
 

 

 

  บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือสินคาผาน 

แคตตาล็อก  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม
ตอการซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก 2) เพื่อเปนประโยชนกับผูประกอบการอื่นท่ีสนใจทําธุรกิจแคต
ตาล็อก  ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ประชากร ที่เคยซ้ือสินคาภายในระยะเวลา 1 ป ผานแคต
ตาล็อก ในเขตอําเภอเมือง เชียงใหม  จํานวน 200 ราย  เคร่ืองมือท่ีใชเปนแบบสอบถาม  การ
วิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย  สามารถสรุปผล
การศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะดังตอไปนี้ 
  

สรุปผลการศึกษา 
 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 72.0   อายุ   

26-30 ป รอยละ 37.5  สถานภาพเปนโสด รอยละ 70.0  ระดับการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี       
รอยละ 56.5 อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 34.5  รายไดเฉล่ียตอเดือนคือ 5,001 – 10,000 
บาท รอยละ 37.0    

สถานท่ีไปซ้ือสินคาอุปโภคบริโภคในชีวิตประจําวัน เชน ขาวสาร น้ําปลา สบู ยาสี
ฟน มากท่ีสุดคือ ไฮเปอรมารท ไดแก เทสโกโลตัส  บ๊ิกซี  คารฟูร  แมคโคร รอยละ 42.0   สถานท่ี
ไปซ้ือของใชอ่ืน ๆ นอกจากสินคาอุปโภคบริโภค เชน เคร่ืองใชไฟฟา ซีดีเพลง เส้ือผาเคร่ืองสําอาง
คือ ไฮเปอรมารท ไดแก เทสโกโลตัส  บ๊ิกซี  คารฟูร  แมคโคร รอยละ 59.0  ความถ่ีในการไปซ้ือ
ของใชอ่ืน ๆ หรือไปเดินเลนตามหางสรรพสินคามากท่ีสุดคือ เดือนละ 2 คร้ัง รอยละ 33.5  

 
สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาผาน แคตตาล็อก 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถาม รูจักแคตตาล็อกจําหนายสินคามากท่ีสุดคือ 

ฟรายเดย รอยละ 94.5 แหลงส่ือท่ีทําใหทราบหรือรูจักแคตตาล็อกจําหนายสินคาสวนใหญ คือ 
เพ่ือน/คนรูจัก รอยละ 71.5  เคยซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกมากท่ีสุดคือ ฟรายเดย รอยละ 81.5  สวน
ใหญซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกบอยท่ีสุด คือ เซเวน แคตตาล็อก รอยละ 57.5  และการส่ังซ้ือสินคา
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แคตตาล็อกผานชองทางท่ีบอยที่สุดคือจาก พนักงาน/ตัวแทนจําหนาย รอยละ 48.0  โดยเหตุผลท่ีใช
ในการตัดสินใจซ้ือสินคาในแคตตาล็อกมากท่ีสุดคือ ความหลากหลายของสินคา รอยละ 75.5   
สําหรับความคิดเห็นตอองคประกอบในการออกแบบที่ทําใหแคตตาล็อก มีความนาสนใจมากท่ีสุด
คือ การจัดวางภาพ และ ขอความดึงดูดใหสนใจสินคา รอยละ 55.5  ประเภทสินคาท่ีเคยซ้ือผานแคต
ตาล็อก มากท่ีสุดคือ เคร่ืองสําอาง ผลิตภัณฑเสริมความงาม รอยละ 79.0  และประเภทสินคาท่ีซ้ือ
ผานแคตตาล็อกบอยท่ีสุดคือ เคร่ืองสําอาง ผลิตภัณฑเสริมความงาม รอยละ 44.0  

