือน 
  1.3 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใช ้
   ในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน 
 ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามสมมุติฐาน 
 
 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนัในการแปลความหมายของการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัได้
ก าหนดสัญลกัษณ์ต่างๆ ในการแปลความหมายดงัน้ี   
 
   แทน ค่าเฉล่ีย  
 SD แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 N แทน จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
 Sig แทน ค่าสถิติแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 t  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution  
 F  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
 2 แทน ค่าไคสแควร์ 
 * แทน แสดงสัญลกัษณ์ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตอนที ่1 สถานภาพของประชากรหรือกลุ่มตัวอย่าง 
 
 1.1 ข้อมูลทัว่ไปและลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปและลกัษณะส่วนบุคคลโดยแสดงเป็นการแจกแจง

ความถ่ี และร้อยละ ผลปรากฏดงัตาราง 

ตารางท่ี 4.1  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

  จ  านวน ร้อยละ 
เพศ    
 ชาย 203 50.75 
 หญิง 197 49.35 
 รวม 400 100.00 
อาย ุ    
 นอ้ยกวา่ 20 ปี 39 9.75 
 21 - 30 ปี 107 26.75 
 31 - 40 ปี 142 35.50 
 31 - 40 ปี 142 35.50 
 41 - 50 ปี 72 18.00 
 51 - 60 ปี 31 7.75 
 มากกวา่ 60 ปี 9 2.25 
 รวม 400 100.00 
ระดบัการศึกษา    
 ต  ่ากวา่ ม.6 67 16.75 
 ม.6/ ป.ว.ช. 80 20.00 
 อนุปริญญา/ ป.ว.ส. 86 21.50 
 ปริญญาตรี 143 35.75 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 24 6.00 
 รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

   

  จ  านวน ร้อยละ 
อาชีพ    
 นกัเรียน นิสิต 

นกัศึกษา 
26 7.25 

 พนกังานบริษทัเอกชน 264 41.00 
 ขา้ราชการ 56 14.00 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ 20 5.00 
 รับจา้งทัว่ไป 65 16.25 
 ธุรกิจส่วนตวั 41 10.25 
 เกษตรกร 8 2.00 
 แม่บา้น 17 4.25 
 รวม 400 100.00 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    
 ต  ่ากวา่ 5,000 บาท 41 10.25 
 5,001 - 10,000 บาท 74 18.50 
 10,001- 15,000 บาท 77 19.25 
 15,001- 20,000 บาท 74 18.50 
 20,001- 25,000 บาท 52 13.00 
 มากกวา่ 25,000 บาท 82 20.50 
 รวม 400 100.00 
สถานะภาพการ
สมรส 

   

 โสด 181 45.25 
 สมรส 200 50.00 
 หมา้ย/หยา่ร้าง 19 4.75 
 รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

   

  จ  านวน ร้อยละ 
ขนาดครัวเรือน    
 1 – 2 คน 57 14.25 
 3 – 4 คน 208 52.00 
 5 – 6 คน 89 22.25 
 6 – 7 คน 31 7.75 
 มากกวา่ 8 คน 15 3.75 
 รวม 400 100.00 
ต าแหน่งท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยั   
 อ าเภอเมือง 179 44.75 
 อ าเภอรอบนอก 221 55.25 
 รวม 400 100.00 

 
  จากตารางท่ี 4.1 สามารถอธิบายขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีใช้เป็น
กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
  เพศ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชาย  คิดเป็นร้อยละ 50.75 และมีเพศหญิง คิดเป็น  
ร้อยละ 49.25 
  อายุ พบวา่ ส่วนใหญ่มีอาย ุ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.50 รองลงมา คือ อายุ 21-30 
ปี คิดเป็นร้อยละ 26.75 และนอ้ยท่ีสุดคืออายมุากกวา่ 60 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.25 
  ระดับการศึกษา พบวา่ มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 35.75 
รองลงมา คือ อนุปริญญา/ป.ว.ส. คิดเป็นร้อยละ 21.50 และน้อยท่ีสุดคือสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็น
ร้อยละ 6.00 
  อาชีพ พบว่า มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มากท่ีสุด ร้อยละ 41.00 รองลงมามี
อาชีพรับจา้งทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 16.00 และนอ้ยท่ีสุดคือ เกษตรกร คิดเป็น ร้อยละ 2.00 
  รายได้เฉลีย่ต่อเดือน พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 25,000 บาท มากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 20.50 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 19.25 และ 
นอ้ยท่ีสุดคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 10.25 
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  สถานภาพ พบว่า สมรส มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมา โสด คิดเป็น
ร้อยละ 45.25 และนอ้ยท่ีสุดคือ หมา้ย/หยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 4.75 
  ขนาดครัวเรือน พบวา่ ขนาดครัวเรือนจ านวน  3 – 4 คน มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 
52.00 รองลงมามีขนาดครัวเรือน 5 - 6 คน คิดเป็นร้อยละ 22.25 และนอ้ยท่ีสุดคือขนาดครัวเรือน
มากกวา่ 8 คน คิดเป็นร้อยละ3.75 
  ต าแหน่งทีต่ั้งของทีอ่ยู่อาศัย พบวา่อาศยัอยูอ่  าเภอรอบนอกมากท่ีสุด คิดเป็น 
ร้อยละ 55.25 และอาศยัในอ าเภอเมือง คิดเป็นร้อยละ 44.75 
 1.2 ข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน 
  การวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนโดยแสดงเป็น 
การแจกแจงความถ่ี และร้อยละ ผลปรากฏดงัตาราง 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งตามพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 ในครัวเรือน 
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน จ านวน ร้อยละ 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ   
 ตดัสินใจดว้ยตวัเอง  173 43.25 
 การชกัชวนจากตวัแทนขาย      27 6.75 
 เพื่อน 26 6.50 
 คนในครอบครัว 172 43.00 
 อ่ืนๆ 2 0.50 

 รวม 400 100.00 
สถานท่ีซ้ือ   
 ร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าทัว่ไป 141 35.25 
 ซุปเปอร์เซ็นเตอร์  เช่น บ๊ิกซี โลตสั คาร์ฟูร์ 113 28.25 
 ตวัแทนขายตรง 29 7.25 
 หา้งสรรพสินคา้ 83 20.75 
 ร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่ง เช่น แมค็โคร เพาเวอร์บาย Home Pro   34 8.50 

 รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.2  (ต่อ) 
 

  

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน จ านวน ร้อยละ 
ปัจจยัดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย   
 พื้นท่ีกวา้งขวาง   19 4.75 
 เดินทางสะดวก 54 13.50 
 ขายสินคา้ราคาถูก 68 17.00 
 มีพนกังานช่วยแนะน าสินคา้   67 16.75 
 บริการขนส่งและบริการติดตั้ง 50 12.50 
 บริการผอ่นช าระรายเดือน 55 13.75 
 สินคา้หลากหลายชนิดใหเ้ลือกซ้ือ       87 21.75 

 รวม 400 100.00 
การซ้ือมีการวางแผนไวก่้อนหรือไม่   
 มี   341 85.25 
 ไม่มี 59 14.75 

 รวม 400 100.00 
การซ้ือมีการศึกษาคุณสมบติัของสินคา้ และเปรียบเทียบกนัหรือไม่  
 ตอ้งศึกษาและเปรียบเทียบก่อน 347 86.75 
 ไม่เคยศึกษาเลย 53 13.25 

 รวม 400 100.00 
คุณสมบติัของสินคา้   
 ประหยดัพลงังานไฟฟ้าและปลอดภยั   165 41.25 
 รูปร่างทนัสมยั 15 3.75 
 อายกุารใชง้านนาน 63 15.75 
 ใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้น 44 11.00 
 การรับประกนัการใชง้าน 64 16.00 
 มีศูนยรั์บซ่อม 28 7.00 
 บริการหลงัการขาย 16 4.00 
 อ่ืนๆ (ระบุ) 5 1.25 

 รวม 400 100.00 
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ตารางท่ี 4.2  (ต่อ) 
 

  

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน จ านวน ร้อยละ 
ส่ือโฆษณา   
 โทรทศัน์ 194 48.5 
 วทิย ุ 13 3.25 
 หนงัสือพิมพ ์ 31 7.75 
 นิตยสาร 12 3.00 
 แผน่พบั / ใบปลิว 54 13.50 
 อินเตอร์เน็ต 92 23.00 
 อ่ืนๆ 4 1.00 

 รวม 400 100.00 
วธีิการช าระเงิน   
 เงินสด/เช็ค 173 43.25 
 ผอ่นเป็นงวด 162 40.50 
 บตัรเครดิต 65 16.25 

 รวม 400 100.00 
 
  จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน
ของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน สรุปไดว้า่  
  บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน  มากท่ีสุด คือ 
ตดัสินใจดว้ยตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 43.25 รองลงมาคือ คนในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 43.00 และ
นอ้ยท่ีสุด คือ ส่ือ หนงัสือพิมพ ์และอินเตอร์เนต คิดเป็นร้อยละ 0.20 
  การตัดสินใจเลอืกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน จากสถานท่ีมากท่ีสุดคือ ร้านขาย
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าทัว่ไป  คิดเป็นร้อยละ 35.25 รองลงมาคือ ซุปเปอร์เซ็นเตอร์  เช่น บ๊ิกซี โลตสั คาร์ฟูร์ 
คิดเป็นร้อยละ 28.25 และนอ้ยท่ีสุด คือตวัแทนขายตรง คิดเป็นร้อยละ 7.25 
  การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนจากสถานที่จัดจ าหน่าย  พบว่า มาก
ท่ีสุด คือ สถานท่ีจดัจ าหน่าย ท่ีมีลกัษณะสินคา้หลากหลายชนิดให้เลือกซ้ือ  คิดเป็นร้อยละ 21.75   
รองลงมาคือ  สถานท่ีจดัจ าหน่ายท่ีขายสินคา้ราคาถูก คิดเป็นร้อยละ 17.00    และน้อยท่ีสุดคือ 
สถานท่ีจดัจ าหน่ายท่ีมีพื้นท่ีกวา้งขวาง คิดเป็นร้อยละ 4.75    
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  การวางแผนการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน พบวา่ มีการวางแผนการซ้ือไวก่้อน 
คิดเป็นร้อยละ 85.25    และ ไม่มีการวางแผนการซ้ือไวก่้อน คิดเป็นร้อยละ 14.75 
  การศึกษาคุณสมบัติของสินค้า และเปรียบเทียบการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน
แต่ละชนิด พบวา่ศึกษาและเปรียบเทียบก่อน คิดเป็นร้อยละ 86.75 และ ไม่เคยศึกษาเลย คิดเป็น 
ร้อยละ 13.25 
  คุณสมบัติของสินค้าที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน พบว่า 
มากท่ีสุด คือ ประหยดัพลังงานไฟฟ้าและปลอดภยั  คิดเป็นร้อยละ 41.25  รองลงมาคือ  
การรับประกนัการใชง้าน คิดเป็นร้อยละ 16.00   และนอ้ยท่ีสุดคือ สินคา้ท่ีมีเทคโนโลยีล ้ าหนา้, 
สินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการและคุม้ค่า, ถูกทุกขอ้ คิดเป็นร้อยละ 1.25   
  ส่ือโฆษณาชนิดใดที่ให้ข้อมูลในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน พบวา่ 
มากท่ีสุด คือโทรทศัน์ คิดเป็นร้อยละ 48.50 รองลงมาคือ อินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 23.00 และ
นอ้ยท่ีสุดคือตวัแทนขาย, เพื่อนแนะน า คิดเป็นร้อยละ 1.00   
  วิธีการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน   พบวา่ มากท่ีสุด คือ เงินสด / เช็ค  คิดเป็น
ร้อยละ 43.25 รองลงมาคือ ผอ่นเป็นงวด คิดเป็นร้อยละ 40.50 และนอ้ยท่ีสุดคือ บตัรเครดิต คิดเป็น
ร้อยละ 16.25 
 1.3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ ผู้บ ริโภคใ ช้ในการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน 
  การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใช้ประกอบการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนโดยแสดงเป็นค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
ผลปรากฏ ดงัตาราง 
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ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใช ้
 ในการตดัสินใจซ้ือใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน โดยภาพรวม 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน 

N = 400 

X S.D. การแปลผล 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

ปัจจยัทางดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

4.32 

4.18 

3.97 

3.93 

.733 

.843 

.900 

.918 

มากท่ีสุด 

มาก 

มาก 

มาก 

ภาพรวม 4.10 .846 มาก 

 
  จากตารางท่ี 4.3 กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
โดยภาพรวมมีความส าคญัต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( X = 4.10) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ( X = 4.32)  และอยู่
ในระดบัมาก โดยเรียงจากค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย คือ ปัจจยัทางดา้นราคา ( X = 4.18) ปัจจยัดา้น
การจดัจ าหน่าย  ( X = 3.97)   ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ( X = 3.93) 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้น 
 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ดา้นผลิตภณัฑ์ N = 400 
 X S.D. การแปลผล 
1. ตรายีห่้อสินคา้เป็นท่ีรู้จกัเช่ือถือได้ 4.41 .626 มากท่ีสุด 
2. สินคา้มีคุณภาพ 4.59 .627 มากท่ีสุด 
3. สินคา้มีความทนัสมยั 4.06 .789 มาก 
4. ความสวยงาม เช่น รูปทรง สี 3.94 .829 มาก 
5. มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลายประเภท 4.08 .831 มาก 
6. ความง่ายในการใชง้าน 4.29 .763 มากท่ีสุด 
7. ความประหยดัไฟของตวัสินคา้ 4.44 .789 มากท่ีสุด 
8. ความคงทน ทนทานในการใชง้าน 4.53 .725 มากท่ีสุด 
9. สินคา้สามารถซ่อมแซมได ้ 4.34 .689 มากท่ีสุด 
10.มีการรับประกนัสินคา้ 4.50 .660 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.32 .733 มากท่ีสุด 
  
  จากตารางท่ี 4.4 กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยภาพรวมมี
ความส าคญัต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.32) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ สินคา้มีคุณภาพ ( X = 4.59)  ความคงทน ทนทานใน
การใช(้ X = 4.53)   มีการรับประกนัสินคา้มี( X = 4.50) ความประหยดัไฟของตวั( X = 4.44) ตรา
ยี่ห้อสินคา้เป็นท่ีรู้จกัเช่ือถือได้ ( X = 4.41)  สินคา้สามารถซ่อมแซมได ้ ( X = 4.34) ความง่ายใน 
การใชง้าน ( X = 4.29) รองลงมามีความส าคญัในระดบัมากคือ มีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลายประเภท 
( X = 4.08) สินคา้มีความทนัสมยั ( X = 4.06) ความสวยงาม เช่น รูปทรง สี  ( X = 4.94) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชใ้น 
 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ดา้นราคา 
 

ดา้นราคา 
N = 400 

X S.D. การแปลผล 
1. ระดบัราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 
2. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 
3. การใหส่้วนลดเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ 
4. มีวธีิการช าระเงินหลายแบบ เช่น เงินสด บตัรเครดิต 
5. สามารถต่อรองราคาได ้

