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การคนควาแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจ
ซ้ือกระจกประกอบสําเร็จในจังหวัดเชียงใหม ทําการสํารวจโดยใชแบบสอบถามเก็บรวบรวมขอมูล
จากเจาของบานในโครงการบานจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 200 ราย โดยใชวิธีการเลือก
ตัวอยางแบบการสุมตัวอยางตามสะดวก สถิติท่ีใชในการวิเคราะห ไดแก สถิติเชิงพรรณนา ซ่ึง
ประกอบดวย ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 30 – 39 ป ประกอบอาชีพ 
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดของครอบครัวเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 20,000 บาท เลือกซ้ือกระจก
ประกอบสําเร็จโดยมุงประโยชนใชสอย ทําการหาขอมูลในการเลือกซ้ือจกประกอบสําเร็จจากการ
สอบถามจากรานคาโดยตรง ซ่ึงบุคคลในครอบครัวเปนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ และมี
ลักษณะการตัดสินใจซ้ือรวมกับบุคคลในครอบครัว 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ
ในระดับมากท่ีสุดไดแก สินคามีความทนทาน มีอายุการใชงานท่ียาวนาน วัสดุท่ีนํามาใชเปนวัสดุท่ี
มีคุณภาพดี ชางมีความชํานาญในการทํางาน ชางมีความรูและความสามารถในการแนะนําสินคา มี
การใหคําแนะนําดานการใชงานและการดูแลรักษา และมีบริการหลังการขาย ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากคือ มีการรับประกันอุปกรณท่ีนํามาใชประกอบ สินคามี
หลายรูปแบบใหเลือก และสินคามีหลายขนาดใหเลือก และปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับปานกลางคือ ความมีช่ือเสียงของรานคา 

ปจจัยดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานราคาในระดับ
มากท่ีสุดไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน



 จ 

ระดับมากไดแก มีสวนลดเม่ือซ้ือปริมาณมาก มีการใหเครดิต ราคาถูกกวารานอ่ืน และมีหลายระดับ
ราคาใหเลือก 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดาน   
ชองทางการจัดจําหนายในระดับมากท่ีสุดคือ รานคามีท่ีจอดรถเพียงพอ ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากไดแก รานคาอยูในแหลงชุมชน หางาย เดินทางไป – มา
สะดวก และติดตอรานคาไดหลายชองทาง เชน โทรศัพท โทรสาร เปนตน  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย
ดานการสงเสริมการตลาดในระดับมากท่ีสุดไดแก อัธยาศัยของพนักงานขาย พนักงานขายมีความรู
และความสามารถในการแนะนําสินคา และมีการใหขอมูลรายละเอียดของสินคา ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากไดแก มีการลดราคา และเจาของรานเปนผูติดตอกับลูกคา
โดยตรงทําใหมีความนาเช่ือถือ ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับปานกลาง
ไดแก มีการใหของแถม มีบานท่ีติดต้ังงานเสร็จแลวใหดูเปนตัวอยาง การไดรับคําแนะนําจากเพ่ือน 
หรือคนรูจัก และการไดรับคําแนะนําจากผูรับเหมา หรือเจาของ 
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ABSTRACT 

 
This independent study was conducted to investigate factors affecting consumer buying 

decision for fitted-pane glass in Chiang Mai province.  The questionnaire was distributed using a 
convenience sampling to collect data from 200 home owners in housing estate projects in Chiang 
Mai province. Descriptive statistics was applied for analyzing research data, frequency 
distribution, percentage, and mean. 

The results of the study indicated that the majority of respondents were between 30-39 
years of age, working in private companies, and having monthly average household income of 
less than 20,000 Baht.  Consumer behavior in buying the fitted-pane glass was based on product 
utility which the consumers searched product information directly from sellers, and household 
members influenced the purchasing decision and also participated in making decision to buy the 
selected product. 

For the product factors, it was found that the respondents the highest level on product’s 
durability, high quality materials, skilled technicians and their capability on product 
demonstration, and after-sale services, followed by the high level on guaranteed equipments and 
product varieties.  The seller’s reputation was ranked at a medium level. 

Concerning the price factors, the study found that the respondents placed the highest 
level on reasonable price and product quality, followed by the high level on price-discount when 
buying a large quantity, buying credit, cheap price, and price discrimination. 
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Regarding to the place factors, the respondents placed the highest level on sufficient 
parking space of the store, followed by the high level on store’s location and variety contacting 
channels such as telephone and facsimile.   

When it comes to the promotion factors, the respondents placed the highest level on sales 
person responsiveness, sales person knowledge and their capability on product demonstration, 
and product detail information, followed by the high level on price-discount rate and consumer 
assurance through a direct contact between seller and customer.  Whereas, the premiums, product 
demonstration, and suggestion from friends, acquaintances, contractors or housing estate owners 
were ranked at the medium level.  
 
  


