
 
บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 
การศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟาในการซื้ออุปกรณไฟฟาใน

จังหวัดลําพูน คร้ังนี้ สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะดังตอไปนี้ 
 

สรุปผลการศึกษา 
 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 

 ผลการศึกษาจากผูตอบแบบสอบถามจํานวน 178 ราย โดยกําหนดตามสัดสวนของจํานวน
ผูรับเหมาไฟฟาของแตละอําเภอในจังหวัดลําพูน ซ่ึงมีทั้งสิ้น 8 อําเภอ พบวาผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญมีประเภทของกิจการเปนแบบบุคคลธรรมดา รอยละ 62.9 ระยะเวลาในการดําเนินงาน
รับเหมาติดตั้งไฟฟา 11 ปขึ้นไป รอยละ 34.3 จํานวนงานรับเหมาไฟฟาที่ไดรับในแตละปจํานวน 
10-20 งาน รอยละ 27.5 มูลคาในการรับงานที่ไดรับโดยเฉลี่ยตอคร้ัง ประมาณ 5,001-15,000 บาท 
รอยละ 28.7 ความถี่ในการซื้ออุปกรณไฟฟาเดือนละ 3-5 คร้ัง รอยละ 32.6 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือชุดอุปกรณปล๊ัก สวิตช ตรา/ยี่หอ พานาโซนิค(เนชั่นแนล) 
รอยละ 71.3 ซื้ออุปกรณใหแสงสวาง ตรา/ยี่หอ ฟลิปส รอยละ 69.7 ซ้ืออุปกรณปองกันไฟฟา
ลัดวงจร ตรา/ยี่หอ คัตเอาทชางของแท รอยละ 55.6 โดยเหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เลือกซื้อ ตรา/ยี่หอ อุปกรณไฟฟา คือ มีเครื่องหมาย มอก. รอยละ 75.8 บุคคลที่มีอิทธิพลมากที่สุด
ในการตัดสินใจซื้ออุปกรณไฟฟา คือ เจาของบานหรือลูกคา รอยละ 36.0 โดยพบวาในการตัดสินใจ
ซ้ืออุปกรณไฟฟาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคา รอยละ 80.9  

ดานปจจัยภายในองคกรของผูตอบแบบสอบถาม พบวา เปาหมายหลักในการดําเนินกิจการ
ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ เนนคุณภาพของงาน เพื่อใหไดงานที่เปนมาตรฐาน รอยละ 
69.7 และลักษณะในการตัดสินใจซื้ออุปกรณไฟฟาภายในองคกรของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ 
คือ การตัดสินใจซื้อรวมกันของคนในองคกร รอยละ 51.1 
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สวนท่ี 2 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟาในการซื้ออุปกรณไฟฟาใน
จังหวัดลําพูน 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณไฟฟา 
  

ดานผลิตภัณฑ 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑทุกปจจัยในระดับมาก โดย

ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรก ไดแก เร่ืองสินคามีคุณภาพดีได
มาตรฐาน รองลงมาคือ เรื่องมีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน และเรื่องสินคามีความทนทาน มีอายุ
การใชงานที่ยาวนาน  

ดานราคา 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานราคาทุกปจจัยในระดับมาก โดยปจจัย
ยอยที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรก ไดแก เร่ืองการกําหนดราคามีความเปน
มาตรฐาน รองลงมาคือ เร่ืองมีหลายระดับราคาใหเลือกตามคุณภาพสินคา และเรื่องมีสวนลดตาม
ปริมาณการซื้อ 
 ดานการจัดจําหนาย 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานการจัดจําหนายทุกปจจัยในระดับมาก 
โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรก ไดแก เร่ืองสถานที่จําหนายมีสินคาที่
จําหนายครบชนิด รองลงมาคือ เร่ืองสถานที่จําหนายอยูใกลบาน และเรื่องสถานที่จําหนายเปน
ตัวแทนจําหนายสินคาอยางเปนทางการ 
 ดานการสงเสริมการตลาด 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดในเรื่องอัธยาศัย
ของพนักงานขาย เร่ืองพนักงานขายมีความรู/ความสามารถในการแนะนําสินคา และเรื่องการมี
ขอมูลรายละเอียดสินคา ณ จุดขาย ในระดับมาก สวนปจจัยยอยอ่ืนๆ ใหความสําคัญในระดับปาน
กลาง 
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ปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาธุรกิจ  
 

 ปจจัยดานสิ่งแวดลอม 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานสิ่งแวดลอมในเรื่องการรณรงคใหใช
อุปกรณประหยัดพลังงานของรัฐบาล และเรื่องแนวโนมของราคาอุปกรณไฟฟา ในระดับมาก สวน
ปจจัยยอยอ่ืนๆ ใหความสําคัญในระดับปานกลาง 
 ปจจัยภายในองคกร 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยยอยภายในองคกรทุกปจจัยในระดับมาก โดย
ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุด คือ เปาหมายและวัตถุประสงคของกิจการที่มุงเนน
คุณภาพของงาน เพื่อใหไดงานที่เปนมาตรฐาน รองลงมาคือ นโยบายในการจัดซื้อของกิจการ 
 ปจจัยระหวางบุคคล 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยระหวางบุคคลทุกปจจัยในระดับมาก โดย
ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุด 3 ลําดับแรก ไดแก เร่ืองความคิดเห็นของเจาของบาน/
ลูกคา รองลงมาคือ เร่ืองความคิดเห็นของผูรวมงาน (ทีมชางไฟฟา) และเร่ืองความคิดเห็นของ
สถาปนิก/วิศวกร 
 ปจจัยเฉพาะบุคคล 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยยอยเฉพาะบุคคลทุกปจจัยในระดับมาก โดย
ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุด คือ เร่ืองประสบการณในการติดตั้งไฟฟา รองลงมาคือ 
ทักษะ/ความรูที่ไดจากการศึกษาในสาขาวิชาชีพชางไฟฟา 
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สวนท่ี 3 สรุปปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟาในการซื้ออุปกรณไฟฟาใน
จังหวัดลําพูน จําแนกตามระยะเวลาในการดําเนินงาน, มูลคาการรับเหมาโดยเฉลี่ยตอคร้ัง และ
ความถี่ในการซื้อตอเดือน 

 

ตารางที่ 48 สรุปปจจัยยอยของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟา ที่มีคาเฉลี่ยระดับ
ความสําคัญสูงสุด จําแนกตามระยะเวลาในการดําเนินงานรับเหมาไฟฟา 

 

จําแนกตามระยะเวลาดําเนินงาน  ปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจ  ตํ่ากวา 1 ป 1 – 5 ป 6 – 10 ป 11 ปขึ้นไป 