4.19 
4.33 
4.14 
4.10 
4.14 

.801 

.752 

.847 

.909 

.907 

มาก 
มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 
มาก 

ภาพรวม 4.18 .843 มาก 

  
  จากตารางท่ี 4.5 กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านราคาโดยภาพรวมมี
ความส าคญัต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก  ( X = 4.18)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ( X = 4.33)  
รองลงมามีความส าคญัในระดบัมาก คือ ระดบัราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน ( X = 4.19)  สามารถต่อรองราคา
ได ้( X = 4.14)  การใหส่้วนลดเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้  ( X = 4.19)  มีวิธีการช าระเงินหลายแบบ เช่น 
เงินสด บตัรเครดิต ( X = 4.10)  ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใช ้
 ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
N = 400 

  S.D. การแปลผล 
1. มีตวัแทนหลายสาขา ครอบคลุมทุกพื้นท่ี 
2.  ท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่นยา่นชุมชนใกลบ้า้น/ท่ีท างาน 
3. มีการจดัวางสินคา้ภายในร้านอยา่งเป็นระเบียบ สวยงาม 
สะดวก น่าสนใจ 
4. มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นลูกคา้ 
5. การเดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ 
6. ระยะการใหบ้ริการ เช่น ปิดดึกกวา่ร้านอ่ืน 

4.02 
4.00 
3.97 

 
4.21 
4.01 
3.60 

.884 

.913 

.903 
 

.880 

.850 

.975 

มาก 
มาก 
มาก 

 
มาก 
มาก 
มาก 

ภาพรวม 3.97 .900 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.6 กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดย
ภาพรวมมีความส าคญัต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.97)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในระดบัมาก  คือ มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นลูกคา้ ( X = 4.21)  
มีตวัแทนหลายสาขา ครอบคลุมทุกพื้นท่ี ( X = 4.02)  การเดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ  
( X = 4.01)  ท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่นยา่นชุมชนใกลบ้า้น/ท่ีท างาน ( X = 4.00)  มีการจดัวางสินคา้ภายใน
ร้านอย่างเป็นระเบียบ ( X = 3.97)  ระยะการให้บริการ เช่น ปิดดึกกว่าร้านอ่ืน ( X = 3.60)  
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชใ้น 
 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ดา้นการส่งเสริมการขาย 
 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 
N = 400 

  S.D. การแปลผล 
1. มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น การลด การแลก การ
แจก ของแถม 
2. มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ 
3. มีการจดัท าเอกสารแผน่พบัใบปลิว ท่ีใหข้อ้มูลเก่ียวกบั
คุณสมบติัและราคาของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
4. มีพนกังานขายท่ีใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ 
5. การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมทางสังคม เช่น การกุศล 
งานกีฬา 

4.16 
 

3.90 
3.87 

 
4.08 
3.62 

.907 
 

.853 

.865 
 

.854 
1.114 

มาก 
 

มาก 
มาก 

 
มาก 
มาก 

ภาพรวม 3.93 .918 มาก 

 
  จากตารางท่ี 4.7 กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
โดยภาพรวมมีความส าคญัต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( X = 3.93)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในระดบัมากคือ มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น การลด การแลก 
การแจก ของแถม ( X = 4.16)    มีพนกังานขายท่ีใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ ( X = 4.08)  มีการโฆษณา
ผา่นส่ือต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ  ( X = 3.90) มีการจดัท าเอกสารแผน่พบัใบปลิว ท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบั
คุณสมบติั ( X = 3.87)  การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมทางสังคม เช่น การกุศล งานกีฬา  ( X = 3.62)  
ตามล าดบั 
 

ตอนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมุติฐาน 
 
 สมมุติฐานข้อที่ 1. ลักษณะส่วนบุคคลที่แตกต่างมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของผู้บริโภคในจังหวดัสระบุรี 
 การวิ เคราะห์ลักษณะบุคคลท่ีแตกต่างมีความสัมพันธ์ ต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนโดยแสดงเป็นค่าไคสแควร์  และค่าสถิติแตกต่างอย่างมีนยัส าคญั .05  
ผลปรากฏ ดงัตาราง 
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 2.1.1 เพศมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.8 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน  
 ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน เพศ N = 400 2 Sig 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ ชาย 203 

10.259 .036* 
 หญิง 197 
สถานท่ีซ้ือ ชาย 203 

4.033 .327 
 หญิง 197 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย ชาย 203 

5.209 .517 
 หญิง 197 
การวางแผนการซ้ือสินคา้ ชาย 203 

0.300 .584 
 หญิง 197 
การศึกษาคุณสมบติัของสินคา้  ชาย 203 

1.465 .226 
และเปรียบเทียบ หญิง 197 
คุณสมบติัของสินคา้ ชาย 203 

10.424 .166 
 หญิง 197 
ส่ือโฆษณา ชาย 203 

2.582 .859 
 หญิง 197 
วธีิการซ้ือ ชาย 203 

1.208 .546  หญิง 197 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
  จากตาราง 4.8 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน พบวา่ เพศมีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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  2.1.2 อายมีุความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ของ 
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.9 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน  
 ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

อาย ุ N = 400 2 Sig 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ < 20 ปี 39 

79.646 .000* 

 21-30 ปี 107 
 31-40 ปี 142 
 41-50 ปี 72 
 51-40 ปี 31 
 >60 ปี 9 
สถานท่ีซ้ือ < 20 ปี 39 

29.329 .061 

 21-30 ปี 107 
 31-40 ปี 142 
 41-50 ปี 72 
 51-40 ปี 31 
 >60 ปี 9 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย < 20 ปี 39 

55.32 .003* 

 21-30 ปี 107 
 31-40 ปี 142 
 41-50 ปี 72 
 51-40 ปี 31 
 >60 ปี 9 
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ตารางท่ี 4.9  (ต่อ) 
 

    

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

อาย ุ N = 400 2 Sig 

การวางแผนการซ้ือ < 20 ปี 39 

2.676 .750 

 21-30 ปี 107 
 31-40 ปี 142 
 41-50 ปี 72 
 51-40 ปี 31 
 >60 ปี 9 
การศึกษาคุณสมบติัของสินคา้ < 20 ปี 39 

23.37 .000* 

 21-30 ปี 107 
 31-40 ปี 142 
 41-50 ปี 72 
 51-40 ปี 31 
 >60 ปี 9 
คุณสมบติัของสินคา้ < 20 ปี 39 

54.24 .020* 

 21-30 ปี 107 
 31-40 ปี 142 
 41-50 ปี 72 
 51-40 ปี 31 
 >60 ปี 9 
ส่ือโฆษณา < 20 ปี 39 

50.455 .011* 

 21-30 ปี 107 
 31-40 ปี 142 
 41-50 ปี 72 
 51-40 ปี 31 
 >60 ปี 9 
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ตารางท่ี 4.9  (ต่อ) 
 

    

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

อาย ุ N = 400 2 Sig 

วธีิการซ้ือ < 20 ปี 39 

21.129 .020* 

 21-30 ปี 107 
 31-40 ปี 142 
 41-50 ปี 72 
 51-40 ปี 31 
 >60 ปี 9 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
   จากตาราง 4.9 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายุกบัพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ สถานท่ีจดั
จ าหน่าย การศึกษาคุณสมบติัของสินคา้  คุณสมบติัของสินคา้  ส่ือโฆษณา และวิธีการซ้ือ อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  2.1.3 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน 
ครัวเรือนของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.10 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 ในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ระดบัการศึกษา N = 400 2 Sig 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ ต ่ากวา่ ม.6 67 

37.319 .002* 
 ม.6/ ป.ว.ช. 80 
 อนุปริญญา/ ป.ว.ส. 86 
 ปริญญาตรี 143 
 สูงกวา่ปริญญาตรี  24 
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ)    

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ระดบัการศึกษา N = 400 2 Sig 
สถานท่ีซ้ือ ต ่ากวา่ ม.6 67 

13.733 .019* 
 ม.6/ ป.ว.ช. 80 
 อนุปริญญา/ ป.ว.ส. 86 
 ปริญญาตรี 143 
 สูงกวา่ปริญญาตรี  24 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่ ม.6 67 

52.442 .001* 
 ม.6/ ป.ว.ช. 80 
 อนุปริญญา/ ป.ว.ส. 86 
 สูงกวา่ปริญญาตรี  24 
การวางแผนการซ้ือ ต ่ากวา่ ม.6 67 

5.949 .203 
 ม.6/ ป.ว.ช. 80 
 อนุปริญญา/ ป.ว.ส. 86 
 ปริญญาตรี 143 
 สูงกวา่ปริญญาตรี  24 
การศึกษาคุณสมบติัของสินคา้ ต ่ากวา่ ม.6 67 

15.622 .004* 
 ม.6/ ป.ว.ช. 80 
 อนุปริญญา/ ป.ว.ส. 86 
 ปริญญาตรี 143 
 สูงกวา่ปริญญาตรี  24 
คุณสมบติัของสินคา้ ต ่ากวา่ ม.6 67 

35.327 .101 
 ม.6/ ป.ว.ช. 80 
 อนุปริญญา/ ป.ว.ส. 86 
 ปริญญาตรี 143 
 สูงกวา่ปริญญาตรี  24 
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ตารางท่ี 4.10   (ต่อ) 
 

 
   

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ระดบัการศึกษา N = 400 2 Sig 
ส่ือโฆษณา ต ่ากวา่ ม.6 67 

34.803 .071 
 ม.6/ ป.ว.ช. 80 
 อนุปริญญา/ ป.ว.ส. 86 
 ปริญญาตรี 143 
 สูงกวา่ปริญญาตรี  24 
วธีิการซ้ือ ต ่ากวา่ ม.6 67 

14.914 .061 
 ม.6/ ป.ว.ช. 80 
 อนุปริญญา/ ป.ว.ส. 86 
 ปริญญาตรี 143 
 สูงกวา่ปริญญาตรี  24 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   จากตาราง 4.10 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างระดับการศึกษากับ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน พบว่า ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการซ้ือ สถานท่ีซ้ือ สถานท่ีจดัจ าหน่าย การศึกษาคุณสมบติัและเปรียบเทียบสินคา้ อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  2.1.4 อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน  
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.11 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 ในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี  
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

อาชีพ N = 400 2 Sig 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา 29 
53.385 .010*  พนกังานบริษทัเอกชน 164 

 ขา้ราชการ 56 
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ตารางท่ี 4.11  (ต่อ) 
 

    

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

อาชีพ N = 400 2 Sig 

 พนกังานรัฐวสิาหกิจ         20   
 รับจา้งทัว่ไป                                                65 
 ธุรกิจส่วนตวั 41 
 เกษตรกร  8 
 แม่บา้น 17 
สถานท่ีซ้ือ นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา 29 

51.99 .014* 

 พนกังานบริษทัเอกชน 164 
 ขา้ราชการ 56 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ                 20 
 รับจา้งทัว่ไป                                                65 
 ธุรกิจส่วนตวั 41 
 เกษตรกร  8 
 แม่บา้น 17 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา 29 

73.18 .011* 

 พนกังานบริษทัเอกชน 164 
 ขา้ราชการ 56 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ                 20 
 รับจา้งทัว่ไป                                                65 
 ธุรกิจส่วนตวั 41 
 เกษตรกร  8 
 แม่บา้น 17 
การวางแผนการซ้ือ นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา 29 

15.80 .045* 
 พนกังานบริษทัเอกชน 164 
 ขา้ราชการ 56 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ                 20 
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ตารางท่ี 4.11  (ต่อ) 
 

    

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

อาชีพ N = 400 2 Sig 

 รับจา้งทัว่ไป                     65   
 ธุรกิจส่วนตวั 41   
 เกษตรกร  8   
 แม่บา้น 17   
การศึกษาคุณสมบติัและเปรียบเทียบ
สินคา้ 

นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา 29 

23.832 .002* 

พนกังานบริษทัเอกชน 164 
 ขา้ราชการ 56 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ                 20 
 รับจา้งทัว่ไป                                                65 
 ธุรกิจส่วนตวั 41 
 เกษตรกร  8 
 แม่บา้น 17 
คุณสมบติัของสินคา้ นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา 29 

65.917 .008* 

 พนกังานบริษทัเอกชน 164 
 ขา้ราชการ 56 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ                 20 
 รับจา้งทัว่ไป                                                65 
 ธุรกิจส่วนตวั 41 
 เกษตรกร  8 
 แม่บา้น 17 
ส่ือโฆษณา นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา 29 

70.043 .021* 
 พนกังานบริษทัเอกชน 164 
 ขา้ราชการ 56 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ                 20 
 รับจา้งทัว่ไป                                                65 
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ตารางท่ี 4.11  (ต่อ) 
 

    

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

อาชีพ N = 400 2 Sig 

 ธุรกิจส่วนตวั 41   
 เกษตรกร  8   
 แม่บา้น 17   
วธีิการซ้ือ นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา 29 

32.087 .007* 

 พนกังานบริษทัเอกชน 164 
 ขา้ราชการ 56 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ                 20 
 รับจา้งทัว่ไป                                                65 
 ธุรกิจส่วนตวั 41 
 เกษตรกร  8 
 แม่บา้น 17 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
   จากตาราง 4.11 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนพบว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมทุกด้าน คือบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการซ้ือ สถานท่ีซ้ือ สถานท่ีจดัจ าหน่าย การวางแผนการซ้ือ การศึกษาคุณสมบติัและ
เปรียบเทียบสินคา้ คุณสมบติัของสินคา้ ส่ือโฆษณา และวธีิการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
  2.1.5 รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน 
ครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
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ตารางท่ี 4.12 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 ในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

รายไดต่้อเดือน 
N = 400 2 Sig 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ ต ่ากวา่ 5,000 บาท                  41 

49.714 .000* 

 5,001-10,000 บาท 74 
 10,001-15,000 บาท 77 

 15,001-20,000 บาท 74 
 20,001-25,000 บาท 52 
 มากกวา่ 25,000 บาท 82 
สถานท่ีซ้ือ ต ่ากวา่ 5,000 บาท                  41 

24.159 .236 

 5,001-10,000 บาท 74 
 10,001-15,000 บาท 77 

 15,001-20,000 บาท 74 
 20,001-25,000 บาท 52 
 มากกวา่ 25,000 บาท 82 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย ต ่ากวา่ 5,000 บาท                  41 

0.047 .000* 

 5,001-10,000 บาท 74 
 10,001-15,000 บาท 77 

 15,001-20,000 บาท 74 
 20,001-25,000 บาท 52 
 มากกวา่ 25,000 บาท 82 
การวางแผนการซ้ือ ต ่ากวา่ 5,000 บาท                  41 

11.882 .036* 

 5,001-10,000 บาท 74 
 10,001-15,000 บาท 77 

 15,001-20,000 บาท 74 
 20,001-25,000 บาท 52 
 มากกวา่ 25,000 บาท 82 
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ตารางท่ี 4.12  (ต่อ) 
 

    

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

รายไดต่้อเดือน 
N = 400 2 Sig 

การศึกษาคุณสมบติัและเปรียบเทียบ
สินคา้ 

ต ่ากวา่ 5,000 บาท                  41 

26.017 .000* 

5,001-10,000 บาท 74 
 10,001-15,000 บาท 77 

 15,001-20,000 บาท 74 
 20,001-25,000 บาท 52 
 มากกวา่ 25,000 บาท 82 
คุณสมบติัของสินคา้ ต ่ากวา่ 5,000 บาท                  41 