สวนใหญการใชระยะเวลาโดยเฉล่ียในการตัดสินใจซ้ือสินคาในแคตตาล็อกแตละคร้ัง
คือ ซ้ือทันที หากถูกใจ รอยละ 70.5   บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก
มากท่ีสุดคือ ตัดสินใจดวยตนเอง รอยละ 66.5  โอกาสในการซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก คือ ชวงลด
ราคาหรือแถมสินคา รอยละ 35.0 รายการซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกโดยเฉล่ียคือ 2 รายการหรือ   
นอยกวา 2 รายการ/คร้ัง รอยละ 61.5  ความถ่ีในการซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกมากท่ีสุดคือ เดือนละ 
1 คร้ัง รอยละ 50.0  การใชจํานวนเงินท่ีใชซ้ือสินคาแตละคร้ังโดยเฉล่ียคือ 100 - 500 บาท รอยละ 
48.0  วิธีการชําระคาสินคาคือ ชําระเปนเงินสด รอยละ 95.5 ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาในการ
ส่ังซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก รอยละ 50.0  และไมพบปญหา รอยละ 50.0  สําหรับปญหาท่ีพบใน
การส่ังซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกมากท่ีสุดคือ สินคาชํารุด รอยละ 34.0    สวนใหญมีความพอใจใน
คุณภาพสินคาท่ีซ้ือ รอยละ 86.0  และการซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกในคร้ังตอไปคือ ซ้ือ รอยละ 90.5  
เหตุผลท่ีจะซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกในคร้ังตอไปมากที่สุดคือ สะดวกในการส่ังซ้ือ รอยละ 29.2   
เหตุผลท่ีจะไมซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกในคร้ังตอไปมากท่ีสุดคือ ไดสินคาไมเหมือนในแคตตาล็อก 
รอยละ  52.6  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.84)  ในปจจัยยอยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยในระดับมาก 
ลําดับแรกคือรูปแบบของสินคามีความสวยงาม และ สินคามีคุณภาพ เทากัน (คาเฉล่ีย 4.30)  
รองลงมาสินคามีเอกลักษณเฉพาะ หาซ้ือไดยาก (คาเฉล่ีย 4.09)  และมีการออกฉบับใหม ๆ และ
ปรับปรุงรายการสินคาภายในเลมใหทันสมัยเสมอ (คาเฉล่ีย 3.89)   

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก 
(คาเฉล่ีย 3.86)  ในปจจัยยอยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมากลําดับแรกคือ
ราคาของสินคาถูกวาเม่ือเทียบกับราคาในทองตลาด (คาเฉล่ีย 4.14) รองลงมา คุณภาพสินคาคุมคา
กับราคาท่ีกําหนดไว (คาเฉล่ีย 4.08) และมีการแสดงราคาสินคาอยางชัดเจน (คาเฉล่ีย 3.92)  

ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.81)  ในปจจยัยอยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมาก 
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ลําดับแรกคือสถานท่ีส่ังซ้ือสินคาสะดวก (คาเฉล่ีย  4.16) รองลงมา ตรงตอเวลาในการจัดสงสินคา 
(คาเฉล่ีย 3.88) และคาขนสงฟรี (คาเฉล่ีย 3.70)  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมี
คาเฉล่ียอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.63)  ในปจจัยยอยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมีคาเฉล่ีย
ในระดับมากลําดับแรกคือมีกิจกรรมสงเสริมการขายนาดึงดูดใจ เชน คูปองสวนลด  (คาเฉล่ีย 3.75) 
รองลงมาการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือตาง ๆ เชน SMS ผานมือถือ   (คาเฉล่ีย 3.65) และมีการ
แจงโปรโมช่ันของแตละสินคาอยางสมํ่าเสมอ  และมีพนักงานคอยใหคําแนะนํากับลูกคา  (คาเฉล่ีย 
3.61)  

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญปจจัยในการส่ังซ้ือสินคาอันดับหนึง่คือ  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  อันดับสอง  ปจจัยดานราคา   อันดับสาม ปจจัยดานการจดัจําหนาย และอันดับส่ี ปจจยั
ดานการสงเสริมการตลาด 
 

สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาผาน แคตตาล็อก  จําแนกตามระดับ
การศึกษา 
 
ตารางท่ี 122 แสดงสรุปขอมูลพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก  จําแนกตามระดับการศึกษา 

พฤติกรรมการซื้อสินคา 
ผานแคตตาล็อก   

ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 
สถานท่ีไปซื้อสินคาอุปโภคบริโภค
ในชีวิตประจําวัน เชน ขาวสาร 
นํ้าปลา สบู ยาสีฟน 