1. ดานผลิตภัณฑ 
สินคามีคุณภาพดี
ไดมาตรฐาน 

มีเครื่องหมาย
มาตรฐานรับรอง 

สินคามีคุณภาพดี
ไดมาตรฐาน 

การบริการหลังการ
ขาย 

2. ดานราคา 
กําหนดราคามี
ความเปน
มาตรฐาน 

มีหลายระดับราคา
ใหเลือกตาม
คุณภาพสินคา 

มีหลายระดับราคา
ใหเลือกและราคามี

ความเปน
มาตรฐาน 

กําหนดราคามีความ
เปนมาตรฐาน 

3. ดานการจัด
จําหนาย 

สถานที่จําหนายมี
สินคาที่จําหนาย 

ครบชนิด 

สถานที่จําหนายมี
สินคาที่จําหนาย 

ครบชนิด 

สถานที่จําหนายมี
สินคาที่จําหนาย 

ครบชนิด 

สถานที่จําหนายมี
สินคาที่จําหนาย 

ครบชนิด 
4. ดานการสงเสริม

การตลาด 
อัธยาศัยของ 
พนักงานขาย 

อัธยาศัยของ 
พนักงานขาย 

อัธยาศัยของ 
พนักงานขาย 

อัธยาศัยของ 
พนักงานขาย 

5. ดานสิ่งแวดลอม 
การรณรงคใหใช
อุปกรณประหยัด

พลังงาน 

การรณรงคใหใช
อุปกรณประหยัด

พลังงาน 

การรณรงคใหใช
อุปกรณประหยัด

พลังงาน 

การรณรงคใหใช
อุปกรณประหยัด

พลังงาน 

6. ดานภายใน
องคกร 

เปาหมายและ
วัตถุประสงค 
ของกิจการ 

นโยบายในการ
จัดซื้อของกิจการ 

นโยบายในการ
จัดซื้อ เปาหมาย
และวัตถุประสงค

ของกิจการ 

เปาหมายและ
วัตถุประสงค 
ของกิจการ 

7. ดานระหวาง
บุคคล 

ความคิดเห็นของ
เจาของบาน/ลูกคา 

ความคิดเห็นของ
เจาของบาน/ลูกคา 

ความคิดเห็นของ
เจาของบาน/ลูกคา 

ความคิดเห็นของ
เจาของบาน/ลูกคา 

8. ดานเฉพาะ
บุคคล 

เรื่องประสบการณ
ในการติดตั้งไฟฟา 

เรื่องประสบการณ
ในการติดตั้งไฟฟา 

เรื่องประสบการณ
ในการติดตั้งไฟฟา 

เรื่องประสบการณใน
การติดตั้งไฟฟา 
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ตารางที่ 49 สรุปปจจัยยอยของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟา ที่มีคาเฉลี่ยระดับ
ความสําคัญสูงสุด จําแนกตามมูลคาการรับเหมาโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 
 

จําแนกตามมูลคาการรับเหมาโดยเฉลี่ยตอคร้ัง 
ปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจ  

ไมเกิน 5,000 
บาท 

5,001 – 15,000 
บาท 

15,001 – 
30,000 บาท 

30,001 – 50,000 
บาท 

มากกวา 50,001 
บาท  

1.ดานผลิตภัณฑ 
มีเครื่องหมาย

รับรอง
มาตรฐาน 

สินคามีคุณภาพ
ดีไดมาตรฐาน 

สินคามี
คุณภาพดีได
มาตรฐาน 

มีเครื่องหมาย
รับรอง
มาตรฐาน 

สินคามีคุณภาพ
ดีไดมาตรฐาน 

2.ดานราคา 
กําหนดราคามี
ความเปน
มาตรฐาน 

มีหลายระดับ
ราคาใหเลือก
ตามคุณภาพ

สินคา 

กําหนดราคา
มีความเปน
มาตรฐาน 

กําหนดราคามี
ความเปน
มาตรฐาน 

มีสวนลดตาม
ปริมาณการซื้อ 

3.ดานการจัด
จําหนาย 

เรื่องสถานที่
จําหนายอยูใกล

บาน 

สถานที่จําหนาย
มีสินคาครบ

ชนิด 

สถานที่
จําหนายมี
สินคาครบ

ชนิด 

สถานที่จําหนาย
มีสินคาครบ

ชนิด 

ความสัมพันธ 
กับตัวแทน

จําหนายและมี
สินคาครบชนิด 

4.ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

อัธยาศัยของ
พนักงานขาย 

อัธยาศัยของ
พนักงานขาย 

อัธยาศัยของ
พนักงานขาย 

อัธยาศัยของ
พนักงานขาย 

อัธยาศัยของ
พนักงานขาย 

5.ดาน
สิ่งแวดลอม 

การรณรงคให
ใชอุปกรณ
ประหยัด
พลังงาน 

การรณรงคให
ใชอุปกรณ
ประหยัด
พลังงาน 

การรณรงคให
ใชอุปกรณ
ประหยัด
พลังงาน 

การรณรงคให
ใชอุปกรณ
ประหยัด
พลังงาน 

การรณรงคให
ใชอุปกรณ
ประหยัด
พลังงาน 

6.ดานภายใน
องคกร 

เปาหมายและ
วัตถุประสงค
ของกิจการ 

เปาหมายและ
วัตถุประสงค
ของกิจการ 

เปาหมายและ
วัตถุประสงค
ของกิจการ 

นโยบายในการ
จัดซื้อของ
กิจการ 

นโยบายในการ
จัดซื้อและ
เปาหมาย/

วัตถุประสงค 

7.ดานระหวาง
บุคคล 

ความคิดเห็น
ของเจาของ
บาน/ลูกคา 

ความคิดเห็น
ของเจาของ
บาน/ลูกคา 

ความคิดเห็น
ของเจาของ
บาน/ลูกคา 

ความคิดเห็น
ของเจาของ
บาน/ลูกคา 

ความคิดเห็น
ของเจาของ
บาน/ลูกคา 

8.ดานเฉพาะ
บุคคล 

ประสบการณใน
การติดตั้งไฟฟา 

ประสบการณใน
การติดตั้งไฟฟา 

ทักษะ/ความรู
ที่ไดจาก
การศึกษา 

ประสบการณใน
การติดตั้งไฟฟา 

ทักษะ/ความรูที่
ไดจากการศึกษา
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ตารางที่ 50 สรุปปจจัยยอยของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟา ที่มีคาเฉลี่ยระดับ
ความสําคัญสูงสุด จําแนกตามความถี่ในการซื้อตอเดือน 
 

จําแนกตามความถี่ในการซื้อตอเดือน ปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจ  1 – 2 คร้ัง 3 – 5 คร้ัง 6 – 8 คร้ัง มากกวา 8 คร้ัง 