43.198 .161 

 5,001-10,000 บาท 74 
 10,001-15,000 บาท 77 

 15,001-20,000 บาท 74 
 20,001-25,000 บาท 52 
 มากกวา่ 25,000 บาท 82 
ส่ือโฆษณา ต ่ากวา่ 5,000 บาท                  41 

43.499 .053 
 5,001-10,000 บาท 74 
 10,001-15,000 บาท 77 

 15,001-20,000 บาท 74 
 20,001-25,000 บาท 52   
 มากกวา่ 25,000 บาท 82 
วธีิการซ้ือ ต ่ากวา่ 5,000 บาท                  41 

32.042 .000* 

 5,001-10,000 บาท 74 
 10,001-15,000 บาท 77 

 15,001-20,000 บาท 74 
 20,001-25,000 บาท 52 
 มากกวา่ 25,000 บาท 82 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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   จากตาราง 4.12 ความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน พบวา่ รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย การวางแผนการซ้ือ การศึกษาคุณสมบติัและเปรียบเทียบสินคา้  และวิธีการซ้ือ 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  2.1.6 สถานะภาพการสมรสมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
ในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.13 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานะภาพการสมรสกบัการตดัสินใจซ้ือ 
  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

สถานะภาพการ
สมรส 

N = 400 2 Sig 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ โสด 181 

10.20 .000*  สมรส 200 
 หมา้ย/หยา่ร้าง 19 

สถานท่ีซ้ือ โสด 181 

5.943 .654  สมรส 200 
 หมา้ย/หยา่ร้าง 19 

สถานท่ีจดัจ าหน่าย โสด 181 

16.063 .188  สมรส 200 
 หมา้ย/หยา่ร้าง 19 

การวางแผนการซ้ือ โสด 181 

4.549 .103  สมรส 200 
 หมา้ย/หยา่ร้าง 19 

การศึกษาคุณสมบติัและเปรียบเทียบ
สินคา้ 

โสด 181 

0.574 .750 สมรส 200 
 หมา้ย/หยา่ร้าง 19 
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ตารางท่ี 4.13  (ต่อ) 
 

 
 

   

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

สถานะภาพการ
สมรส 

N = 400 2 Sig 

คุณสมบติัของสินคา้ โสด 181 

7.00 .935  สมรส 200 
 หมา้ย/หยา่ร้าง 19 

ส่ือโฆษณา โสด 181 

17.509 .129  สมรส 200 
 หมา้ย/หยา่ร้าง 19 

วธีิการซ้ือ โสด 181 

3.805 .433  สมรส 200 
 หมา้ย/หยา่ร้าง 19 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  จากตาราง 4.13 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างสถานะภาพการสมรสกบั
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน พบวา่ สถานะภาพการสมรสมีความสัมพนัธ์กบับุคคล
ท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 2.1.7 ขนาดครัวเรือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.14 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งขนาดครัวเรือน กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
  ในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

ขนาดครัวเรือน 
N = 400 2 Sig 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ 1 – 2 คน 57 
34.04 .005*  3 – 4 คน 208 

 5 – 6 คน 89 
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ตารางท่ี 4.14  (ต่อ) 
 

 
   

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

ขนาดครัวเรือน 
N = 400 2 Sig 

 7 – 8 คน 31   
 มากกวา่ 8 คน  15 

สถานท่ีซ้ือ 1 – 2 คน 57 

26.092 .053 

 3 – 4 คน 208 
 5 – 6 คน 89 
 7 – 8 คน 31 
 มากกวา่ 8 คน  15 

สถานท่ีจดัจ าหน่าย 1 – 2 คน 57 

40.001 .021* 

 3 – 4 คน 208 
 5 – 6 คน 89 
 7 – 8 คน 31 
 มากกวา่ 8 คน  15 

การวางแผนการซ้ือ 1 – 2 คน 57 

13.985 .007* 

 3 – 4 คน 208 
 5 – 6 คน 89 
 7 – 8 คน 31 
 มากกวา่ 8 คน  15 

การศึกษาคุณสมบติัและเปรียบเทียบ
สินคา้ 

1 – 2 คน 57 

10.265 .036* 

3 – 4 คน 208 
 5 – 6 คน 89 
 7 – 8 คน 31 
 มากกวา่ 8 คน  15 
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ตารางท่ี 4.14  (ต่อ) 
 

 
   

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน 

ขนาดครัวเรือน 
N = 400 2 Sig 

คุณสมบติัของสินคา้ 1 – 2 คน 57 

50.463 .000* 

 3 – 4 คน 208 
 5 – 6 คน 89 
 7 – 8 คน 31 
 มากกวา่ 8 คน  15 

ส่ือโฆษณา 1 – 2 คน 57 

77.408 .000* 

 3 – 4 คน 208 
 5 – 6 คน 89 
 7 – 8 คน 31 
 มากกวา่ 8 คน  15 

วธีิการซ้ือ 1 – 2 คน 57 

14.367 .072 

 3 – 4 คน 208 
 5 – 6 คน 89 
 7 – 8 คน 31 
 มากกวา่ 8 คน  15 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
   จากตาราง 4.14 ความสัมพนัธ์ระหวา่งขนาดครัวเรือน กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน พบว่า ขนาดครัวเรือน มีความสัมพนัธ์บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ 
สถานท่ีซ้ือ สถานท่ีจดัจ าหน่าย การวางแผนการซ้ือ การศึกษาคุณสมบติัและเปรียบเทียบสินคา้ 
คุณสมบติัของสินคา้ และส่ือโฆษณา  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 2.1.8 ท่ีอยู่อาศยัมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.15 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งท่ีอยูอ่าศยักบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
  ในครัวเรือนของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ือง
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน 

ท่ีอยูอ่าศยั 
N = 400 2 Sig 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ อ าเภอเมือง 179 
4.575 .334 

 อ าเภอรอบนอก 221 
สถานท่ีซ้ือ อ าเภอเมือง 179 

2.074 .014* 
 อ าเภอรอบนอก 221 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย อ าเภอเมือง 179 

2.743 .640 
 อ าเภอรอบนอก 221 
การวางแผนการซ้ือ อ าเภอเมือง 179 

0.931 .335 
 อ าเภอรอบนอก 221 
การศึกษาคุณสมบติัและเปรียบเทียบ
สินคา้ 

อ าเภอเมือง 179 
0.456 .496 

อ าเภอรอบนอก 221 
คุณสมบติัของสินคา้ อ าเภอเมือง 179 

2.611 .902 
 อ าเภอรอบนอก 221 
ส่ือโฆษณา อ าเภอเมือง 179 

11.194 .063 
 อ าเภอรอบนอก 221 
วธีิการซ้ือ อ าเภอเมือง 179 

6.571 .037* 
 อ าเภอรอบนอก 221 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
   จากตาราง 4.15 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งท่ีอยูอ่าศยักบัพฤติกรรม 
การซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน พบวา่ ท่ีอยูอ่าศยัมีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีซ้ือ และ วิธีการซ้ือ  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 สมมุติฐานข้อที ่2. ลกัษณะส่วนบุคคลที่แตกต่างมีผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่
ใช้ในการตัดสินใจซ้ือ เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของผู้บริโภคในจังหวดัสระบุรี 
 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีผู ้บริโภคใช้ประกอบการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนโดยแสดงเป็นค่าเฉล่ีย  และค่าสถิติแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญั 
.05  ผลปรากฏ ดงัตาราง 
 2.2.1 เพศท่ีแตกต่างมีผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจซ้ือ      
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.16 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ 
  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน โดยจ าแนกตามเพศ 
 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ชาย หญิง   
    S.D   S.D t Sig.(2-tailed ) 
ดา้นผลิตภณัฑ์       
  ตรายีห่้อสินคา้เป็นท่ีรู้จกั

เช่ือถือได ้
4.39 .646 4.41 .605 -.353 .724 

 สินคา้มีคุณภาพ 4.54 .638 4.62 .615 -1.237 .217 
 สินคา้มีความทนัสมยั 4.09 .824 4.01 .752 .992 .322 
 ความสวยงาม เช่น รูปทรง สี 3.9 .873 3.97 .782 -.943 .346 
 มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลาย

ประเภท 
4.02 .900 4.12 .752 -1.110 .268 

 ความง่ายในการใชง้าน 4.20 .792 4.38 .722 -2.355 .019 
 ความประหยดัไฟของตวัสินคา้ 4.39 .804 4.48 .773 -1.119 .264 
 ความคงทน ทนทานใน 

การใชง้าน 
4.52 .705 4.52 .746 .059 .953 

 สินคา้สามารถซ่อมแซมได ้ 4.32 .726 4.35 .651 -.438 .662 
 มีการรับประกนัสินคา้ 4.47 .705 4.51 .611 -.679 .498 
 รวม 4.28 .516 4.34 .433 -1.11 .268 
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ตารางท่ี 4.16  (ต่อ) 
 

      

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ชาย หญิง   
    S.D   S.D t Sig.(2-tailed ) 
ดา้นราคา       
 ระดบัราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 4.10 .852 4.28 .735 -2.268 .024 
 ราคามีความเหมาะสมกบั

คุณภาพ 
4.29 .752 4.36 .753 -.861 .390 

 การใหส่้วนลดเก่ียวกบั 
การซ้ือสินคา้ 

4.06 .895 4.22 .789 -1.885 .060 

 มีวธีิการช าระเงินหลายแบบ  4.04 .940 4.14 .876 -1.131 .259 
 สามารถต่อรองราคาได ้ 4.04 .947 4.22 .857 -1.924 .055 
 รวม 4.11 .687 4.24 .583 -2.136 .003* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย       
 มีตวัแทนหลายสาขา  3.98 .927 4.06 .836 -.912 398 
 ท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่นยา่นชุมชน 3.96 .958 4.05 .864 -1.043 .298 
 จดัวางสินคา้ภายในร้านอยา่ง

เป็นระเบียบ สวยงาม สะดวก 
น่าสนใจ 

3.96 .900 3.97 .908 -.211 .833 

 มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น
ลูกคา้ 

4.08 .926 4.32 .812 -2.821 .005* 

 การเดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถ 3.98 .841 4.04 .862 -.650 .516 
 ระยะการใหบ้ริการ ปิดดึก 3.61 .975 3.58 .978 .276 .783 
 รวม 3.93 .690 4.00 .652 -1.165 .245 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด       
 มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น 

การลด การแลก การแจก  
ของแถม 

4.01 .977 4.31 .803 -3.348 .001* 

 มีการโฆษณาผา่นส่ืออยา่ง
สม ่าเสมอ  

3.81 .873 3.97 .826 -1.903 .058 
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ตารางท่ี 4.16  (ต่อ) 
 

      

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ชาย หญิง   
    S.D   S.D t Sig.(2-tailed ) 
 มีแผน่พบัใหข้อ้มูลคุณสมบติั

และราคา 
3.78 .884 3.94 .840 -1.808 .071 

 มีพนกังานขายใหข้อ้มูลสินคา้ 3.99 .887 4.16 .812 -2.025 .044 
 เป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมทาง

สังคม  
3.55 1.10 3.69 1.12 -1.290 .198 

 รวม 3.83 .751 4.02 .665 -2.63 .009* 
 ภาพรวม 4.04 0.58 4.15 0.49 -2.11 .035* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
   จากตารางท่ี 4.16 โดยภาพรวม พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็น
ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนแตกต่าง
กนั และหากพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้ สรุปไดว้่า ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศชายและเพศหญิงมีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนท่ี
แตกต่างกนัในดา้นราคา และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 2.2.2 อายุท่ีแตกต่างมีผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจซ้ือ    
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
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ตารางท่ี 4.17 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน โดยจ าแนกตามอาย ุ
 

 ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

< 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี >60 ปี   

    S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์               
  ตรายีห่้อสินคา้เป็นท่ี

รู้จกัเช่ือถือได ้
4.230 .809 4.411 .613 4.443 .589 4.500 .605 4.290 .588 4.111 .600 1.664 .142 

 สินคา้มีคุณภาพ 4.359 .810 4.588 .658 4.662 .531 4.583 .622 4.580 .620 4.333 .707 1.746 .123 
 สินคา้มีความทนัสมยั 4.256 .938 4.037 .751 4.112 .735 4.083 .800 3.806 .792 3.111 .600 4.021 .001* 
 ความสวยงาม เช่น 

รูปทรง สี 
3.923 1.06 3.915 .741 3.978 .806 4.027 .855 3.838 .860 3.333 .707 1.305 .261 

 มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือก
หลายประเภท 

3.846 1.089 4.084 .825 4.105 .778 4.194 .798 4.064 .727 3.555 .881 1.646 .147 

 ความง่ายในการใชง้าน 4.128 1.104 4.233 .708 4.309 .686 4.375 .777 4.451 .675 4.111 .927 1.043 .392 
 ความประหยดัไฟของ

ตวัสินคา้ 
4.076 1.109 4.457 .780 4.471 .740 4.625 .637 4.483 .676 3.777 .833 3.921 .002* 

 ความคงทน ทนทาน
ในการใชง้าน 

4.307 .832 4.532 .743 4.598 .663 4.556 .647 4.645 .550 3.555 1.23 4.609 .000* 
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ตารางท่ี 4.17  (ต่อ) 
 

 ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

< 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี >60 ปี   

    S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
 สินคา้สามารถ

ซ่อมแซมได ้
4.410 .938 4.327 .697 4.232 .670 4.375 .591 4.709 .461 4.333 .707 2.653 .023* 

 มีการรับประกนัสินคา้ 4.128 .832 4.588 .643 4.500 .627 4.569 .624 4.516 .625 4.222 .440 3.438 .005* 
 รวม 4.166 .635 4.317 .469 4.341 .436 4.388 4.834 4.338 .381 3.844 .367 3.025 .011* 
ดา้นราคา               
 ระดบัราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 4.230 .958 4.243 .787 4.119 .794 4.250 .800 4.290 .692 3.777 .666 .986 .426 
 ราคามีความเหมาะสม

กบัคุณภาพ 
4.102 .940 4.373 .733 4.387 .661 4.430 .667 4.000 .966 4.111 .927 2.600 .025* 

 การใหส่้วนลดเก่ียวกบั
การซ้ือสินคา้ 

4.076 1.035 4.252 .813 4.063 .835 4.236 .813 4.193 .749 3.444 .881 2.099 .065* 

 มีวธีิการช าระเงินหลาย
แบบ  

4.76 1.035 4.196 .851 3.964 .853 4.347 .772 3.935 1.236 3.555 1.130 2.843 .015* 

 สามารถต่อรองราคาได ้ 4.128 .978 4.102 .868 4.169 .850 4.319 .836 4.129 .805 2.555 1.424 6.537 .000* 
 รวม 4.123 .736 4.233 .606 4.140 .617 4.316 .628 4.109 .630 3.488 .735 3.223 .007* 
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ตารางท่ี 4.17  (ต่อ) 
 

 ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

< 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี >60 ปี   

    S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

              