เซเวน-อีเลฟเวน โลตัส เอ็กเพรส และ
ไฮเปอรมารท ไดแก เทสโกโลตัส  

บิ๊กซี  คารฟูร  แมคโคร 
รอยละ 35.5 

ไฮเปอรมารท ไดแก เทสโกโลตัส  
บิ๊กซี  คารฟูร  แมคโค 

รอยละ 46.0 

สถานท่ีไปซื้อของใชอื่น ๆ นอกจาก
สินคาอุปโภคบริโภค เชน 
เครื่องใชไฟฟา ซีดีเพลง เสื้อผา
เครื่องสําอาง 

ไฮเปอรมารท ไดแก เทสโกโลตัส  
บิ๊กซี  คารฟูร  แมคโคร  

รอยละ 60.1 

ไฮเปอรมารท ไดแก เทสโกโลตัส  
บิ๊กซี  คารฟูร  แมคโคร  

รอยละ 58.1 

ความถ่ีในการไปซื้อของใชอื่น ๆ 
หรือไปเดินเลนตามหางสรรพสินคา 

เดือนละ 2 ครั้ง รอยละ 39.5 เดือนละ 2 ครั้ง รอยละ 29.8 

การรูจักแคตตาล็อกจําหนายสินคา 
เซเวน แคตตาล็อก ฟรายเดย เทากัน 

รอยละ 94.7 
ฟรายเดย  รอยละ 94.4 
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ตารางท่ี 122 (ตอ)  
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา 
ผานแคตตาล็อก   

ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 
แหลงสื่อที่ทําใหทราบหรือรูจัก 
แคตตาล็อกจําหนายสินคา 

เพ่ือน  คนรูจัก  
รอยละ 72.4 

เพ่ือน คนรูจัก  
รอยละ 71.0 

การเคยซื้อสินคาผานแคตตาล็อก ฟรายเดย รอยละ 85.5 ฟรายเดย รอยละ 79.0 
บริษัทที่ซื้อสินคาผานแคตตาล็อก
บอยที่สุด 

เซเวน แคตตาล็อก 
รอยละ 53.9 

เซเวน แคตตาล็อก 
รอยละ 59.7 

ชองทางที่สั่งซื้อสินคาผานแคตตา 
ล็อกบอยที่สุด 

พนักงาน/ตัวแทนจําหนาย 
รอยละ 56.6 

หนารานเซเวนอีเลฟเวน พนักงาน/
ตัวแทนจําหนาย เทากัน รอยละ 42.7 

เหตุผลที่ใชในการตัดสินใจซื้อ
สินคาในแคตตาล็อก 

ความหลากหลายของสินคา 
รอยละ 73.7 

ความหลากหลายของสินคา 
รอยละ 76.6 

ความคิดเห็นตอองคประกอบในการ
ออกแบบที่ทําใหแคตตาล็อก มีความ
นาสนใจ 

ความคมชัดของภาพและสีของภาพ
สินคา รอยละ 60.5 

ความคมชัดของภาพและสีของภาพ
สินคา รอยละ 59.7 

ประเภทสินคาที่เคยซื้อผานแคต
ตาล็อก 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑเสริมความ
งาม รอยละ 77.6 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑเสริมความ
งาม รอยละ 79.8 

ประเภทสินคาที่ซื้อผานแคตตาล็อก
บอยที่สุด 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑเสริมความ
งาม รอยละ 48.7 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑเสริมความ
งาม รอยละ 41.1 

การใชระยะเวลาโดยเฉล่ียในการ
ตัดสินใจซื้อสินคาในแคตตาล็อกแต
ละครั้ง 

ซื้อทันที หากถูกใจ รอยละ 76.3 ซื้อทันที หากถูกใจ รอยละ 66.9 

บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อสินคาผานแคตตาล็อกมากที่สุด 

ตัดสินใจดวยตนเอง รอยละ 52.6 ตัดสินใจดวยตนเอง รอยละ 75.0 

โอกาสในการซื้อสินคาผานแคต
ตาล็อก 

ชวงลดราคาหรือแถมสินคา เมื่อ
ตองการซื้อ/พบสินคาถูกใจ เทากัน 

รอยละ 31.6 

เมื่อตองการซื้อ/พบสินคาถูกใจ 
รอยละ 31.5 

รายการซื้อสินคาผานแคตตาล็อก
โดยเฉล่ีย 

2 รายการหรือ นอยกวา 2 รายการ/
ครั้ง รอยละ 60.5 

2 รายการหรือ นอยกวา 2 รายการ/
ครั้ง รอยละ 62.1 
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ตารางท่ี 122(ตอ)   
พฤติกรรมการซื้อสินคา 