1.ดานผลิตภัณฑ 
สินคามีคุณภาพดีได

มาตรฐาน 

สินคามีความทนทาน 
มีอายุการใชงานที่

ยาวนาน 

สินคามีคุณภาพดี
ไดมาตรฐาน 

มีการรับประกัน
สินคา 

2.ดานราคา 
กําหนดราคามีความ

เปนมาตรฐาน 
กําหนดราคามีความ

เปนมาตรฐาน 

มีหลายระดับราคา
ใหเลือกตาม
คุณภาพสินคา 

มีสวนลดตาม
ปริมาณและมี

หลายระดับราคา
ใหเลือก 

3.ดานการจัด
จําหนาย 

สถานที่จําหนายอยู
ใกลบาน 

สถานที่จําหนายมี
สินคาที่จําหนายครบ

ชนิด 

สถานที่จําหนายมี
สินคาที่จําหนาย

ครบชนิด 

สถานที่จําหนายมี
สินคาที่จําหนาย

ครบชนิด 
4.ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

อัธยาศัยของ 
พนักงานขาย 

อัธยาศัยของ 
พนักงานขาย 

อัธยาศัยของ 
พนักงานขาย 

อัธยาศัยของ 
พนักงานขาย 

5.ดาน
สิ่งแวดลอม 

แนวโนมของราคา
อุปกรณไฟฟา 

การรณรงคใหใช
อุปกรณประหยัด

พลังงาน 

การรณรงคใหใช
อุปกรณประหยัด

พลังงาน 

การรณรงคใหใช
อุปกรณประหยัด

พลังงาน 

6.ดานภายใน
องคกร 

นโยบายในการจัดซื้อ
และเปาหมาย/
วัตถุประสงค 

นโยบายในการจัดซื้อ
ของกิจการ 

เปาหมายและ
วัตถุประสงคของ

กิจการ 

เปาหมายและ
วัตถุประสงคของ

กิจการ 
7.ดานระหวาง

บุคคล 
ความคิดเห็นของ
เจาของบาน/ลูกคา 

ความคิดเห็นของ
เจาของบาน/ลูกคา 

ความคิดเห็นของ
เจาของบาน/ลูกคา 

ความคิดเห็นของ
เจาของบาน/ลูกคา 

8.ดานเฉพาะ
บุคคล 

ประสบการณใน 
การติดตั้งไฟฟา 

ประสบการณในการ
ติดตั้งไฟฟา 

ทักษะ/ความรูที่ได
จากการศึกษา 

ประสบการณใน
การติดตั้งไฟฟา 
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อภิปรายผลการศึกษา 
 

 จากการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟาในการซื้ออุปกรณไฟฟาใน
จังหวัดลําพูน ในครั้งนี้สามารถอภิปรายผลการศึกษาไดดังนี้ 
 เมื่อพิจารณาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟา
ในการซื้ออุปกรณไฟฟาในจังหวัดลําพูน พบวาปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีผลตอการ
ตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟาในการซื้ออุปกรณไฟฟาเปนอันดับแรก ซ่ึงสอดคลองกับ จารุวรรณ 
เจริญสุข (2544) ที่ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูซ้ือในการเลือกซื้อวัสดุกอสรางประเภทไม: กรณีศึกษา 
บริษัท เชียงใหมสุขสวัสดิ์คาไม จํากัด ที่พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจในการ
เลือกซื้อวัสดุกอสรางประเภทไม จากบริษัท เชียงใหมสุขสวัสดิ์คาไม จํากัด เปนอันดับแรก 
 ในปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย ของปจจัยดาน
ผลิตภัณฑทุกปจจัยในระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุด ไดแก เร่ือง
สินคามีคุณภาพดีไดมาตรฐาน รองลงมาคือ เร่ืองมีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน ซ่ึงสอดคลองกับ 
รสริน บุญเฉลียว (2546) ที่ศึกษาเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกผลิตภัณฑ
ประตูพีวีซีเพื่อจําหนายของรานคาปลีกวัสดุกอสราง ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ที่พบวา ปจจัย
ยอยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการเลือกผลิตภัณฑประตูพีวีซีเพื่อจําหนายเปนอันดับแรกคือ คุณภาพ
ผลิตภัณฑไดมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญอยูในระดับมาก และสอดคลองกับ จารุวรรณ 
เจริญสุข (2544) ที่พบวา ปจจัยดานสินคาและบริการที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซื้อวัสดุ
กอสรางประเภทไม ที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญเปนอันดับแรกคือ มีสินคาครบตามความตองการ
ของลูกคา รองลงมาคือ สินคามีคุณภาพดีไดมาตรฐาน ซ่ึงมีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญอยูในระดับ
มาก 
 ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย ของปจจัยดานราคาทุก
ปจจัยในระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุด ไดแก เร่ืองกําหนดราคามี
ความเปนมาตรฐาน รองลงมาคือ เร่ืองมีหลายระดับราคาใหเลือกตามคุณภาพสินคา ซึ่งสอดคลอง
กับ รสริน บุญเฉลียว (2546) ที่พบวาปจจัยดานราคาที่มีผลตอการเลือกผลิตภัณฑประตูพีวีซีเพื่อ
จําหนายเปนอันดับแรกคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมาคือ ระดับราคามีความหลากหลาย
ตามคุณภาพสินคา ซ่ึงมีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญอยูในระดับมาก 
 ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย ของปจจัยดาน
การจัดจําหนายทุกปจจัยในระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุดไดแก เร่ือง
สถานที่จําหนายมีสินคาที่จําหนายครบชนิด รองลงมาคือ เร่ืองสถานที่จําหนายอยูใกลบาน  
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 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย ของ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุดในระดับมาก คือ อัธยาศัยของ
พนักงานขาย รองลงมาคือ พนักงานขาย มีความรู/ความสามารถในการแนะนําสินคา ซ่ึงสอดคลอง
กับ วสันต ลิขิตเสถียร (2546) ที่ศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูคาสงในการซื้อปูนซีเมนตถุง 
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ที่พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอผูคาสงใน
การซื้อปูนซีเมนตถุง เปนอันดับแรก คือ พนักงานขายมีความรูประสบการณและความสามารถสูง 
ซ่ึงมีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญอยูในระดับมาก 
 ปจจัยดานสิ่งแวดลอม ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย ของปจจัยดาน
ส่ิงแวดลอมในเรื่องการรณรงคใหใชอุปกรณประหยัดพลังงานของรัฐบาล และเรื่องแนวโนมของ
ราคาอุปกรณไฟฟา ในระดับมาก สวนปจจัยยอยอ่ืนๆ ใหความสําคัญในระดับปานกลาง  

ปจจัยภายในองคกร ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย ของปจจัยภายใน
องคกรทุกปจจัยในระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุดคือ เปาหมายและ
วัตถุประสงคของกิจการที่มุงเนนคุณภาพของงาน เพื่อใหไดงานที่เปนมาตรฐาน สอดคลองกับ 
วสันต ลิขิตเสถียร (2546) ที่พบวา ปจจัยภายในองคกรที่มีอิทธิพลตอผูคาสงในการซื้อปูนซีเมนตถุง
เปนอันดับแรก คือ วัตถุประสงคในการดําเนินงานของสถานประกอบการ ซ่ึงมีคาเฉลี่ยระดับ
ความสําคัญอยูในระดับมาก 
 ปจจัยระหวางบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย ของปจจัยระหวาง
บุคคลทุกปจจัยในระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุด ไดแก เร่ืองความ
คิดเห็นของเจาของบาน/ลูกคา ซ่ึงสอดคลองกับรสริน บุญเฉลียว (2546) ที่พบวา ปจจัยระหวาง
บุคคลที่มีผลตอการเลือกผลิตภัณฑประตูพีวีซีเพื่อจําหนายเปนอันดับแรกคือ ความสนใจในตัว
สินคาของลูกคา และสอดคลองกับ วสันต ลิขิตเสถียร (2546) ที่พบวา ปจจัยระหวางบุคคลที่มี
อิทธิพลตอผูคาสงในการซื้อปูนซีเมนตถุงเปนอันดับแรก คือ ความนิยมในตราสินคาของลูกคา 
 ปจจัยเฉพาะบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย ของปจจัยเฉพาะบุคคล
ทุกปจจัยในระดับมาก โดยปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุด คือ ประสบการณในการ
ติดตั้งไฟฟาของผูรับเหมาไฟฟา ซ่ึงสอดคลองกับ วสันต ลิขิตเสถียร (2546) ที่พบวา ปจจัยเฉพาะ
บุคคลที่มีอิทธิพลตอผูคาสงในการซื้อปูนซีเมนตถุงเปนอันดับแรก คือ เร่ืองความรูความชํานาญ 
ประสบการณ 
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ขอคนพบ 
 