 มีตวัแทนหลายสาขา  4.025 1.063 4.065 .871 3.943 .848 4.152 .866 3.967 .912 3.777 .833 .748 .588 
 ท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่นยา่น

ชุมชน 
3.923 1.178 4.074 .820 3.971 .882 4.041 .970 4.000 .856 3.888 1.054 .274 .927 

 จดัวางสินคา้ภายใน
ร้านอยา่งเป็นระเบียบ 
สวยงาม สะดวก 
น่าสนใจ 

4.153 .904 3.990 .966 3.823 .853 4.097 .858 4.096 .978 3.777 .833 1.577 .165 

 มีบริการจดัส่งสินคา้ถึง
บา้นลูกคา้ 

4.153 .960 4.243 .856 4.077 .915 4.402 .781 4.225 .883 4.333 .866 1.439 .209 

 การเดินทางสะดวก  
มีท่ีจอดรถ 

3.846 1.064 4.056 .798 3.908 .824 4.166 .822 4.193 .792 4.000 1.118 1.543 .175 
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ตารางท่ี 4.17  (ต่อ) 
 

 ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

< 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี >60 ปี   

    S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
 ระยะการใหบ้ริการ  

ปิดดึก 
3.844
6 

1.136 3.644 .973 3.443 .903 3.763 .999 3.612 .919 3.222 1.092 1.971 .082 

 รวม 3.991 .683 4.012 .656 3.861 .663 4.104 .708 4.016 .622 3.833 .697 1.521 .182 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด               
 มีรายการส่งเสริมการ

ขาย เช่น การลด การ
แลก การแจก ของแถม 

4.153 1.064 4.205 .821 4.169 .874 4.236 .895 4.032 1.110 3.444 .881 1.408 .220 

 มีการโฆษณาผา่นส่ือ
อยา่งสม ่าเสมอ  

4.025 .931 4.000 .835 3.809 .789 3.930 .908 3.903 .830 3.222 1.092 1.955 .084 

 มีแผน่พบัใหข้อ้มูล
คุณสมบติัและราคา 

4.051 .998 4.028 .794 3.704 .840 3.930 .893 3.838 .860 3.222 .666 3.274 .007* 

 มีพนกังานขายให้
ขอ้มูลสินคา้ 

4.102 1.095 4.224 .730 4.000 .816 4.152 .898 4.064 .813 3.000 .707 3.989 .002* 
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ตารางท่ี 4.17  (ต่อ) 
 

 ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

< 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี >60 ปี   

    S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
 เป็นผูส้นบัสนุน

กิจกรรมทางสังคม  
3.641 1.366 3.672 1.025 3.626 1.028 3.736 1.186 3.419 1.232 2.666 1.000 1.741 .124 

 รวม 3.994 .842 4.026 .617 3.862 .699 3.997 .782 3.851 .669 3.111 .584 3.359 .006* 
 ภาพรวม 4.069 .649 4.147 .494 4.051 .518 4.201 .580 4.079 .500 3.569 .439 2.724 .020* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  จากตาราง 4.17 ในภาพรวม พบว่า  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน แตกต่างกนั และหากพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้ สรุปไดว้า่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีแตกต่างกนัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .005   
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 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงไดน้ าผลการวิเคราะห์น าไปทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% โดยใชสู้ตรตามวธีิ Least Significant Difference (LSD) ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.18 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ 
 เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยจ าแนกตามอายเุป็นรายคู่  
 ดว้ยวธีิ LSD 
 

อาย ุ ค่าเฉล่ีย < 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-40 ปี >60 ปี 
  4.17 4.32 4.34 4.39 3.84 4.32 

1.นอ้ยกวา่ 20 ปี 4.17 - -.151 -.174* -.222* .172 -.322 
2. 21-30 ปี 4.32  - -.023 -.071 .020 .473* 
3. 31-40 ปี 4.34   - .047 .002 .497* 
4. 41-50 ปี 4.39    - .050 .544* 
5. 51-60 ปี 4.33     - .494* 
6.มากกวา่ 60 ปี 3.84      - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
  จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต  ่ากวา่ 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายุ
ระหวา่ง 31 – 40 ปี และ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต  ่ากวา่ 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายุระหวา่ง 41 – 50 ปี 
ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน ดา้นผลิตภณัฑ ์
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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ตารางท่ี 4.19 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช ้
  ไฟฟ้าในครัวเรือน ดา้นราคา โดยจ าแนกตามอายเุป็นรายคู่ ดว้ยวธีิ LSD 
 

อาย ุ ค่าเฉล่ีย < 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-40 ปี >60 ปี 
  4.12 4.23 4.14 4.32 4.11 3.49 

1.นอ้ยกวา่ 20 ปี 4.12 - -.110 -.017 -.193 0.013 .634* 
2. 21-30 ปี 4.23  - .092 -.083 .123 .744* 
3. 31-40 ปี 4.14   - -.175 .031 .651* 
4. 41-50 ปี 4.32    - .206 .827* 
5. 51-60 ปี 4.11     - .620* 
6.มากกวา่ 60 ปี 3.49      - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
  จากตาราง 4.19 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต  ่ากวา่ 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายุ
มากกวา่ 60 ปี  ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน 
ดา้นราคา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 4.20 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช ้
  ไฟฟ้าในครัวเรือน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยจ าแนกตามอายเุป็นรายคู่  
  ดว้ยวธีิ LSD 
 

สถานภาพ ค่าเฉล่ีย < 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-40 ปี >60 ปี 
  3.99 4.01 3.86 4.10 4.02 3.83 

1.นอ้ยกวา่ 20 ปี 3.99 - -.021 .129 -.112 -.024 .158 
2. 21-30 ปี 4.01  - .150 -.091 -.003 .179 
3. 31-40 ปี 3.86   - -.242* -.154 .028 
4. 41-50 ปี 4.10    - .088 .270 
5. 51-60 ปี 4.02     - .182 
6.มากกวา่ 60 ปี 3.83      - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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  จากตาราง 4.20 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุท่ีต่างกนัมีความเห็นว่า ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน
ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.21 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ 
 เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ดา้นส่งเสริมการตลาดโดยจ าแนกตามอายเุป็นรายคู่  
 ดว้ยวธีิ LSD 
 

สถานภาพ ค่าเฉล่ีย < 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-40 ปี >60 ปี 
  3.99 4.03 3.86 4.00 3.85 3.11 

1.นอ้ยกวา่ 20 ปี 3.99 - -.031 .132 -.002 .143 .886* 
2. 21-30 ปี 4.03  - .164 .028 .174 .915* 
3. 31-40 ปี 3.86   - -.135 .010 .750* 
4. 41-50 ปี 4.00    - .145 .886* 
5. 51-60 ปี 3.85     - .740* 
6.มากกวา่ 60 ปี 3.11      - 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  จากตาราง 4.21 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุนอ้ยกวา่ 20 ปี มีความแตกต่างกนักบัอายุ
มากกว่า 60 ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าใน
ครัวเรือน ดา้นส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 2.2.3 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้น 
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
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ตารางท่ี 4.22 เปรียบเทียบการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน  
                      จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต ่ากวา่ ม.6 ม.6/ ป.ว.ช. 
อนุปริญญา/ 
ป.ว.ส. 

ปริญญาตรี 
สูงกวา่

ปริญญาตรี 
  

    S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์             
  ตรายีห่้อสินคา้เป็นท่ีรู้จกั

เช่ือถือได ้
4.26 .827 4.462 .549 4.395 .918 4.461 .553 4.291 .624 1.463 .213 

 สินคา้มีคุณภาพ 4.477 .765 4.562 .592 4.593 .620 4.685 .536 4.33 .761 2.433 .047 
 สินคา้มีความทนัสมยั .895 .923 4.050 .809 4.151 .759 4.097 .734 3.916 .717 1.296 .271 
 ความสวยงาม เช่น รูปทรง สี 3.776 .950 3.900 .865 4.023 .735 4.00 .796 3.875 .850 1.142 .336 
 มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลาย

ประเภท 
3.895 .002 4.125 .817 4.162 .794 4.090 .786 4.000 .722 1.157 .330 

 ความง่ายในการใชง้าน 4.134 .919 4.287 .872 4.348 .681 4.342 .732 4.208 .658 1.065 .374 
 ความประหยดัไฟของตวั

สินคา้ 
4.388 .936 4.412 .822 4.523 .747 4.489 .710 4.125 .797 1.437 .221 

 ความคงทน ทนทาน 
ในการใชง้าน 

4.552 .680 4.437 .726 4.604 .599 4.580 .763 4.125 .899 2.653 .033 



 

74 
ตารางท่ี 4.22  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต ่ากวา่ ม.6 ม.6/ ป.ว.ช. 
อนุปริญญา/ 
ป.ว.ส. 

ปริญญาตรี 
สูงกวา่

ปริญญาตรี 
  

    S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
 สินคา้สามารถซ่อมแซมได ้ 4.358 .932 4.387 .584 4.267 .676 4.28 .636 4.458 .588 .528 .715 
 มีการรับประกนัสินคา้ 4.403 .697 4.475 .635 4.546 .680 4.552 .635 4.291 .690 1.318 .263 
 รวมดา้นผลิตภณัฑ์ 4.214 .569 4.310 .490 4.361 .456 4.362 .428 4.162 4.537 1.933 .104 
ดา้นราคา             
 ระดบัราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 4.223 .831 4.137 .807 4.220 .831 4.223 .772 4.00 .780 .545 .703 
 ราคามีความเหมาะสมกบั

คุณภาพ 
4.209 .807 4.287 .874 4.337 .696 4.419 .643 4.208 .931 1.163 .327 

 การใหส่้วนลดเก่ียวกบัการ
ซ้ือสินคา้ 

4.059 .935 4.212 .881 4.279 .761 4.111 .831 3.833 .816 1.710 .147 

 มีวธีิการช าระเงินหลายแบบ  4.044 1.036 4.062 .945 4.186 .759 4.090 .887 4.041 1.082 .311 .871 
 สามารถต่อรองราคาได ้ 4.164 .962 4.237 .903 4.197 .865 4.090 .910 3.750 .846 1.547 .188 
 รวมดา้นราคา 4.140 .665 4.187 .652 4.244 .643 4.187 .614 3.966 .691 .950 .435 
              
              



 

75 
ตารางท่ี 4.22  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต ่ากวา่ ม.6 ม.6/ ป.ว.ช. 
อนุปริญญา/ 
ป.ว.ส. 

ปริญญาตรี 
สูงกวา่

ปริญญาตรี 
  

    S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย             
 มีตวัแทนหลายสาขา  3.880 .977 4.125 .847 3.918 .910 4.090 .838 4.000 .884 1.217 .303 
 ท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่นยา่นชุมชน .9370 1.100 3.962 .960 3.930 .904 4.090 .795 4.041 .907 .534 .711 
 จดัวางสินคา้ภายในร้าน

อยา่งเป็นระเบียบ สวยงาม 
สะดวก น่าสนใจ 

4.104 .939 4.012 .974 3.89 .907 3.965 .834 3.750 .944 .918 .453 

 มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น
ลูกคา้ 

4.253 .876 4.187 .929 4.232 .849 4.223 .899 3.916 .717 .738 .566 

 การเดินทางสะดวก  
มีท่ีจอดรถ 

4.014 .929 3.975 .980 4.034 .773 4.083 .773 3.62 .824 1.558 .185 

 ระยะการใหบ้ริการ ปิดดึก 3.626 1.084 3.600 .975 3.674 .913 3.580 .981 3.416 .880 .361 .836 
 รวมดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 
3.975 .700 3.977 .710 3.947 .704 4.005 .635 3.791 .560 .549 .700 
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ตารางท่ี 4.22  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต ่ากวา่ ม.6 ม.6/ ป.ว.ช. 
อนุปริญญา/ 
ป.ว.ส. 

ปริญญาตรี 
สูงกวา่

ปริญญาตรี 
  

    S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด             
 มีรายการส่งเสริมการขาย 

เช่น การลด การแลก 
การแจก ของแถม 

4.223 .934 4.162 .986 4.174 .883 4.230 .810 3.541 1.020 3.159 .014* 

 มีการโฆษณาผา่นส่ืออยา่ง
สม ่าเสมอ  

3.895 .939 4.062 .876 3.814 .833 3.888 .805 3.708 .858 1.255 .287 

 มีแผน่พบัใหข้อ้มูล
คุณสมบติัและราคา 

3.880 .913 4.012 .787 3.744 .935 3.839 .836 3.916 .880 1.060 .376 

 มีพนกังานขายใหข้อ้มูล
สินคา้ 

4.059 .951 4.250 .787 4.000 .766 4.062 .865 3.958 .999 1.126 .344 

 เป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมทาง
สังคม  

3.358 1.263 3.750 1.061 3.755 1.094 3.608 1.094 3.541 .9770 1.556 .185 

 รวมดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.883 .772 4.047 .678 3.897 .752 3.925 .687 3.733 .691 1.105 .354 



 

77 
ตารางท่ี 4.22  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต ่ากวา่ ม.6 ม.6/ ป.ว.ช. 
อนุปริญญา/ 
ป.ว.ส. 