 1. จากการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟามีความนิยมซื้ออุปกรณไฟฟาตรายี่หอ ดังตอไปนี้ 
สินคาประเภทชุดปลั๊กสวิตซ มีความนิยมซื้อตรายี่หอ พานาโซนิค(เนชั่นแนล) รอยละ 71.3          
สินคาประเภทอุปกรณใหแสงสวาง มีความนิยมซื้อตรายี่หอ ฟลิปส รอยละ 69.7 และโตชิบา รอยละ 
54.5 และ สินคาประเภทอุปกรณปองกันไฟฟาลัดวงจร มีความนิยมซื้อตรายี่หอ คัตเอาทชางของแท            
รอยละ 55.6 พานาโซนิค (เนชั่นแนล) และ สแควร ดี รอยละ 46.6 
 โดยเหตุผลที่ผูรับเหมาไฟฟาเลือกซื้อตรายี่หอดังกลาวคือ มีเครื่องหมาย มอก. รอยละ 75.8 
สินคาไดมาตรฐาน รอยละ 71.9 และเปนที่นิยมของผูบริโภค รอยละ 48.9  
 2. ในการตัดสินใจซื้ออุปกรณไฟฟา ผูรับเหมาไฟฟาสวนใหญใหความสําคัญในเรื่อง 
คุณภาพของสินคา (ตรายี่หอของสินคา ความสวยงาม ความปลอดภัยในการใชงาน)  
 3. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้ออุปกรณไฟฟา คือ เจาของบานหรือลูกคา 
 นอกจากนั้นจากการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณไฟฟา จําแนกตามปจจัย
ตามระยะเวลาในการดําเนินงาน , มูลคาการรับเหมาโดยเฉลี่ยตอคร้ัง และความถี่ในการซื้อตอเดือน 
มีขอคนพบดังตอไปนี้ 
 ปจจัยดานราคา 
 1. ผูรับเหมาไฟฟาที่มีมูลคาในการรับเหมาติดตั้งไฟฟามากกวา 50,001 บาท และผูรับเหมา
ไฟฟาที่มีความถี่ในการซื้ออุปกรณไฟฟามากกวา 8 คร้ังตอเดือน ใหความสําคัญในเร่ืองการมี
สวนลดตามปริมาณการซื้อ แสดงใหเห็นวาผูรับเหมาสองกลุมนี้มีความตองการในเรื่องการไดรับ
สวนลดที่เปนตัวเงิน เมื่อส่ังซื้อสินคาในปริมาณที่มาก เพื่อประหยัดคาใชจายและลดตนทุนต่ําสุด 
 ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
 1. ผูรับเหมาไฟฟาที่มีมูลคาในการรับเหมาติดตั้งไฟฟาไมเกิน 5,000 บาท และผูรับเหมา
ไฟฟาที่มีความถี่ในการซื้ออุปกรณไฟฟา 1-2 คร้ังตอเดือน ใหความสําคัญในเร่ืองการมีสถานที่
จําหนายอยูใกลบาน แสดงใหเห็นวา ผูรับเหมาไฟฟาสองกลุมนี้อาจจะไดรับงานรับเหมาติดตั้ง
ไฟฟา ในสวนงานที่อยูใกลกับที่อยูอาศัยของผูรับเหมาไฟฟา หรืออาจจะมีความตองการสถานที่
จําหนายอุปกรณไฟฟาที่อยูใกลบาน เนื่องจากมีความตองการที่จะประหยัดคาใชจายในการเดินทาง 
ในการจัดซื้อสินคา เพื่อลดตนทุนต่ําสุด 
 2. ผูรับเหมาไฟฟาที่มีมูลคาในการรับเหมาติดตั้งไฟฟามากกวา 50,001 บาท ใหความสําคญั
ในเร่ืองความสัมพันธ ความสนิทสนมกับตัวแทนจําหนาย แสดงใหเห็นวา ผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้มี
ความตองการที่จะสรางสัมพันธภาพอันมั่นคงแนนแฟนกับผูขายในระยะยาว 
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 ปจจัยปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
 1. ผูรับเหมาไฟฟาที่มีความถี่ในการซื้ออุปกรณไฟฟามากกวา 8 คร้ัง ใหความสําคัญในเรื่อง
การสงเสริมการขาย เชน การมีของแถม โปรโมชั่นการลดราคา และยังพบวาการโฆษณาผานสื่อ
ตางๆ มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณไฟฟาของผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้ดวย 
 เมื่อพิจารณาจากการสรุปผลการศึกษา สามารถเรียงลําดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟาในการซื้ออุปกรณไฟฟาในจังหวัดลําพูน ไดดังนี้ 
 

ตารางที่ 51 แสดงลําดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟาในการซื้อ
อุปกรณไฟฟาในจังหวัดลําพูน 
 

ลําดับ
ท่ี 

ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ คาเฉลี่ย แปลผล 
ปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจ 

1 สินคามีคุณภาพดีไดมาตรฐาน 4.48 มาก ดานผลิตภัณฑ 

2 มีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน 4.44 มาก ดานผลิตภัณฑ 

3 
สินคามีความทนทาน 
 มีอายุการใชงานที่ยาวนาน 

4.43 มาก ดานผลิตภัณฑ 

4 ประสบการณในการติดตั้งไฟฟา 4.29 มาก ปจจัยเฉพาะบุคคล 

5 มีการรับประกันสินคา 4.29 มาก ดานผลิตภัณฑ 

6 อัธยาศัยของพนักงานขาย 4.26 มาก ดานการสงเสริมการตลาด 

7 สถานที่จําหนายมีสินคาที่จําหนายครบชนิด 4.25 มาก ดานการจัดจําหนาย 

8 ความคิดเห็นของเจาของบาน/ลูกคา 4.24 มาก ปจจัยระหวางบุคคล 

9 เปนสินคาของแท 100% 4.22 มาก ดานผลิตภัณฑ 

10 การบริการหลังการขาย 4.21 มาก ดานผลิตภัณฑ 

11 
ทักษะ/ความรู ที่ไดจากการศึกษาในสาขา
วิชาชีพชางไฟฟา 

4.19 มาก ปจจัยเฉพาะบุคคล 

12 บรรจุภัณฑมีความแข็งแรง ทนทาน 4.19 มาก ดานผลิตภัณฑ 

13 อุปกรณไฟฟามีหลายขนาดใหเลือก 4.18 มาก ดานผลิตภัณฑ 

14 อุปกรณไฟฟามีหลายรูปแบบใหเลือก 4.16 มาก ดานผลิตภัณฑ 
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ลําดับ
ท่ี 

ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ คาเฉลี่ย แปลผล 
ปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจ 