ปริญญาตรี 
สูงกวา่

ปริญญาตรี 
  

    S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
 ภาพรวมปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด 
4.053 .601 4.130 .555 4.112 .567 4.120 .491 3.913 .497 .961 .429 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
  จากตาราง 4.22 ในภาพรวม พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัมีความเห็นวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้น
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่างกนั 
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  2.2.4 อาชีพท่ีแตกต่างมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.23 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน จ าแนกตามอาชีพ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

นกัเรียน นิสิต 
นกัศึกษา 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ขา้ราชการ 
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

รับจา้งทัว่ไป ธุรกิจส่วนตวั เกษตรกร แม่บา้น 
  

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ ์                   
  ตรายีห่อ้สินคา้เป็น

ท่ีรู้จกัเช่ือถือได ้
4.069 .842 4.462 .547 4.357 .858 4.400 .502 4.343 .739 4.463 .595 4.750 .462 4.529 .717 1.856 .066 

 สินคา้มีคุณภาพ 4.275 .840 4.670 .520 4.625 .524 4.350 .875 4.546 .754 4.658 .480 4.500 .755 4.470 .717 1.977 .048* 
 สินคา้มีความ

ทนัสมยั 
4.034 .9442 4.103 .714 4.035 .892 4.050 .686 3.953 .824 4.000 .836 4.000 .755 4.176 .808 .472 .876 

 ความสวยงาม เช่น 
รูปทรง สี 

3.931 .923 4.000 .775 4.000 .786 3.700 .923 9.906 .770 3.682 .960 3.500 .925 4.352 .861 1.905 .058 

 มีผลิตภณัฑใ์ห้
เลือกหลายประเภท 

3.758 1.090 4.097 .777 4.214 .755 3.900 .552 3.953 .785 4.195 .954 4.000 4.141 4.411 .712 1.717 .093 

 ความง่ายในการใช้
งาน 

3.896 1.175 4.298 .710 4.446 .536 4.300 .656 4.171 .767 4.390 .737 4.000 1.309 4.705 .587 2.400 .015* 

 ความประหยดัไฟ
ของตวัสินคา้ 

4.069 1.162 4.469 .738 4.500 .687 4.200 .894 4.484 .835 4.512 .675 4.125 .834 4.705 .587 1.653 .108 

                    



 

79 
ตารางท่ี 4.23  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

นกัเรียน นิสิต 
นกัศึกษา 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ขา้ราชการ 
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

รับจา้งทัว่ไป ธุรกิจส่วนตวั เกษตรกร แม่บา้น 
  

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
 ความคงทน ทนทาน
ในการใชง้าน 

4.137 .990 4.585 .663 4.571 .683 4.100 1.071 4.562 .613 4.561 .672 4.500 .534 4.705 .771 1.536 .143 

 สินคา้สามารถ
ซ่อมแซมได ้

4.448 1.088 4.256 .670 4.428 .598 4.400 .598 4.296 .659 4.390 .627 4.125 .834 4.764 .437 2.418 .015* 

 มีการรับประกนัสินคา้ 4.069 .842 4.591 .594 4.428 .709 4.450 .686 4.453 .711 4.512 .596 4.500 .534 4.705 .469 2.418 .015* 
 รวมดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.069 .644 4.353 .446 4.360 .404 4.185 .435 4.267 .488 4.336 .464 4.200 .616 4.552 .508 2.066 .038* 
ดา้นราคา                   
 ระดบัราคาถูกกวา่ท่ี

อ่ืน 
4.137 .990 4.164 .785 4.178 .788 4.150 .812 4.078 .841 4.243 .699 4.500 .755 4.764 .562 1.612 .119 

 ราคามีความ
เหมาะสมกบั
คุณภาพ 

4.034 1.017 4.432 .647 4.232 .894 4.350 .857 4.187 .774 4.341 .693 4.375 .744 4.529 .799 1.621 .117 

 การใหส่้วนลด
เก่ียวกบัการซ้ือ
สินคา้ 

3.896 1.012 4.097 .914 4.214 .779 4.200 .695 4.140 .773 4.122 .678 4.375 1.060 4.588 .712 1.223 .284 

 มีวธีิการช าระเงิน
หลายแบบ  

3.931 1.099 4.042 .860 4.107 .947 4.200 4.05 4.218 .881 4.048 .893 4.125 .834 4.294 .919 .603 .776 

 สามารถต่อรอง
ราคาได ้

4.034 1.017 4.097 .921 4.125 .935 4.100 .911 4.218 .786 4.097 .943 3.875 .991 4.588 .795 .884 .530 



 

80 
ตารางท่ี 4.23  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

นกัเรียน นิสิต 
นกัศึกษา 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ขา้ราชการ 
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

รับจา้งทัว่ไป ธุรกิจส่วนตวั เกษตรกร แม่บา้น 
  

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
 รวมดา้นราคา 4.006 .729 4.167 .651 4.171 .664 4.200 .652 4.168 .637 4.170 .499 4.250 .583 4.552 .593 1.220 .286 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย                
 มีตวัแทนหลาย

สาขา  
4.000 1.101 4.091 .849 4.071 .782 3.950 .944 3.750 .959 4.122 .780 4.375 .517 4.000 .935 1.835 .069 

 ท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่น
ยา่นชุมชน 

3.827 1.167 4.042 .860 4.017 .820 4.050 .825 3.781 1.061 4.292 .782 3.750 .886 4.235 9.03 1.548 .139 

 จดัวางสินคา้ภายใน
ร้านอยา่งเป็น
ระเบียบ สวยงาม 
สะดวก น่าสนใจ 

4.034 .981 3.902 .859 3.964 .873 4.100 .788 3.843 1.042 4.243 .830 3.875 .834 4.352 .861 1.830 .070 

 มีบริการจดัส่ง
สินคา้ถึงบา้นลูกคา้ 

4.103 .859 4.140 .952 4.250 .814 4.400 .680 4.156 .820 .268 .837 4.000 1.195 4.823 .528 1.713 .094 

 การเดินทางสะดวก 
มีท่ีจอดรถ 

3.793 1.114 4.018 .854 4.107 .705 4.150 .875 3.921 .802 4.000 .836 3.750 1.035 4.411 .795 1.231 .279 

 ระยะการใหบ้ริการ 
ปิดดึก 

3.652 1.078 3.512 .909 3.785 .966 3.800 .951 3.453 .907 3.634 1.156 3.875 .834 3.823 1.236 1.176 .312 

 รวมดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย 

3.902 .626 3.95 .683 4.032 .614 4.075 .674 3.817 .689 4.093 .654 3.937 .576 4.274 .745 1.472 .166 
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ตารางท่ี 4.23  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

นกัเรียน นิสิต 
นกัศึกษา 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

ขา้ราชการ 
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

รับจา้งทัว่ไป ธุรกิจส่วนตวั เกษตรกร แม่บา้น 
  

   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด                 
 มีรายการส่งเสริม 

การขาย เช่น การลด 
การแลก การแจก  
ของแถม 

4.069 1.162 4.134 .875 4.089 .958 4.150 .933 4.156 .894 4.170 .891 4.250 .462 4.764 .664 1.161 .322 

 มีการโฆษณาผา่น
ส่ืออยา่งสม ่าเสมอ  

3.620 1.014 3.841 .835 3.982 .797 4.200 .767 3.875 .845 4.024 .821 3.875 .640 4.058 1.144 1.050 .398 

 มีแผน่พบัใหข้อ้มลู
คุณสมบติัและราคา 

4.000 .925 3.823 .864 3.910 .745 4.100 .967 3.828 .787 3.780 .962 3.625 .916 4.058 1.088 .585 .790 

 มีพนกังานขายให้
ขอ้มลูสินคา้ 

4.034 .981 4.030 .817 4.160 .889 4.250 .786 4.031 .835 4.097 .888 4.125 .834 4.294 1.046 .401 .920 

 เป็นผูส้นบัสนุน
กิจกรรมทางสังคม  

3.517 1.378 3.597 .995 3.839 1.172 4.100 .852 .3453 1.068 3.609 1.180 3.750 1.035 3.411 1.697 1.081 .376 

 ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.848 .837 3.885 .698 3.996 .707 4.160 .637 3.868 .675 3.936 .728 3.925 .533 4.117 .977 .645 .739 

 ภาพรวมปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 

3.956 .628 4.089 .541 4.140 .523 4.155 .466 4.030 .527 4.134 .501 4.078 .498 4.374 .661 1.028 .414 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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   จากตาราง 4.23 ในภาพรวม พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีต่างกนัมีความเห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่างกนั  และหากพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้ สรุปไดว้า่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพท่ีต่างกนัมีความเห็นวา่ 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนแตกต่างกนัในดา้นผลิตภณัฑ์  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
  2.2.5 ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.24 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน  จ าแนกตามระดบัรายได ้
  เฉล่ียต่อเดือน 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ต ่ากวา่ 5,000 
บาท 

5,001-10,000 
บาท 

10,001-
15,000 บาท 

15,001-
20,000 บาท 

20,001-
25,000 บาท 

มากกวา่ 
25,000 บาท 

  

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์               
  ตรายีห่้อสินคา้เป็นท่ี
รู้จกัเช่ือถือได ้

4.317 .788 4.391 .615 4.428 .637 4.473 .624 4.384 .599 4.390 .561 .382 .861 

 สินคา้มีคุณภาพ 4.365 .766 4.500 .707 4.545 .659 4.621 .566 4.788 .412 4.646 .574 2.689 .021* 
 สินคา้มีความทนัสมยั 4.268 .922 3.973 .775 3.961 .834 4.148 .696 4.019 .804 4.048 .751 1.210 .301 
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ตารางท่ี 4.24  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ต ่ากวา่ 5,000 
บาท 

5,001-10,000 
บาท 

10,001-
15,000 บาท 

15,001-
20,000 บาท 

20,001-
25,000 บาท 

มากกวา่ 
25,000 บาท 

  

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
 ความสวยงาม เช่น 
รูปทรง สี 

4.024 .935 3.905 .846 3.883 .760 4.054 .774 3.865 .792 3.926 .899 .548 .740 

 มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือก
หลายประเภท 

4.073 .877 4.054 .791 4.142 .789 4.013 .972 4.076 .763 4.085 .804 .194 .965 

 ความง่ายในการใช้
งาน 

4.390 .833 4.270 .745 4.311 .711 4.243 .807 4.365 .686 4.231 .805 .414 .839 

 ความประหยดัไฟ
ของตวัสินคา้ 

4.317 .960 4.473 .814 4.506 .804 4.432 .723 4.512 .577 4.378 .840 .537 .748 

 ความคงทน ทนทาน
ในการใชง้าน 

4.439 .776 4.594 .594 4.480 .788 4.513 .646 4.711 5.71 4.439 .846 1.236 .291 

 สินคา้สามารถ
ซ่อมแซมได ้

4.487 .869 4.337 .603 4.29 .615 4.256 .722 4.403 .693 4.378 .696 .939 .455 

 มีการรับประกนั
สินคา้ 

4.317 .819 4.500 .602 4.467 .699 4.567 .621 4.557 .574 4.500 .671 .895 .484 



 

84 
ตารางท่ี 4.24  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ต ่ากวา่ 5,000 
บาท 

5,001-10,000 
บาท 

10,001-
15,000 บาท 

15,001-
20,000 บาท 

20,001-
25,000 บาท 

มากกวา่ 
25,000 บาท 

  

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
 รวมดา้นผลิตภณัฑ์ 4.300 .569 4.300 .466 4.298 .502 4.332 .446 4.369 .418 4.302 .486 .204 .961 
ดา้นราคา               
 ระดบัราคาถูกกวา่ท่ี
อ่ืน 

4.292 .813 4.216 .798 4.090 .845 4.256 .794 4.403 .721 4.024 .785 1.952 .085 

 ราคามีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพ 

4.146 .909 4.324 .760 4.194 .843 4.486 .579 4.50 .610 4.292 .761 2.229 .051 

 การใหส่้วนลด
เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ 

4.122 1.076 4.283 .819 4.077 .870 4.148 .822 4.153 .825 4.073 .939 .614 .689 

 มีวธีิการช าระเงิน
หลายแบบ  

4.000 1.140 4.229 .868 3.961 .938 4.148 .838 4.134 .767 4.073 .939 .826 .531 

 สามารถต่อรอง 
ราคาได ้

4.219 .962 4.351 .818 4.077 .885 4.067 .955 4.192 .908 3.975 .915 1.614 .155 

 รวมดา้นราคา 4.156 .772 4.281 .602 4.080 .687 4.221 .547 4.276 .592 4.087 .568 1.395 .225 
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ตารางท่ี 4.24  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ต ่ากวา่ 5,000 
บาท 

5,001-10,000 
บาท 

10,001-
15,000 บาท 

15,001-
20,000 บาท 

20,001-
25,000 บาท 

มากกวา่ 
25,000 บาท 

  

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 มีตวัแทนหลายสาขา  4.073 1.009 3.932 .849 3.935 .936 4.067 .833 4.00 .907 4.122 .837 .580 .715 
 ท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่นยา่น
ชุมชน 

4.00 1.118 3.973 .935 3.857 1.022 4.040 .834 4.096 .846 4.097 .779 .713 .614 

 จดัวางสินคา้ภายใน
ร้านอยา่งเป็นระเบียบ 
สวยงาม สะดวก 
น่าสนใจ 

4.097 1.019 4.040 .913 3.883 .931 3.959 .913 3.923 .812 .963 .867 .424 .832 

 มีบริการจดัส่งสินคา้
ถึงบา้นลูกคา้ 

4.219 .908 4.310 .874 4.207 .893 4.256 .951 4.115 .808 4.109 .846 .564 .728 

 การเดินทางสะดวก 
มีท่ีจอดรถ 

4.073 .877 3.918 .961 4.013 .865 3.945 .845 4.076 .736 4.085 .804 .488 .785 

 ระยะการใหบ้ริการ  
ปิดดึก 

3.682 1.149 3.635 .915 3.506 1.059 3.648 .971 3.576 .977 3.597 .872 .260 .935 
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ตารางท่ี 4.24  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ต ่ากวา่ 5,000 
บาท 

5,001-10,000 
บาท 

10,001-
15,000 บาท 

15,001-
20,000 บาท 

20,001-
25,000 บาท 

มากกวา่ 
25,000 บาท 

  

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
 รวมดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่าย 
4.024 .684 3.968 .690 3.900 .730 3.986 .673 3.964 .641 3.995 .622 .250 .939 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 มีรายการส่งเสริม 
การขาย เช่น การลด 
การแลก การแจก 
ของแถม 

4.341 .990 4.297 .789 3.909 .962 4.229 .868 4.403 .869 3.975 .902 3.464 .004* 

 มีการโฆษณาผา่นส่ือ
อยา่งสม ่าเสมอ  

4.122 .871 4.067 .833 3.779 .912 3.837 .876 3.884 .808 3.804 .792 1.733 .126 

 มีแผน่พบัใหข้อ้มูล
คุณสมบติัและราคา 

4.195 .872 4.067 .816 3.727 .868 3.797 .906 3.769 .877 3.768 .805 2.885 .014* 

 มีพนกังานขายให้
ขอ้มูลสินคา้ 

4.122 1.004 4.202 .776 4.026 .858 4.000 .875 4.153 .776 4.024 .874 .660 .654 
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ตารางท่ี 4.24  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ต ่ากวา่ 5,000 
บาท 

5,001-10,000 
บาท 

10,001-
15,000 บาท 

15,001-
20,000 บาท 

20,001-
25,000 บาท 

มากกวา่ 
25,000 บาท 

  

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
 เป็นผูส้นบัสนุน
กิจกรรมทางสังคม  

3.7805 1.274 3.594 1.192 3.597 1.126 3.689 1.097 3.538 1.037 3.585 1.029 .309 .907 

 รวมดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.112 .732 4.045 .676 3.807 .750 3.910 .755 3.950 .683 3.731 .673 1.709 .131 

 ภาพรวมปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 

4.148 .616 4.148 .535 4.021 .578 4.112 .512 4.140 .501 4.054 .523 .684 .636 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



88 

  จากตาราง 4.24 ในภาพรวม พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัมี
ความเห็นวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่าง 
 2.2.6 สถานะภาพการสมรสท่ีแตกต่างมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้น 
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.25 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช ้
 ไฟฟ้าในครัวเรือน จ าแนกตามสถานะภาพการสมรส 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
โสด สมรส หมา้ย/หยา่ร้าง   

  S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์         
  ตรายีห่้อสินคา้เป็นท่ีรู้จกั

เช่ือถือได ้
4.348 .662 4.45 .599 4.473 .512 1.382 .252 

 สินคา้มีคุณภาพ 4.558 .643 4.620 .580 4.473 .904 .777 .461 
 สินคา้มีความทนัสมยั 4.055 .814 4.090 .737 3.684 1.002 2.306 .101 
 ความสวยงาม เช่น รูปทรง สี 3.889 .855 4.030 .775 3.473 .964 4.596 .011* 
 มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลาย

ประเภท 
3.950 .889 4.20 .743 3.947 .970 4.604 .011* 

 ความง่ายในการใชง้าน 4.209 .816 4.390 .670 4.000 1.000 4.150 .016* 
 ความประหยดัไฟของตวั