15 
พนักงานขาย มีความรู/ความสามารถ 
ในการแนะนําสินคา 

4.14 มาก ดานการสงเสริมการตลาด 

16 กําหนดราคามีความเปนมาตรฐาน 4.11 มาก ดานราคา 

17 มีหลายระดับราคาใหเลือกตามคุณภาพสินคา 4.06 มาก ดานราคา 

18 บรรจุภัณฑมีรายละเอียดของสินคา 4.06 มาก ดานผลิตภัณฑ 

19 ความมีช่ือเสียงของ ตรายี่หอ 4.02 มาก ดานผลิตภัณฑ 

20 
รูปแบบและดีไซนของสินคา 
มีความสวยงาม  ทันสมัย 

4.02 มาก ดานผลิตภัณฑ 

21 ความคิดเห็นของผูรวมงาน(ทีมชางไฟฟา) 3.98 มาก ปจจัยระหวางบุคคล 

22 สถานที่จําหนายอยูใกลบาน 3.93 มาก ดานการจัดจําหนาย 

23 
การรณรงคใหใชอุปกรณประหยัดพลังงานของ
รัฐบาล 

3.90 มาก ดานสิ่งแวดลอม 

24 
สถานที่จําหนายเปนตัวแทนจําหนายสินคา
อยางเปนทางการ 

3.88 มาก ดานการจัดจําหนาย 

25 
มีการตกแตงสถานที่จําหนาย จัดสินคาเปน
หมวดหมู และ สะดุดตา 

3.87 มาก ดานการจัดจําหนาย 

26 มีสวนลด ตามปริมาณการซื้อ 3.87 มาก ดานราคา 

27 ความคิดเห็นของสถาปนิก/วิศวกร 3.86 มาก ปจจัยระหวางบุคคล 

28 
ความสัมพันธ ความสนิทสนม 
กับตัวแทนจําหนาย 

3.83 มาก ดานการจัดจําหนาย 

29 เปาหมายและวัตถุประสงคของกิจการ 3.82 มาก ปจจัยภายในองคกร 

30 นโยบายในการจัดซื้อของกิจการ 3.79 มาก ปจจัยภายในองคกร 

31 การมีขอมูลรายละเอียดสินคา ณ จุดขาย 3.74 มาก ดานการสงเสริมการตลาด 

32 มีสวนลดการคา 3.71 มาก ดานราคา 

33 แนวโนมของราคาอุปกรณไฟฟา 3.69 มาก ดานสิ่งแวดลอม 

34 สถานที่จําหนายอยูใกลที่ทํางาน 3.65 มาก ดานการจัดจําหนาย 



 89 

ลําดับ
ท่ี 

ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ คาเฉลี่ย แปลผล 
ปจจัยท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจ 

35 ราคาถูกกวายี่หออื่น 3.64 มาก ดานราคา 

36 ความคิดเห็นของพนักงานขาย/รานคา 3.61 มาก ปจจัยระหวางบุคคล 

37 การจัดโปรโมชั่นจัดรายการลดราคา 3.43 
ปาน
กลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 

38 ภาวะทางเศรษฐกิจของประเทศ 3.40 
ปาน
กลาง 

ดานสิ่งแวดลอม 

39 การโฆษณาผานสื่อตางๆ 3.30 
ปาน
กลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 

40 ระดับอัตราดอกเบี้ย ของสถาบันทางการเงิน 3.30 
ปาน
กลาง 

ดานสิ่งแวดลอม 

41 การเปนผูสนับสนุนกิจกรรมทางสังคม 3.24 
ปาน
กลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 

42 การมีของแถม รวมกับสินคา 3.22 
ปาน
กลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 

43 ภาวะสภาพทางการเมืองของประเทศ 3.12 
ปาน
กลาง 

ดานสิ่งแวดลอม 

44 การลงบทความ/ขาวสาร ในสื่อสิ่งพิมพตางๆ 3.06 
ปาน
กลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 

45 การจัดโปรโมชั่นชิงโชคของรางวัล 3.04 
ปาน
กลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 

46 การเผยแพรเอกสาร แผนพับขอมูลสินคา 3.03 
ปาน
กลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 

47 การจัดสงแคตตาล็อคไปยังที่บาน/ที่ทํางาน 2.92 
ปาน
กลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด 

 

จากการเรียงลําดับความสําคัญปจจัยยอยของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมา
ไฟฟาในการซื้ออุปกรณไฟฟาในจังหวัดลําพูน พบวาปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 5 ลําดับแรก เปน
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ และปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาธุรกิจ
ดานปจจัยเฉพาะบุคคล 
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 โดยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยยอย 5 ลําดับแรก ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้ออุปกรณไฟฟา ไดแก สินคามีคุณภาพดีไดมาตรฐาน สินคามีเครื่องหมายรับรอง
มาตรฐาน สินคามีความทนทาน มีอายุการใชงานที่ยาวนาน ประสบการณในการติดตั้งไฟฟาของ
ผูรับเหมาไฟฟา และการมีการรับประกันสินคา ตามลําดับ 

นอกจากนี้ พบวาปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูรับเหมาไฟฟาในการซื้ออุปกรณ
ไฟฟาในจังหวัดลําพูน 10 ลําดับสุดทาย เปนปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาด และปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินคาธุรกิจดานสิ่งแวดลอม 
 
ขอเสนอแนะ  
 

จากการศึกษาพบวาในการตัดสินใจซื้ออุปกรณไฟฟา ผู รับเหมาไฟฟาสวนใหญให
ความสําคัญในเรื่อง คุณภาพของสินคา ดังนั้น บริษัทผูผลิตอุปกรณไฟฟา ควรใหความสําคัญใน
ดานการวิจัยและพัฒนาสินคาใหมีคุณภาพและสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคให
ไดมากที่สุด และสําหรับรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟา ควรใหความสําคัญในการคัดเลือก
สินคาเขามาจําหนายในรานคา โดยพิจารณาจากคุณภาพของสินคา มีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน 
เปนตน 
 

ขอเสนอแนะสําหรับบริษัทผูผลิตอุปกรณไฟฟา 
 

 ดานผลิตภัณฑ 
จากผลการศึกษาพบวา ผู รับเหมาไฟฟาใหความสําคัญตอปจจัยยอย ของปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ อันดับแรกคือ สินคามีคุณภาพดีไดมาตรฐาน ดังนั้น บริษัทผูผลิตควรพัฒนาปรับปรุงและ
รักษาคุณภาพของผลิตภัณฑใหไดมาตรฐานอยูเสมอ ในดานคุณสมบัติผลิตภัณฑตองมีความ
ปลอดภัยในการใชงาน สามารถประหยัดเวลาในการติดตั้ง มีความคงทนถาวรในการใชงาน เปนตน
โดยตองนําเสนอคุณภาพสินคาหลายระดับใหเลือก และพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑใหมีความ
แตกตางเหนือคูแขงขัน เพื่อใหลูกคาสามารถเปรียบเทียบซ้ือไดตามตองการ 

  

 ดานราคา 
จากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟาใหความสําคัญตอปจจัยยอย ของปจจัยดานราคา 

อันดับแรกคือ การกําหนดราคามีความเปนมาตรฐาน ดังนั้น บริษัทผูผลิตควรกําหนดและควบคุม
ระดับราคาอุปกรณไฟฟาใหมีความเปนมาตรฐานอยูเสมอ โดยใชนโยบายราคาเดียว (One price 
policy) กรณีกําหนดราคาขายปลีก คือ ขายราคาเดียวกันกับลูกคาทุกรายเหมือนกัน  
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นอกจากนี้ยังพบวา ผูรับเหมาไฟฟาใหความสําคัญตอปจจัยยอย ของปจจัยดานราคา อันดับ
ที่สองคือ มีหลายระดับราคาใหเลือกตามคุณภาพสินคา ดังนั้น บริษัทผูผลิตควรกําหนดนโยบาย
แนวระดับราคา (Price lining policy) คือ กําหนดราคาสินคาที่จําหนายไวหลายระดับราคาสําหรับ
คุณภาพสินคาที่แตกตางกัน 

 

 ดานการจัดจําหนาย 
 จากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟาใหความสําคัญกับปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ืออุปกรณไฟฟาเปนอันดับแรกคือ สถานที่จําหนายมีสินคาที่จําหนายครบชนิด เปนลําดับแรก 
ดังนั้น บริษัทผูผลิตควรทําการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) โดยจัดการให
ผลิตภัณฑมีขายในตลาด ไมขาดแคลนและอยูในปริมาณที่เหมาะสม คือ ไมมากเกินไปหรือนอย
เกินไป และควรบริหารการสั่งซื้อของรานคาใหมีสินคาที่จําหนายครบชนิดตรงตามที่ลูกคาตองการ 
โดยพิจารณาดูจากอุปกรณไฟฟาที่จําเปนในการรับเหมาติดตั้งงานไฟฟาแตละครั้ง ประกอบกับการ
เปรียบเทียบลักษณะงานและขนาดของงานของผูรับเหมาไฟฟา ในรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟา
แตละราน 
 

 ดานการสงเสริมการตลาด 
 จากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟาใหความสําคัญกับปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ืออุปกรณไฟฟาเปนอันดับแรกคือ อัธยาศัยของพนักงานขาย รองลงมาคือ พนักงานขายมีความรู/
ความสามารถในการแนะนําสินคา ดังนั้น บริษัทผูผลิตควรมีการจัดงานอบรมสัมมนา ใหความรูใน
ตัวสินคาและผลิตภัณฑที่ออกใหม แกพนักงานขายของรานคาตัวแทนจําหนายอยางสม่ําเสมอ และ
ควรใหรานคาตัวแทนจําหนาย ตระหนักความสําคัญในการคัดเลือกสรรพนักงานขายที่มีบุคลิกภาพ
ดี มีมนุษยสัมพันธดี ตลอดจนเปนผูมีความรูความสามารถในการขายสินคา เพื่อใหพนักงานขาย
สามารถใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคาไดอยางชัดเจน ตลอดจนมีการเอาใจใสลูกคาอยางสม่ําเสมอทั้ง
กอนและหลังการขาย ทั้งนี้เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ พึงพอใจ และเกิดการซื้อซํ้าอยาง
สม่ําเสมอ 
 นอกจากนี้ยังพบวา จากปจจัยดานความสัมพันธระหวางบุคคล ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญใหความสําคัญตอปจจัยยอย เร่ืองความคิดเห็นของเจาของบาน/ลูกคา เปนลําดับแรก เนื่องจาก
เจาของบานหรือลูกคาคนสุดทาย มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูรับเหมาไฟฟามากที่สุด 
บริษัทผูผลิตอุปกรณไฟฟาจึงควรทําการสื่อสารการตลาดมุงสูผูบริโภค โดยใชวิธีตางๆเชน การ
โฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ เปนตน เพื่อให
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ผูบริโภคคนสุดทายเกิดความรู ความเขาใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ และใหเกิดการเชื่อมั่นในตรา
สินคา  
 นอกจากนั้นควรใหความรูแกรานคาตัวแทนจําหนาย ใหตระหนักถึงความสําคัญของการ
จัดการลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship Management หรือ CRM) โดยการสราง
ความสัมพันธที่ดีกับลูกคา โดยเนนการรักษา และเพิ่มความสัมพันธอันดีระหวางบริษัทเพื่อใหลูกคา
เกิดความเขาใจ มีการรับรูที่ดีตลอดจนรูสึกชอบในสินคาและบริการของบริษัทผูผลิต ทั้งนี้ควร
มุงเนนที่กิจกรรมการสื่อสารแบบสองทางโดยมีจุดมุงหมายเพื่อพัฒนาความสัมพันธระหวางรานคา
กับลูกคาใหไดรับประโยชนทั้งสองฝาย (Win-win Strategy) ในระยะยาว โดยเสนอวิธีการติดตอกับ
ผูรับเหมาไฟฟาโดยตรง เพื่อใหเกิดการตอบสนองความตองการไดอยางรวดเร็ว เชน เบอรโทรศัพท
ที่จําไดงาย และCall Center เปนตน 
 

ขอเสนอแนะสําหรับรานคาท่ีจําหนายอุปกรณไฟฟา 
 

ดานผลิตภัณฑ 
จากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟาสวนใหญใหความสําคัญในเรื่องของ สินคามี

คุณภาพดีไดมาตรฐาน และมีเครื่องหมายรับรองมาตรฐาน ดังนั้นรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟา
ควรใหความสําคัญในการนําสินคามาจําหนายในราน โดยพิจารณาถึงคุณภาพของสินคา และการมี 
เครื่องหมายรับรองมาตรฐานอุตสาหกรรม (มอก.)  

ตรายี่หออุปกรณไฟฟาที่ผูรับเหมาไฟฟามีความนิยมซื้อ มีดังตอไปนี้ สินคาประเภทชุดปลัก๊
สวิตซ มีความนิยมซื้อตรายี่หอ พานาโซนิค(เนชั่นแนล) สินคาประเภทอุปกรณใหแสงสวาง มีความ
นิยมซื้อตรายี่หอ ฟลิปส และโตชิบา และ สินคาประเภทอุปกรณปองกันไฟฟาลัดวงจร มีความนิยม
ซ้ือตรายี่หอ คัตเอาทตราชาง พานาโซนิค(เนชั่นแนล) และ สแควร ดี  ดังนั้นควรพิจารณาอุปกรณ
ไฟฟาตรายี่หอดังกลาวมาจําหนาย 
 

ดานราคา 
จากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟาใหความสําคัญตอปจจัยยอย ของปจจัยดานราคา 

อันดับแรกคือ การกําหนดราคามีความเปนมาตรฐาน รองลงมาคือ มีหลายระดับราคาใหเลือกตาม
คุณภาพสินคา ดังนั้นรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟาควรตั้งราคาขายสินคาใหมีความเปนมาตรฐาน
ตามระดับคุณภาพของสินคา หรือตั้งราคาตามนโยบายราคาจากบริษัทผูผลิต โดยมีการติดปายราคา
เพื่อใหลูกคาไดเห็นชัดเจน และไมควรทําการแขงขันทางดานราคา โดยการตัดราคาสินคาใหต่ํากวา
คูแขง 
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ดานการจัดจําหนาย 
จากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟาใหความสําคัญกับปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ืออุปกรณไฟฟาเปนอันดับแรกคือ สถานที่จําหนายมีสินคาที่จําหนายครบชนิด เปนลําดับแรก 
ดังนั้นรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟาควรใหความสําคัญในดานการเตรียมสินคาเพื่อจําหนาย ให
ครบชนิดและเพียงพอตอความตองการของลูกคา โดยอาจจะทําการพิจารณาดูจากอุปกรณไฟฟาที่
จําเปนในการรับเหมาติดตั้งงานไฟฟาแตละครั้ง หรืออาจจะดูจากคําสั่งซื้อของผูรับเหมาไฟฟาใน
การซื้อแตละครั้ง วามีสินคาชนิดใดบางที่มีการสั่งซื้ออยู เปนประจํา นอกจากนั้นควรทําการ
ตรวจเช็คสินคาคงคลังอยางสม่ําเสมอ ควรกําหนดจํานวนสินคาคงคลังขึ้นต่ํา (Minimum Stock) 
โดยสินคาชนิดที่ขายดีจะมีระดับสินคาคงคลังมาก สวนสินคาที่มียอดขายไมมากนักก็จะมีระดับ
คลังสินคาในสัดสวนที่ต่ํา 