สินคา้ 
4.331 .863 4.570 .676 4.157 .958 5.767 .003* 

 ความคงทน ทนทาน 
ในการใชง้าน 

4.453 .741 4.615 .647 4.263 1.147 3.721 .025* 

 สินคา้สามารถซ่อมแซมได ้ 4.276 .775 4.390 .608 4.421 .606 1.434 .240 
 มีการรับประกนัสินคา้ 4.442 .709 4.540 .616 4.526 .611 1.659 .344 
 รวมดา้นผลิตภณัฑ์ 4.251 .493 4.389 .446 4.142 .529 5.404 .005* 
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ตารางท่ี 4.25 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
โสด สมรส หมา้ย/หยา่ร้าง   

  S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นราคา         
 ระดบัราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 4.066 .827 4.305 .7858 4.210 .854 4.291 .014* 
 ราคามีความเหมาะสมกบั

คุณภาพ 
4.265 .820 4.395 .679 4.210 .787 1.659 .192 

 การใหส่้วนลดเก่ียวกบั 
การซ้ือสินคา้ 

4.049 .864 4.250 .794 3.894 1.100 3.547 .030* 

 มีวธีิการช าระเงินหลายแบบ  4.066 .958 4.175 .810 3.526 1.218 4.657 .010* 
 สามารถต่อรองราคาได ้ 4.066 .904 4.195 .906 4.157 .958 .961 .383 
 รวมดา้นราคา 4.102 .637 4.264 .630 4.000 .696 3.829 .023* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย         
 มีตวัแทนหลายสาขา  4.000 .912 4.04 .858 3.947 .911 .190 .827 
 ท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่นยา่นชุมชน 3.961 .927 4.060 .889 3.894 1.048 .705 .495 
 จดัวางสินคา้ภายในร้านอยา่ง

เป็นระเบียบ สวยงาม สะดวก 
น่าสนใจ 

3.917 .906 4.020 .902 3.947 .911 .621 .538 

 มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น
ลูกคา้ 

4.165 .915 4.25 .8622 4.263 .733 .336 .715 

 การเดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถ 3.928 .888 4.105 .785 3.842 1.067 2.469 .086 
 ระยะการใหบ้ริการ ปิดดึก 3.585 .977 3.635 .972 3.421 1.017 .465 .628 
 รวมดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 
3.926 .642 4.016 .688 3.886 .769 1.013 .364 
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ตารางท่ี 4.25  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
โสด สมรส หมา้ย/หยา่ร้าง   

  S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด         
 มีรายการส่งเสริมการขาย 

เช่น การลด การแลก การแจก 
ของแถม 

4.077 .927 4.250 .860 4.052 1.129 .1875 .155 

 มีการโฆษณาผา่นส่ืออยา่ง
สม ่าเสมอ  

3.856 .837 3.935 .874 3.894 .809 .402 .669 

 มีแผน่พบัใหข้อ้มูลคุณสมบติั
และราคา 

3.845 .880 3.885 .863 3.842 .764 .106 .899 

 มีพนกังานขายใหข้อ้มูล
สินคา้ 

4.038 .858 4.125 .832 4.000 1.054 .571 .566 

 เป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมทาง
สังคม  

3.558 1.112 3.69 1.090 3.526 1.389 .739 .478 

 รวมดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.875 .689 3.977 .735 3.863 .745 1.039 .355 

 ภาพรวมปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

4.038 .528 4.161 .543 3.972 .577 3.008 .051 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  จากตาราง 4.25 ในภาพรวม พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานะภาพการสมรสท่ีต่างกนัมี
ความเห็นวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่าง
กนั  และหากพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้ สรุปไดว้่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานะภาพการสมรสท่ีต่างกนัมี
ความเห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน
แตกต่างกนัดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 2.2.7 ขนาดครัวเรือนท่ีแตกต่างมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.26 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน จ าแนกตามขนาดครัวเรือน 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

1 – 2 คน 3 – 4 คน 5 – 6 คน 7 – 8 คน มากกวา่ 8 คน   

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์             
  ตรายีห่้อสินคา้เป็นท่ีรู้จกั
เช่ือถือได ้

4.333 .511 4.379 .655 4.483 .605 4.548 .567 4.266 .798 1.210 .306 

 สินคา้มีคุณภาพ 4.649 .517 4.596 .644 4.618 .533 4.548 .623 4.066 1.032 2.864 .023* 
 สินคา้มีความทนัสมยั 3.859 .789 4.076 .812 4.112 .698 4.129 .805 4.000 .925 1.117 .348 
 ความสวยงาม เช่น รูปทรง 
สี 

3.754 .808 4.00 .834 3.977 .706 3.871 .884 3.733 1.279 1.322 .261 

 มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลาย
ประเภท 

3.982 .915 4.091 .808 4.168 .772 4.064 .813 3.666 1.112 1.390 .237 

 ความง่ายในการใชง้าน 4.087 .714 4.307 .781 4.359 .742 4.419 .620 4.133 .990 1.604 .172 
 ความประหยดัไฟของตวั
สินคา้ 

4.421 .730 4.476 .792 4.539 .565 4.354 .838 3.666 1.447 4.293 .002* 
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ตารางท่ี 26  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

1 – 2 คน 3 – 4 คน 5 – 6 คน 7 – 8 คน มากกวา่ 8 คน   

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
 ความคงทน ทนทาน 
ในการใชง้าน 

4.579 .596 4.514 .701 4.651 .604 4.419 .922 3.933 1.279 3.518 .008* 

 สินคา้สามารถซ่อมแซมได ้ 4.280 .674 4.341 .683 4.404 .734 4.225 .668 4.400 .632 .539 .708 
 มีการรับประกนัสินคา้ 4.596 .593 4.490 .659 4.494 .709 4.451 .623 4.266 .703 .819 .513 
 รวมดา้นผลิตภณัฑ์ 4.254 .434 4.327 .476 4.380 .446 4.303 .512 4.013 .645 2.217 .067 
ดา้นราคา             
 ระดบัราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 4.210 .725 4.163 .805 4.292 .828 4.096 .830 4.133 .833 .548 .701 
 ราคามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

4.350 .582 4.331 .729 4.393 .777 4.258 .815 3.933 1.222 1.283 .276 

 การใหส่้วนลดเก่ียวกบั 
การซ้ือสินคา้ 

4.052 .832 4.139 .870 4.280 .768 4.096 .830 3.800 1.014 1.393 .236 

 มีวธีิการช าระเงินหลายแบบ  3.912 .931 4.110 .852 4.247 .869 4.161 .820 3.533 1.597 2.728 .029* 
 สามารถต่อรองราคาได ้ 4.122 .867 4.115 .882 4.247 .944 4.032 1.048 4.000 .925 .547 .702 
 รวมดา้นราคา 4.129 .633 4.172 .623 4.292 .631 4.129 .722 3.880 .751 1.655 .160 
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ตารางท่ี 26  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

1 – 2 คน 3 – 4 คน 5 – 6 คน 7 – 8 คน มากกวา่ 8 คน   

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย             
 มีตวัแทนหลายสาขา  4.070 .820 3.971 .900 4.078 .868 4.032 .912 4.133 .990 .363 .835 
 ท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่นยา่นชุมชน 3.964 .706 4.00 .911 4.101 .905 4.000 1.000 3.733 1.437 .604 .660 
 จดัวางสินคา้ภายในร้าน
อยา่งเป็นระเบียบ สวยงาม 
สะดวก น่าสนใจ 

3.754 .829 4.004 .892 4.044 .928 4.604 .892 3.666 1.112 1.558 .185 

 มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น
ลูกคา้ 

4.035 .822 4.168 .914 4.303 .831 4.483 .724 4.200 1.082 1.689 .152 

 การเดินทางสะดวก  
มีท่ีจอดรถ 

4.000 .779 3.980 .895 4.168 .742 4.096 .789 3.400 .985 2.896 .022* 

 ระยะการใหบ้ริการ ปิดดึก 3.736 .896 3.601 .942 3.595 1.00 3.419 1.118 3.533 1.245 .561 .691 
 รวมดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 
3.926 .621 3.954 .669 4.048 .973 4.016 .739 3.777 .765 .733 .570 
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ตารางท่ี 26  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

1 – 2 คน 3 – 4 คน 5 – 6 คน 7 – 8 คน มากกวา่ 8 คน   

  S.D   S.D   S.D   S.D   S.D F Sig. 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด             
 มีรายการส่งเสริมการขาย 
เช่น การลด การแลก 
การแจก ของแถม 

4.228 .866 4.144 .894 4.224 .913 4.096 .870 3.933 1.279 .478 .752 

 มีการโฆษณาผา่นส่ืออยา่ง
สม ่าเสมอ  

3.877 .803 3.851 .840 4.044 .864 4.000 .930 3.533 .915 1.631 .166 

 มีแผน่พบัใหข้อ้มูล
คุณสมบติัและราคา 

3.771 .824 3.870 .832 3.853 .971 3.967 .836 4.00 .925 .369 .831 

 มีพนกังานขายใหข้อ้มูลสินคา้ 4.105 .771 4.067 .825 4.044 .975 4.225 .883 4.066 .798 .286 .887 
 เป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรม
ทางสังคม  

3.403 1.099 3.649 1.029 3.685 1.230 3.741 1.315 3.466 1.187 .811 .519 

 รวมดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.877 .670 3.096 .691 3.970 .791 4.006 .794 3.800 .618 .375 .827 

 ภาพรวมปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 

4.047 .516 4.092 .532 4.173 .548 4.113 .625 3.867 .503 1.249 .290 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05
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  จากตาราง 4.26 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัขนาดครัวเรือนท่ีต่างกนัมีความเห็นว่า 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่างกนั  
กนั  และหากพิจารณาในแต่ละด้านแล้ว สรุปได้ว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับขนาดครัวเรือนท่ีต่างกันมี
ความเห็นวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนแตกต่างกนั
ดา้นผลิตภณัฑ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 2.2.8 ต าแหน่งท่ีตั้งของท่ีอยู่อาศยัท่ีแตกต่างมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางท่ี 4.27 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช ้
 ไฟฟ้าในครัวเรือน จ าแนกตามต าแหน่งท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยั 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
อ าเภอเมือง อ าเภอรอบนอก   

  S.D   S.D F Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์       
  ตรายีห่้อสินคา้เป็นท่ีรู้จกัเช่ือถือได ้ 4.424 .634 4.389 .619 .316 .574 
 สินคา้มีคุณภาพ 4.581 .6.34 4.588 .623 .013 .909 
 สินคา้มีความทนัสมยั 4.095 .754 4.022 .817 .830 .363 
 ความสวยงาม เช่น รูปทรง สี 3.93 .835 3.941 .826 .001 .975 
 มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลายประเภท 4.072 .834 4.076 .830 .003 .959 
 ความง่ายในการใชง้าน 4.234 .814 4.334 .717 1.708 .192 
 ความประหยดัไฟของตวัสินคา้ 4.385 .842 4.488 .742 1.693 .194 
 ความคงทน ทนทานในการใชง้าน 4.525 .713 4.524 .735 .000 .997 
 สินคา้สามารถซ่อมแซมได ้ 4.391 .664 4.298 .708 1.780 .183 
 มีการรับประกนัสินคา้ 4.491 .656 4.497 .664 .008 .927 
 รวมดา้นผลิตภณัฑ์ 4.314 .500 4.316 .459 .002 .961 
ดา้นราคา       
 ระดบัราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 4.189 .770 4.194 .827 .003 .954 
 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.320 .785 4.348 .726 .381 .538 
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ตารางท่ี 4.27  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
อ าเภอเมือง อ าเภอรอบนอก   

  S.D   S.D F Sig. 
        
 การใหส่้วนลดเก่ียวกบัการซ้ือ
สินคา้ 

4.162 .835 4.126 .859 .171 .679 

 มีวธีิการช าระเงินหลายแบบ  4.173 .819 4.031 .974 2.400 .122 
 สามารถต่อรองราคาได ้ 4.173 .904 4.104 .911 .573 .450 
 รวมดา้นราคา 4.200 .632 4.161 .649 .364 .547 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย       
 มีตวัแทนหลายสาขา  4.022 .867 4.018 .899 .002 .962 
 ท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่นยา่นชุมชน 3.949 .961 4.054 .872 1.297 .255 
 จดัวางสินคา้ภายในร้านอยา่งเป็น
ระเบียบ สวยงาม สะดวก น่าสนใจ 

3.977 .892 3.963 .913 .023 .879 

 มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นลูกคา้ 4.234 .807 4.181 .936 .367 .545 
 การเดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถ 3.944 .872 4.067 .831 2.097 .148 
 ระยะการใหบ้ริการ ปิดดึก 3.614 .949 3.592 .998 .049 .825 
 รวมดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.957 .641 3.979 .697 .110 .740 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด       
 มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น การ
ลด การแลก การแจก ของแถม 

4.234 .868 4.104 .935 2.054 .153 

 มีการโฆษณาผา่นส่ืออยา่ง
สม ่าเสมอ  

3.916 .840 3.882 .865 .155 .694 

 มีแผน่พบัใหข้อ้มูลคุณสมบติัและ
ราคา 

3.933 .818 3.810 .899 2.054 .153 

 มีพนกังานขายใหข้อ้มูลสินคา้ 3.967 .684 3.891 .739 .816 .367 
 เป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมทางสังคม  3.631 1.090 3.615 1.136 .020 .887 
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ตารางท่ี 4.27  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
อ าเภอเมือง อ าเภอรอบนอก   

  S.D   S.D F Sig. 
 รวมดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.967 .684 3.891 .739 1.122 .290 
 ภาพรวมปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

4.109 .527 4.087 .552 .172 .679 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
  จากตาราง 4.27 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีต าแหน่งท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยัท่ีต่างกนัมีความเห็น
วา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่างกนั 



 

บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 จากการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี สามารถแบ่งผลวจิยัออกเป็น 3 ส่วนดงัต่อไปน้ี 
 