 

ดานการสงเสริมการตลาด 

 จากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟาใหความสําคัญกับปจจัยยอยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ืออุปกรณไฟฟาเปนอันดับแรกคือ อัธยาศัยของพนักงานขาย รองลงมาคือ พนักงานขายมีความรู/
ความสามารถในการแนะนําสินคา ดังนั้นรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟาควรใหความสําคัญในการ
คัดเลือกพนักงานขายที่มีบุคลิกภาพดี มีมนุษยสัมพันธดี และควรมีการฝกอบรมพนักงานขายใหมี
ความรูความสามารถ ในการแนะนํารายละเอียดเกี่ยวกับสินคาไดอยางชัดเจน ตลอดจนมีการเอาใจ
ใสลูกคาอยางสม่ําเสมอทั้งกอนและหลังการขาย ทั้งนี้เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ พึงพอใจ 
และเกิดการซื้อซํ้าอยางสม่ําเสมอ 
 นอกจากนั้นควรใหตระหนักถึงความสําคัญของการจัดการลูกคาสัมพันธ (Customer 
Relationship Management หรือ CRM) โดยการสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคา รวมถึงการ
ติดตอส่ือสารอยางใกลชิดกับลูกคา การใหความเปนกันเองกับลูกคา การสรางความพึงพอใจใหกับ
ลูกคา โดยมุงรักษาและเพิ่มความสัมพันธอันดีระหวางกิจการกับลูกคา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ผลประโยชนรวมกันในระยะยาว โดยอาจจะทําการเยี่ยมเยียนลูกคา สอบถามถึงปญหาการใชงาน
ของสินคา และทําการชวยเหลือ แกไขปญหาของผูรับเหมาไฟฟาที่เกี่ยวของกับการใชงานสินคา
อุปกรณไฟฟาตางๆ เปนตน 
 

ขอเสนอแนะเพิ่มเติมสําหรับกับการทําการตลาดกับผูรับเหมาไฟฟาแตละกลุม 
  

 ผูรับเหมาไฟฟาท่ีมีมูลคาในการรับเหมาติดตั้งไฟฟามากกวา 50,001 บาท 
ผูรับเหมาไฟฟาที่มีมูลคาในการรับเหมาติดตั้งไฟฟามากกวา 50,001 บาท ซ่ึงจัดเปนผูที่มี

รายไดจากการรับเหมาติดตั้งไฟฟาอยูในระดับมาก และมีกําลังการซื้ออุปกรณไฟฟาในระดับที่สูง 
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โดยจากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้ใหความสําคัญในเร่ืองของการมีสวนลดตาม
ปริมาณการซื้อ ดังนั้นรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟาและบริษัทผูผลิต ควรใหสวนลดปริมาณ 
(Quantity discount) ในขายใหกับลูกคาในแตละราย โดยจะยึดกับปริมาณในการสั่งซื้อในแตละครั้ง 
ถาสั่งมากระดับราคาสินคาที่ใหแกลูกคาก็จะมีราคาต่ําลงไป 
 นอกจากนั้นยังพบวา ผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้ใหความสําคัญในเร่ืองความสัมพันธ ความ
สนิทสนมกับตัวแทนจําหนาย ดังนั้นรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟาและบริษัทผูผลิต ควรมุงสราง
สัมพันธภาพอันมั่นคงแนนแฟนกับผูรับเหมาไฟฟาในระยะยาว โดยการเนนการสรางความผูก
สัมพันธกับลูกคาในระยะยาว มากกวาการสรางยอดขายในระยะสั้น และการสรางการติดตอส่ือสาร
แบบสองทาง (Two-way Communication) โดยสําหรับรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟาควรเสนอ
วิธีการติดตอกับผูรับเหมาไฟฟาโดยตรง เพื่อใหเกิดการตอบสนองความตองการไดอยางรวดเร็ว 
เชน การติดตอทางโทรศัพท เปนตน และสําหรับบริษัทผูผลิตควรใชวิธีการติดตอกับผูรับเหมา
ไฟฟาโดยตรง เชน เบอรโทรศัพทที่จําไดงาย ไปรษณียบัตรที่ใหลูกคาฉีกและสงกลับมาทาง
ไปรษณีย Call Center เปนตน 
 

 ผูรับเหมาไฟฟาท่ีมีความถี่ในการซื้ออุปกรณไฟmฟามากกวา 8 คร้ังตอเดือน 
 ผูรับเหมาไฟฟาที่มีความถี่ในการซื้ออุปกรณไฟฟามากกวา 8 คร้ังตอเดือน ซ่ึงจัดเปนผูที่มี
ความถี่ในการเขารานจําหนายอุปกรณไฟฟามากที่สุด โดยจากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟา
กลุมนี้ใหความสําคัญในเร่ืองการมีการรับประกันสินคา และการรับผิดชอบในตัวสินคาจาก
บริษัทผูผลิตและรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟา ดังนั้นทั้งบริษัทผูผลิตและรานคาที่จําหนาย
อุปกรณไฟฟา ควรใหความสําคัญในเร่ืองการมีการรับประกันสินคา การดูแลรักษา ซอมแซม และ
การรับผิดชอบในตัวสินคาที่ผูรับเหมาไฟฟาซื้อไปแลว 
 นอกจากนั้นยังพบวา ผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้ใหความสําคัญในเร่ืองการมีสวนลดตาม
ปริมาณการซื้อ ดังนั้นรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟาและบริษัทผูผลิต ควรใหสวนลดปริมาณ 
(Quantity discount) ในขายใหกับลูกคาในแตละราย โดยจะยึดกับปริมาณในการสั่งซื้อในแตละครั้ง 
ถาสั่งมากระดับราคาสินคาที่ใหแกลูกคาก็จะมีราคาต่ําลงไป และเนื่องจากผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้
จัดเปนผูที่มีความถี่ในการเขารานจําหนายอุปกรณไฟฟามากที่สุด ดังนั้นควรจะใหสวนลดปริมาณ
แบบสะสมตามชวงเวลาแตละเดือน เชน ถาซื้อสินคาครบ 10,000 บาท ภายในหนึ่งเดือนจะไดรับ
สวนลด 3% 
 โดยจากผลการศึกษายังพบวา การมีของแถม การจัดโปรโมชั่นลดราคา และการโฆษณา
ผานสื่อตางๆ  มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณไฟฟาของผู รับเหมาไฟฟากลุมนี้  ดังนั้นทั้ง
บริษัทผูผลิตและรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟา ควรมีการจัดการสงเสริมการขายเพื่อกระตุนการ
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ส่ังซื้อจากผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้ โดยสําหรับบริษัทผูผลิต ควรมีการแจกของสมนาคุณใหกับ
ผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้ เมื่อซ้ือสินคาครบตามจํานวนหรือมูลคาสินคาที่กําหนด และควรทําการ
ส่ือสารการโฆษณามุงสูผูรับเหมาไฟฟา เพื่อใหผูบริโภคคนสุดทายเกิดความรู ความเขาใจใน
คุณภาพของผลิตภัณฑ และใหเกิดการเชื่อมั่นในตราสินคา และสําหรับรานคาที่จําหนายอุปกรณ
ไฟฟา ควรมีการจัดโปรโมชั่นการลดราคาในบางชวงเวลา 
 

 ผูรับเหมาไฟฟาท่ีมีความถี่ในการซื้ออุปกรณไฟฟา 1-2 คร้ังตอเดือน 
 จากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้ใหความสําคัญในเร่ืองการมีสถานที่จําหนาย
อยูใกลบาน แสดงใหเห็นวา ผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้อาจจะไดรับงานรับเหมาติดตั้งไฟฟา ในสวนงาน
ที่อยูใกลกับที่อยูอาศัยของผูรับเหมาไฟฟา หรืออาจจะมีความตองการสถานที่จําหนายอุปกรณไฟฟา
ที่อยูใกลบาน เนื่องจากมีความตองการที่จะประหยัดคาใชจายในการเดินทาง ในการจัดซื้อสินคา 
เพื่อลดตนทุนต่ําสุด ดังนั้น บริษัทผูผลิตควรมุงเนนการจัดจําหนายอยางทั่วถึง โดยอาจจะทําการ
คัดเลือกคนกลางในชองทาง ที่สามารถกระจายสินคาใหครอบคลุม และเขาถึงกลุมผูรับเหมาไฟฟา
ในแตละพื้นที่ใหไดมากที่สุด 
 นอกจากนั้นยังพบวา ผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้ใหความสําคัญตอแนวโนมของระดับราคา
สินคาเปนอยางมาก ซ่ึงสงผลกระทบตอตนทุนการดําเนินงานของผูรับเหมาไฟฟา ดังนั้นทั้ง
บริษัทผูผลิตและรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟา ควรจะทําการแจงราคาสินคาลวงหนาในกรณีจะมี
การปรับราคาสินคาขึ้น เพื่อใหผูรับเหมาไฟฟาเตรียมสั่งซื้อสินคาในราคาเดิม กอนที่จะมีการปรับ
ราคาขึ้น และบริษัทผูผลิตและรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟา ควรมีจริยธรรมในการดําเนินธุรกิจ 
โดยการไมกักตุนสินคาชวงกอนราคาสินคาขึ้น แลวจําหนายในราคาที่สูงกวาตนทุนที่ซ้ือมามาก
เกินไป เพื่อเปนการชวยเหลือผูรับเหมาไฟฟาในการแบกรับตนทุนที่สูงขึ้นในการดําเนินงานไปได
อีกทางหนึ่ง 
 

 ผูรับเหมาไฟฟาท่ีมีมูลคาในการรับเหมาติดตั้งไฟฟาไมเกิน 5,000 บาท 
 ผูรับเหมาไฟฟาที่มีมูลคาในการรับเหมาติดตั้งไฟฟาไมเกิน 5,000 บาท ซ่ึงจัดเปนผูที่มี
รายไดจากการรับเหมาติดตั้งไฟฟาอยูในระดับนอยมาก และมีกําลังการซื้ออุปกรณไฟฟาในระดับที่
ต่ํา โดยจากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้ใหความสําคัญในเร่ืองการมีสถานที่จําหนาย
อยูใกลบาน แสดงใหเห็นวา ผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้อาจจะไดรับงานรับเหมาติดตั้งไฟฟา ในสวนงาน
ที่อยูใกลกับที่อยูอาศัยของผูรับเหมาไฟฟา หรืออาจจะมีความตองการสถานที่จําหนายอุปกรณไฟฟา
ที่อยูใกลบาน เนื่องจากมีความตองการที่จะประหยัดคาใชจายในการเดินทาง ในการจัดซื้อสินคา 
เพื่อลดตนทุนต่ําสุด ดังนั้น บริษัทผูผลิตควรมุงเนนการจัดจําหนายอยางทั่วถึง โดยอาจจะทําการ
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คัดเลือกคนกลางในชองทาง ที่สามารถกระจายสินคาใหครอบคลุม และเขาถึงกลุมผูรับเหมาไฟฟา
ในแตละพื้นที่ใหไดมากที่สุด 
 

 ผูรับเหมาไฟฟาท่ีดําเนินกิจการมากกวา 11 ป 
 ผูรับเหมาไฟฟาที่ดําเนินกิจการมากกวา 11 ป ซ่ึงจัดเปนผูที่มีประสบการณในการรับเหมา
ติดตั้งไฟฟาเปนอยางมาก โดยจากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟากลุมนี้ใหความสําคัญในเรื่อง
การบริการหลังการขาย ดังนั้นบริษัทผูผลิตควรใหความสําคัญในเรื่องการบริการหลังการขาย การ
บํารุงรักษา ตรวจสอบแกไข และการรับผิดชอบในตัวสินคา โดยการเยี่ยมเยียนรานคาที่จําหนาย
อุปกรณไฟฟาและผูรับเหมาดวยตนเอง เพื่อสอบถามความพึงพอใจในการใชงาน ปญหาที่พบใน
การใช  เพื่อนําขอมูลที่พบที่จะนําไปพัฒนาการผลิตหรือการขายใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 

 โดยสําหรับรานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟา ควรใหความสําคัญในเรื่องการบริการหลังการ
ขาย โดยการรับผิดชอบของรานคาที่จะดูแล ตรวจสอบแกไข หรือบํารุงรักษาสินคา โดยใชวิธีเชน  
การเยี่ยมเยียนสอบถามความพึงพอใจของผูรับเหมาไฟฟา เพื่อตรวจสอบวาสินคาที่ขายไปแลวสราง
ความพอใจลูกคามากนอยเพียงใด เพื่อประโยชนตอการพัฒนาการขายและการสั่งซื้อสินคาใหมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 

 ผูรับเหมาไฟฟาท่ีมีความถี่ในการซื้ออุปกรณไฟฟา 3-5 คร้ังตอเดือน 
จากผลการศึกษาพบวา ผูรับเหมาไฟฟาที่มีความถี่ในการซื้ออุปกรณไฟฟา 3-5 คร้ังตอเดือน 

มีความตองการสินคาที่มีความทนทาน มีอายุการใชงานที่ยาวนาน ดังนั้น บริษัทผูผลิตควรพัฒนา
ปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีความแข็งแรงทนทาน มีอายุการใชงานที่ยาวนานสูงกวาคูแขง และสําหรับ
รานคาที่จําหนายอุปกรณไฟฟา ควรพิจารณาสินคาที่จะนํามาจําหนายใหมีความแข็งแรงทนทาน มี
อายุการใชงานที่ยาวนาน 
 
 