1. สรุปผลการศึกษา 
 
 จากผลการศึกษา  สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ  ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน สถานภาพการสมรส ขนาดครัวเรือน และ ต าแหน่งท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็น ร้อยละ 50.75 มีอายุ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 
35.50 จบการการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 35.75 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
คิดเป็นร้อยละ 41.00 มีรายไดม้ากกวา่ 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.50  สถานภาพสมรส คิดเป็น
ร้อยละ 50.00 ขนาดครัวเรือน 3-4 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00  และ ต าแหน่งท่ีตั้งของท่ีอยู่อาศยั 
อ าเภอรอบนอก คิดเป็นร้อยละ 55.25 
 1.2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของกลุ่มตวัอย่าง 
พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ คือตดัสินใจดว้ยตวัเอง สถานท่ีซ้ือ คือ ร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ทัว่ไป สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีลกัษณะ คือ สินคา้หลากหลายชนิดให้เลือก มีการวางแผนการซ้ือสินคา้
ไวก่้อน มีการศึกษาคุณสมบติัของสินคา้และเปรียบเทียบกนั ดา้นคุณสมบติัของสินคา้ท่ีมีผลต่อ 
การซ้ือ คือ ประหยดัพลงังานไฟฟ้าและปลอดภยั ส่ือโฆษณาท่ีให้ขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือ คือ 
โทรทศัน์ ปัจจุบนัซ้ือดว้ยวธีิการซ้ือในปัจจุบนั คือ จ่ายเงินสด / เช็ค 
 1.3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจเลือก
ซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาในคร้ัง
น้ีเห็นว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ในครัวเรือนอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32  รองลงมามี
ความส าคญัในระดบัมากคือ ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 ดา้นการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
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3.97 และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 ตามล าดบั เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในแต่ละดา้นมีดงัน้ี 
  ด้านผลิตภัณฑ์  มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ สินคา้มีคุณภาพ  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 ความคงทน ทนทานในการใชง้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.53 มีการรับประกนั
สินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 ความประหยดัไฟของตวัสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.44  ตรายี่ห้อสินคา้
เป็นท่ีรู้จกัเช่ือถือได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.41 สินคา้สามารถซ่อมแซมได ้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.34  
ความง่ายในการใชง้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.29  รองลงมามีความส าคญัในระดับมากคือมีผลิตภณัฑ์
ให้เลือกหลายประเภท มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.08 สินคา้มีความทนัสมยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.06 และ 
ความสวยงาม เช่น รูปทรง สี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.94 
  ด้านราคา มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.18 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดคือ ราคามีความเหมาะสม
กบัคุณภาพสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 รองลงมามีความส าคญัในระดบัมาก คือ ระดบัราคาถูกกวา่
ท่ีอ่ืน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 การให้ส่วนลดเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14  สามารถ
ต่อรองราคาได ้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 และ มีวิธีการช าระเงินหลายแบบ เช่น เงินสด บตัรเครดิต  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10   
  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.97 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ มีบริการ
จดัส่งสินคา้ถึงบา้นลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 มีตวัแทนหลายสาขา ครอบคลุมทุกพื้นท่ี มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.02 การเดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 ท่ีตั้งหาง่าย อยู่ในยา่น
ชุมชนใกล้บา้น/ท่ีท างาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 มีการจดัวางสินคา้ภายในร้านอย่างเป็นระเบียบ 
สวยงาม สะดวก น่าสนใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 ระยะการให้บริการ เช่น ปิดดึกกว่าร้านอ่ืน  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.60  
  ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  
3.92 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในระดบัมากคือ มีรายการส่งเสริม
การขาย เช่น การลด การแลก การแจก ของแถม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 มีพนกังานขายท่ีให้ขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ อยา่งสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.90 มีการจดัท าเอกสารแผน่พบัใบปลิว ท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัและราคาของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมทางสังคม เช่น การกุศล งานกีฬา มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.60 
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 1.4 การทดสอบสมมุติฐาน 
  (1) เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัสระบุรี จ  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
   เพศท่ีแตกต่างความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าใน
ครัวเรือนในดา้น บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   อายท่ีุแตกต่างมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน ในด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ สถานท่ีจัดจ าหน่าย การศึกษาคุณสมบัติและ
เปรียบเทียบสินคา้ คุณสมบติัของสินคา้ ส่ือโฆษณาท่ีให้ขอ้มูลในการตดัสินใจ และวิธีการซ้ือ อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน ในด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ สถานท่ีซ้ือ สถานท่ีจดัจ าหน่าย 
การศึกษาคุณสมบติัและเปรียบเทียบสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   อาชีพท่ีแตกต่างมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้า
ในครัวเรือน ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ  สถานท่ีซ้ือ สถานท่ีจดัจ าหน่าย การวางแผนการ
ซ้ือ การศึกษาคุณสมบติัและเปรียบเทียบสินคา้ คุณสมบติัของสินคา้  ส่ือโฆษณาท่ีให้ขอ้มูลในการ
ตดัสินใจ และวธีิการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   รายไดท่ี้แตกต่างมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ในครัวเรือน ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ  สถานท่ีจดัจ าหน่าย การวางแผนการซ้ือ การศึกษา
คุณสมบติัและเปรียบเทียบสินคา้  และวธีิการซ้ือ  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   สถานะภาพการสมรสท่ีแตกต่างมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
   ขนาดครัวเรือนท่ีแตกต่างมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน ในด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ  การวางแผนการซ้ือ การศึกษา
คุณสมบติัและเปรียบเทียบสินคา้  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   ต าแหน่งท่ีตั้ งของท่ีอยู่อาศัยท่ีแตกต่างมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ในดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย และวิธีการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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  (2) เปรียบเทียบปัจจยัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัสระบุรี จ  าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
   ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนแตกต่างกัน โดยมีปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีแตกต่างกนั คือดา้นราคา และ ด้านการส่งเสริมการตลาด อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
   ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนแตกต่างกัน โดยมีปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีแตกต่างกนัคือดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่างกนั  
   ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่างกนั 
   ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่าง 
   ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่างกนั  
   ผูบ้ริโภคท่ีมีขนาดครัวเรือนแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่างกนั  
   ผูบ้ริโภคท่ีมีต าแหน่งท่ีตั้งท่ีอยู่อาศยัแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่าง 
 

2. อภิปรายผล 
 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมผู ้บริโภคและการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าใน
ครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี” พบวา่ 
 2.1 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
สระบุรี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ดว้ยตนเอง โดยมีการศึกษา 
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คุณสมบติัของสินคา้และเปรียบเทียบกนัก่อนการซ้ือ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ วรเทพ แซ่ล้ี 
(2552) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ากลุ่มภาพและเสียงของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง
ล าปาง พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการศึกษาขอ้มูลก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือ  
  นอกจากน้ีกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน 
จากสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีลักษณะสินคา้หลากหลายชนิดให้เลือก ส่ือโฆษณาท่ีให้ข้อมูลในการ
ตดัสินใจซ้ือ คือ โทรทศัน์  มีการวางแผนการซ้ือสินคา้ไวก่้อน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุพตัรา 
จุฑาวิจิตรธรรม ( 2541 ) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคสินคา้เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ผูบ้ริโภคจะนิยมซ้ือสินคา้จากร้านจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ท่ี
มีการรับประกันสินค้าและบริการหลังการขาย มีสินค้าให้เลือกหลากหลายในราคาถูก โดย
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือจะมีการศึกษาคุณสมบัติ และวางแผนการซ้ือสินค้าก่อนล่วงหน้า 
เน่ืองจากสินค้ามีราคาแพง และเป็นสินค้าท่ีมีระยะเวลาการใช้งานได้นาน การช าระค่าสินค้า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกท่ีจะช าระค่าสินคา้เป็นเงินสดมากกว่า ส าหรับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่การโฆษณา ตรายี่ห้อของสินคา้และราคาสินคา้ โดยส่ือโฆษณาท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือส่ือโทรทศัน์ 
  อีกทั้งกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัส่วนใหญ่ปัจจุบนัซ้ือดว้ยวิธีการซ้ือในปัจจุบนั คือ 
จ่ายเงินสด / เช็ค ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นางสาวจุฬาลกัษณ์ แปงหนอ้ย (2550) ศึกษาเร่ือง  
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของพนกังานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จงัหวดัล าพูน พบวา่
ผูบ้ริโภคมีวิธีการช าระเงินแบบใช้เงินสด และสอดคล้องกบังานวิจยัของ วิภาวดี ณ เชียงใหม่ 
(2549)ศึกษาเร่ือง  พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของลูกคา้บริษทั เชียงใหม่ สยามทีว ีจ  ากดั พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามช าระค่าสินค้าเป็นเงินสดมากท่ีสุด และสอดคล้องกับงานวิจยัของ สุพตัรา  
จุฑาวิจิตรธรรม (2541) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคสินคา้เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่เลือกท่ีจะช าระค่าสินคา้เป็นเงินสด
มากกวา่ 
 2.2 ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ นางชนิญญา 
ตั้งศุภกิจ (2552) ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า
จากต่างประเทศของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า ความส าคญัของปัจจยัดา้น
ส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้นพบวา่ ทั้งในภาพรวมและรายดา้น ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให ้
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ความส าคญัของปัจจยัอยูใ่นระดบัมาก และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นางสาวจุฬาลกัษณ์  
แปงหน้อย (2550) ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าของพนักงานในนิคม
อุตสาหกรรมภาคเหนือ จงัหวดัล าพูน จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกปัจจยัมี
ผลในระดบัมาก  
  และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นราคา กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัราคา
มีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นางสาวจุฬาลกัษณ์ แปงหน้อย 
(2550) ท าการศึกษาเร่ือง  พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรม
ภาคเหนือ จงัหวดัล าพูน จากการศึกษาพบว่า  ด้านราคาให้ความส าคญัแก่ ระดบัราคามีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 

3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้  
  ด้านพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน 
  ผลจากการศึกษาพบว่า พฤติกรรมและปัจจยัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าใน
ครัวเรือน ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี สามารถพยากรณ์การตดัสินใจของผูบ้ริโภคได้เม่ือ
เปรียบเทียบกบัปัจจยัส่วนบุคคลคือ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ้และขนาดครัวเรือน ซ่ึงท าให้เกิด
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัสระบุรีท่ีแตกต่างกนั 
  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญัในเร่ืองต่างๆของ พฤติกรรมการซ้ือ  
การโฆษณาทางโทรทศัน์ควรเนน้ขอ้ความ ประหยดัพลงังานและปลอดภยั เพราะจะท าให้ผูบ้ริโภค
เกิดการรับรู้คุณค่าของผลิตภัณฑ์ได้  แสดงมให้เห็นว่าตัวผลิตภัณฑ์ต้องมีความปลอดภัยได้
มาตรฐาน หากสามารถท าให้ผูบ้ริโภคเช่ือถือและมัน่ใจไดแ้ลว้  ก็จะส่งผลให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์
คร้ังต่อไปและในระยะยาวก็จะท าใหเ้กิดความซ่ือสัตยต่์อผลิตภณัฑ ์รวมถึงการบอกต่อดว้ย 
  ผูจ้ดัจ  าหน่ายควรให้ความส าคญักบัการจดัร้านคา้ ควรจดัให้มีสินคา้หลากหลาย
ชนิดให้เลือกซ้ือ เพื่อให้สอดคลอ้งกบัการใช้ชีวิตสมยัใหม่ซ่ึงเร่งรีบและตอ้งการความสะดวกใน
การซ้ือ 
  จากพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ดงันั้น การให้ของ
แถมและการให้ค  าแนะน าของผูข้ายก็มีส่วนจูงใจในการซ้ือสินคา้อีกดว้ย เพราะลูกคา้จะเห็นวา่ตน
ไดผ้ลประโยชน์เพิ่มข้ึนจากของแถมและไดค้  าแนะน าท่ีดีจากผูข้าย  
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  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี ควรจะมีการพฒันาในดา้นต่าง ๆ  
  ด้านผลติภัณฑ์ 
  จากการวจิยัจะเห็นไดว้า่ เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน
ของผูบ้ริโภคท่ีจะพิจารณาเป็นอนัดบัแรกคือ คุณภาพของเคร่ืองใช้ไฟฟ้าความสามารถในการ
ประหยดัพลงัไฟฟ้าและปลอดภยั การทดลองคุณภาพเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนก่อนการส่งมอบ 
และกระแสนิยมเร่ืองภาวะโลกร้อน ผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการไดรั้บการยอมรับไดรั้บความน่าเช่ือถือ 
และได้รับความไวว้างใจจากผูบ้ริโภคทั้งในปัจจุบนัและในอนาคต จึงควรน าเสนอผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าท่ีมีคุณภาพเหมาะสมกบัราคาท่ีผูบ้ริโภคตกลงใจซ้ือไปใช้ประโยชน์ และเสนอ
ผลิตภณัฑ์โดยให้ผูบ้ริโภคไดส้ัมผสัประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ดว้ยตนเองพร้อมทั้งคุณสมบติัต่าง ๆ 
ท่ีผลิตภณัฑมี์โดยไม่ปิดบงั อีกทั้งตอ้งผลิตภณัฑท่ี์มีตอ้งตอบสนองการประหยดัพลงังานดว้ย 
  ด้านราคา 
  จากผลการวิจยัจะเห็นไดว้่า เหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน 
ผูบ้ริโภคจะพิจารณาเร่ือง ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ และถูกกวา่ท่ีอ่ืน ควรจดัให้มีการ
ให้บริการให้สินเช่ือท่ีหลากหลายสาหรับลูกคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค อนัจะ
ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจและไวว้างใจ ท าให้มีการบอกต่อ ๆ กนัไปและกลบัมาซ้ือ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าอีกคร้ัง ดงันั้นผูจ้  าหน่ายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าจึงควรน ากลยุทธ์ด้านราคามาจูงใจเพื่อ
กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ให้มากข้ึน เช่น การติดป้ายราคาท่ีลงทา้ยดว้ยเลข 9 หรือ ใช้
การติดป้ายราคาให้ชดัเจน หรือจดัช่วงลดราคาประจ าเทศกาล เป็นตน้ โดยท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้ง
ค านวณตน้ทุนและส่วนต่างก าไรใหเ้พียงพอโดยไม่ส่งผลใหต้นเองขาดทุน  
  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   
  จากผลการวิจยัจะเห็นไดว้่า เหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน 
ผูบ้ริโภคจะพิจารณาเร่ือง มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นลูกคา้ จึงควรมีบริการการจดัส่งถึงบา้นลูกคา้ 
เช่น ก าหนดการส่งฟรีในระยะ100 กิโลเมตร เพื่อให้ลูกคา้สะดวกในการน าสินคา้น าไปใช ้ช่วยให้
ลูกคา้เกิดความประทบัใจ เพราะสะดวกสบาย ไม่ยุ่งยากในการตอ้งน าสินคา้กลบัเอง  สินคา้มี
จ าหน่ายผูจ้  าหน่ายควรจดัสินคา้ไวใ้นต าแหน่งท่ีมองเห็นได้ชัดเจน และหยิบได้ง่าย และผูจ้ดั
จ  าหน่ายควรค านึงถึงท าเลท่ีตั้ง โดยเลือกท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสมกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงใน
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนตามร้านเคร่ืองใช้ไฟฟ้าทัว่ไปท่ีให้บริการ
ดา้นการส่งสินคา้ถึงบา้นและใกลบ้า้นของผูบ้ริโภค ถา้ผูจ้ดัจ  าหน่ายรายใดมีท าเลท่ีตั้งท่ีดีโอกาสท่ี
จะขายสินคา้ย่อมมีสูงข้ึนตามไปด้วย และควรจดัท าเว็บไซต์ของกิจการเพื่อเพิ่มช่องทางการ
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ติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภค เป็นแหล่งให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ในดา้นต่างๆ รวมถึงประชาสัมพนัธ์
กิจกรรมท่ีผูจ้ดัจ  าหน่ายมีข้ึนใหผู้บ้ริโภคไดรั้บทราบ เพราะจากผลการวิจยัพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
จะเลือกซ้ือผลิตภณัฑใ์นสถานท่ีจดัจ าหน่ายท่ีมีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกชม/เปรียบเทียบหลากหลายชนิด 
  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
  จากผลการวิจยัจะเห็นได้ว่า เหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน 
ผูบ้ริโภคจะพิจารณาเร่ือง มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น การลด การแลก การแจก ของแถม ผูจ้ดั
จ  าหน่ายควรจะให้มีการทดลองใชสิ้นคา้รวมถึงการลดราคาของสินคา้ เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิด
การซ้ือสินคา้  ให้ความส าคญัในเร่ืองการรับประกนัคุณภาพผลิตภณัฑ์ การจดัอบรมพนกังานขาย
ใหมี้ความรู้ ความเขา้ใจในผลิตภณัฑเ์พื่อใหส้ามารถใหค้  าปรึกษาแก่ลูกคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
 3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
  3.2.1 ศึกษาความต้องการผลิตภณัฑ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนแต่ละชนิดของ
ผูบ้ริโภค เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิ่งข้ึน เพื่อให้งานวิจยัมีความ
สมบูรณ์มากยิง่ข้ึน และผูท่ี้เก่ียวขอ้งจะไดน้ าขอ้มูลไปใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
  3.2.2 ศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในควัเรือนโดยเน้น
ในรายละเอียดเฉพาะดา้น เช่น ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด เพื่อเป็นแนวทางการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผูจ้ดัจ  าหน่าย
ในการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั เพื่อให้งานวิจยัมีความสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน และผูท่ี้เก่ียวขอ้ง
จะไดน้ าขอ้มูลไปใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
  3.2.3 ศึกษาเก่ียวกบัเทคโนโลยกีารผลิตเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าแต่ละชนิดของบริษทัผูผ้ลิต 
เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาอุตสาหกรรมการผลิตเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของประเทศ 
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 บริษทั ธรรมสาร จ ากดั 
พิธญา  จิตตชุ่์ม  (2548) “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเดอะเพาเวอร์ : ศึกษา  
 กรณีเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าหมวดภาพและเสียง” วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  
 มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
เพด็สาคอน  คอสีละหวดั (2553) “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน 
 ครัวเรือนของผูบ้ริโภคในเทศบาลอ าเภอปากเซ จงัหวดัจ าปาสักสาธารณรัฐ 
 ประชาธิปไตยประชาชนลาว ”, วทิยานิพนธ์มหาบณัฑิตบริหารธุรกิจ 
 มหาวทิยาลยัราชภฎัอุบลราชธานี 
เมธินี พุม่เพช็ร  (2553) “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงคเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
 ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี”, วทิยานิพนธ์เศรฐศาสตรมหาบณัฑิต 
 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
เรวดี  สระบวั  (2548) “ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานคร ” 
 วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนดุสิต 
วรเทพ  แซ่ล้ี (2552) “พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ากลุ่มภาพและเสียงของผูบ้ริโภค 
 ในอ าเภอเมืองล าปาง” การคน้ควา้แบบอิสระ บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  
 มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
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วภิาวดี ณ เชียงใหม่ (2549) “พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของลูกคา้ บริษทั เชียงใหม่สยามทีว ี
 จ  ากดั ” การคน้ควา้แบบอิสระ  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
วรท  กอวฒันสกุล (2551) “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นระบบ 
 พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร” วทิยานิพนธ์ 
 มหาบณัฑิต การศึกษาการวิจยั มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
สุพตัรา  จุฑาวจิิตรธรรม (2541) “พฤติกรรมการบริโภคสินคา้ซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของ  
 ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ ”, การคน้ควา้แบบอิสระ เศรฐศาสตรมหาบณัฑิต  
 มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
สธน  เหล่ารุ่งโรจน์ (2550) “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของ 
 ผูบ้ริโภค : กรณีศึกษา บริษทั ทวยีนตม์าร์เก็ตต้ิง จ  ากดั ”, การคน้ควา้แบบอิสระ 
 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัแม่ฟ้าหลวง 
Loudon, David L; & Della Bitta, Albert J. (1993). “Consumer Behavior  
 (Concepts and Applications)”. New York: Mcgraw-Hill. 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัสระบุรี 

 
แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาวทิยาการ

จดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ผูว้จิยัตอ้งการทราบขอ้มูลเพื่อใชป้ระโยชน์ในการท าวจิยั
เท่านั้น มิไดน้ าขอ้มูลไปใชป้ระโยชน์ในทางอ่ืนใด 
 
ส่วนที่ 1    ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง    โปรดใส่เคร่ืองหมาย / ลงในช่อง ( ) ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน  
  
1. เพศ 

1.(  ) ชาย                                           2.(  ) หญิง 
2. อาย ุ
             1.(  ) นอ้ยกวา่ 20 ปี                           2.(  ) 21-30 ปี                                    

3.(  ) 31-40 ปี                 4.(  ) 41-50 ปี             
5.(  ) 51-60 ปี                                     6.(  ) มากกวา่ 60 ปี 

3. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
1.(  ) ต ่ากวา่ ม.6                            2.(  ) ม.6/ ป.ว.ช.      

  
3.(  ) อนุปริญญา/ ป.ว.ส.                 4.(  ) ปริญญาตรี    
5.(  ) สูงกวา่ปริญญาตรี     

4. อาชีพ 
1.(  ) นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา                              2.(  ) พนกังานบริษทัเอกชน  
3.(  ) ขา้ราชการ                                                   4.(  )พนกังานรัฐวสิาหกิจ                 
5.(  ) รับจา้งทัว่ไป                                                6.(  )  ธุรกิจส่วนตวั                        

             7.(  ) เกษตรกร(ชาวไร่ ชาวนา ชาวสวน ฯลฯ)           8.(  )  แม่บา้น 
             9.(  ) อ่ืนๆ ระบุ ............................... 
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5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
1.(  ) ต ่ากวา่ 5,000 บาท                    2.(  ) 5,001-10,000 บาท  

 3.(  ) 10,001-15,000 บาท    4.(  ) 15,001-20,000 บาท   
5.(  ) 20,001-25,000 บาท    6.(  ) มากกวา่ 25,000 บาท 

6. สถานะภาพการสมรส 
1.( ) โสด    2.( ) สมรส                3.( ) หมา้ย/หยา่ร้าง  

7. ขนาดครัวเรือน  
1.( ) 1 – 2 คน    2.( ) 3 – 4 คน    3.( ) 5 – 6 คน  
4.( ) 6 – 7 คน    5.( ) มากกวา่ 8 คน  

8. ต าแหน่งท่ีตั้งของท่ีอยูอ่าศยัของท่าน  
1.( ) อ าเภอเมือง    2.( ) อ าเภอรอบนอก 

 
ส่วนที ่2     ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน 
ค าช้ีแจง     โปรดใส่เคร่ืองหมาย / ลงในช่อง ( ) ในขอ้ 9-16 ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
โดยเลือกเพียงขอ้เดียว 
 
9. ใครท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนมากท่ีสุด  

1.( ) ตดัสินใจดว้ยตวัเอง    2.( ) การชกัชวนจากตวัแทนขาย      
3.( ) เพื่อน     4.( ) คนในครอบครัว    
5.( ) อ่ืนๆ (ระบุ) ......................................  

10. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน จากสถานท่ีใดมากท่ีสุด  
1.( ) ร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าทัว่ไป  2.( ) ซุปเปอร์เซ็นเตอร์  เช่น บ๊ิกซี โลตสั คาร์ฟูร์ 
3.( ) ตวัแทนขายตรง                4.( ) หา้งสรรพสินคา้ 
5.( ) ร้านคา้ปลีกเฉพาะอยา่ง เช่น แมค็โคร เพาเวอร์บาย Home Pro   
6.( ) อ่ืนๆ (ระบุ) ..............................  

11. ท่านตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนจากสถานท่ีจดัจ าหน่ายท่ีมีลกัษณะใดมากท่ีสุด 
1.( ) พื้นท่ีกวา้งขวาง     2.( ) เดินทางสะดวก     
3.( ) ขายสินคา้ราคาถูก    4.( ) มีพนกังานช่วยแนะน าสินคา้   
5.( ) บริการขนส่งและบริการติดตั้ง  6.( ) บริการผอ่นช าระรายเดือน  
7.( ) สินคา้หลากหลายชนิดใหเ้ลือกซ้ือ      8. ( ) อ่ืน ๆ (ระบุ) .......................................   



113 

12. การซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน ท่านมีการวางแผนไวก่้อนหรือไม่ 
1.( ) มี     2.( ) ไม่มี  

13. การซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนแต่ละชนิด ท่านจะมีการศึกษาคุณสมบติัของสินคา้ และ
เปรียบเทียบกนัหรือไม่  

1.( ) ตอ้งศึกษาและเปรียบเทียบก่อน  2.( ) ไม่เคยศึกษาเลย  
14. คุณสมบติัของสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด คือขอ้ใด  

1.( ) ประหยดัพลงังานไฟฟ้าและปลอดภยั  2.( ) รูปร่างทนัสมยั  
3.( ) อายกุารใชง้านนาน    4.( ) ใชง้านไดง่้าย ไม่ซบัซอ้น  
5.( ) การรับประกนัการใชง้าน   6.( ) มีศูนยรั์บซ่อม  
7.( ) บริการหลงัการขาย    8.( ) อ่ืนๆ (ระบุ) …………………  

15. ส่ือโฆษณาชนิดใดท่ีท่านคิดวา่ใหข้อ้มูลในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของท่าน
มากท่ีสุด  

1.( ) โทรทศัน์     2.( ) วทิย ุ    
3.( ) หนงัสือพิมพ ์   4.( ) นิตยสาร    
5.( ) แผน่พบั / ใบปลิว    6.( ) อินเตอร์เน็ต  
7.( ) อ่ืนๆ (ระบุ) ……………………………………. 

16. ปัจจุบนัท่านซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนดว้ยวธีิใด  
1.( ) เงินสด / เช็ค   2.( ) ผอ่นเป็นงวด   3.( ) บตัรเครดิต  
      

ส่วนที ่3    ขอ้มูลเก่ียวกบัการใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของสินคา้ประเภท
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  
ค  าช้ีแจง     ท่านคิดวา่ปัจจยัต่อไปน้ีมีความส าคญัมากนอ้ยเพียงใดต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน โดยเขียนเคร่ือง / ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

ส่วนประสมทางการตลาด มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ด้านสินค้าและบริการ      
17. ตรายีห่้อสินคา้เป็นท่ีรู้จกัเช่ือถือได้      
18. สินคา้มีคุณภาพ      
19. สินคา้มีความทนัสมยั      
20. ความสวยงาม เช่น รูปทรง สี      
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ส่วนประสมทางการตลาด มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 
21. มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลายประเภท      
22. ความง่ายในการใชง้าน      
23. ความประหยดัไฟของตวัสินคา้      
24. ความคงทน ทนทานในการใชง้าน      
25. สินคา้สามารถซ่อมแซมได ้      
26. มีการรับประกนัสินคา้      
ด้านราคา      
27.ระดบัราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน      
28.ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้      
29.การใหส่้วนลดเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้      
30.มีวธีิการช าระเงินหลายแบบ เช่น 
เงินสด บตัรเครดิต 

     

31.สามารถต่อรองราคาได ้      
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
32. มีตวัแทนหลายสาขา ครอบคลุมทุก
พื้นท่ี 

     

33. ท่ีตั้งหาง่าย อยูใ่นยา่นชุมชนใกลบ้า้น/
ท่ีท างาน 

     

34. มีการจดัวางสินคา้ภายในร้านอยา่งเป็น
ระเบียบ สวยงาม สะดวก น่าสนใจ 

     

35. มีบริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นลูกคา้      
36. การเดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ      
37. ระยะการใหบ้ริการ เช่น 
ปิดดึกกวา่ร้านอ่ืน 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด      
38. มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น การลด 
การแลก การแจก ของแถม 
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ส่วนประสมทางการตลาด มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 
39. มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ อยา่ง
สม ่าเสมอ  

     

40. มีการจดัท าเอกสารแผน่พบัใบปลิว  
ท่ีใหข้อ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัและ 
ราคาของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

     

41. มีพนกังานขายท่ีใหข้อ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้ 

     

42. การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมทางสังคม 
เช่น การกุศล งานกีฬา  

     

 
 ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามน้ี  
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ภาคผนวก ข 
รายงานสถิติจ านวนประชากร รายจงัหวดั รายอ าเภอ และรายต าบล 

ณ เดือน ธนัวาคม พ.ศ. 2554 
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รายงานสถิติจ านวนประชากร รายจังหวดั รายอ าเภอ และรายต าบล 

ณ เดือน ธันวาคม พ.ศ. 2554  

จังหวดั/อ าเภอ/ต าบล ชาย หญงิ รวม 

จังหวดัสระบุรี 306,986 313,468 620,454 

อ าเภอเมืองสระบุรี 23,163 20,170 43,333 

ต าบลดาวเรือง 1,559 1,747 3,306 

ต าบลนาโฉง 566 622 1,188 

ต าบลโคกสวา่ง 1,999 2,143 4,142 

ต าบลหนองโน 1,550 1,688 3,238 

ต าบลหนองยาว 3,741 3,847 7,588 

ต าบลปากขา้วสาร 4,536 3,145 7,681 

ต าบลหนองปลาไหล 6,929 4,680 11,609 

ต าบลตล่ิงชนั 2,283 2,298 4,581 

อ าเภอแก่งคอย 32,490 33,090 65,580 

ต าบลตาลเด่ียว 5,054 5,148 10,202 

ต าบลหว้ยแหง้ 3,675 3,764 7,439 

ต าบลท่าคลอ้ 2,445 2,427 4,872 

ต าบลหินซอ้น 1,741 1,825 3,566 

ต าบลบา้นธาตุ 907 953 1,860 

ต าบลบา้นป่า 4,723 4,867 9,590 

ต าบลท่าตูม 1,204 1,162 2,366 

ต าบลชะอม 3,674 3,628 7,302 

ต าบลสองคอน 3,268 3,341 6,609 

ต าบลเตาปูน 1,036 1,104 2,140 
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จังหวดั/อ าเภอ/ต าบล ชาย หญงิ รวม 

ต าบลช าผกัแพว 2,924 3,022 5,946 

ต าบลท่ามะปราง 1,839 1,849 3,688 

อ าเภอหนองแค 30,653 32,114 62,767 

ต าบลกุ่มหกั 2,097 2,107 4,204 

ต าบลคชสิทธ์ิ 1,474 1,418 2,892 

ต าบลโคกตูม 993 1,092 2,085 

ต าบลโคกแย ้ 4,843 5,174 10,017 

จังหวดัสระบุรี 306,986 313,468 620,454 

 
แหล่งท่ีมา :ส าหนกับริหารการทะเบียน กรมการปกครอง  (2554) 
http://stat.dopa.go.th/xstat/p5419_01.html 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นางสาวสุจิตรา  แซ่โซว 
วนั เดือน ปีเกดิ 30  พฤษภาคม  2526 
สถานทีเ่กดิ อ าเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
ประวตัิการศึกษา บริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยักรุงเทพ  พ.ศ. 2548 
สถานทีท่ างาน บริษทัภูมิใจไทยซีเมนต ์จ ากดั  จงัหวดัสระบุรี 
ต าแหน่ง ธุรการฝ่ายผลิต 
 