ผานแคตตาล็อก   
ระดับการศึกษา 

ตํ่ากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 
ความถ่ีในการซื้อสินคาผาน 
แคตตาล็อก 

เดือนละ 1 ครั้ง  
รอยละ 51.3 

เดือนละ 1 ครั้ง  
รอยละ 49.2 

จํานวนเงินที่ใชซื้อสินคาแตละครั้ง
โดยเฉล่ีย 

100 - 500 บาท  
รอยละ 53.9 

100 - 500 บาท  
รอยละ 44.4 

การเลือกวิธีการชําระคาสินคา ชําระเปนเงินสด รอยละ 96.1 ชําระเปนเงินสด รอยละ 95.2 
การพบปญหาในการสั่งซื้อสินคา
ผานแคตตาล็อก 

พบปญหา รอยละ 55.3 
ไมพบปญหา รอยละ 44.7 

ไมพบปญหา รอยละ 53.2 
พบปญหา รอยละ 46.8 

ปญหาที่พบในการสั่งซื้อสินคาผาน
แคตตาล็อก 

สินคาชํารุด รอยละ 21.1 สินคาชํารุด รอยละ 14.5 

ระดับพอใจในคุณภาพสินคาที่ซื้อ พอใจ รอยละ 82.9 พอใจ รอยละ 87.9 
การซื้อสินคาผานแคตตาล็อกในครั้ง
ตอไป 

ซื้อ รอยละ 90.8 ซื้อ รอยละ 90.3 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
รูปแบบของสินคามีความสวยงาม 

สินคามีคุณภาพ เทากัน 
(คาเฉล่ีย 4.24) 

รูปแบบของสินคามีความสวยงาม 
สินคามีคุณภาพ เทากัน 

(คาเฉล่ีย 4.33) 

ปจจัยดานราคา 
คุณภาพสินคาคุมคากับราคาที่ 
กําหนดไว (คาเฉล่ีย 4.14) 

ราคาของสินคาถูกวาเมื่อเทียบกับ
ราคาในทองตลาด (คาเฉล่ีย 4.20) 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
สถานท่ีสั่งซื้อสินคาสะดวก 

(คาเฉล่ีย 4.24) 
สถานท่ีสั่งซื้อสินคาสะดวก 

(คาเฉล่ีย 4.10) 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
มีกิจกรรมสงเสริมการขายนาดึงดูดใจ 
เชน คูปองสวนลด (คาเฉล่ีย 3.78) 

มีกิจกรรมสงเสริมการขายนาดึงดูดใจ 
เชน คูปองสวนลด (คาเฉล่ีย 3.73) 
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สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาผาน แคตตาล็อก  จําแนกตามรายได
เฉล่ียตอเดือน 
ตารางท่ี 123 แสดงสรุปขอมูลพฤติกรรมการซื้อสินคาผานแคตตาล็อก  จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอ
เดือน  
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา 
ผานแคตตาล็อก   

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 10,000-20,000 บาท 20,000 บาทขึ้นไป 
สถานท่ีไปซื้อสินคาอุปโภค
บริโภคในชีวิตประจําวัน เชน 
ขาวสาร นํ้าปลา สบู ยาสีฟน 

ไฮเปอรมารท ไดแก เทส
โกโลตัส  บิ๊กซี  คารฟูร  
แมคโคร รอยละ 43.8 

ไฮเปอรมารท ไดแก เทส
โกโลตัส  บิ๊กซี  คารฟูร  
แมคโคร รอยละ 44.2 

ซุปเปอรมารเก็ต ไดแก   
ทอปส  ริมปง  
รอยละ 33.3 

สถานท่ีไปซื้อของใชอื่น ๆ 
นอกจากสินคาอุปโภค
บริโภค เชน เครื่องใชไฟฟา 
ซีดีเพลง เสื้อผาเครื่องสําอาง 

ไฮเปอรมารท ไดแก เทส
โกโลตัส  บิ๊กซี  คารฟูร 
แมคโคร รอยละ 60.4 

ไฮเปอรมารท ไดแก เทส
โกโลตัส  บิ๊กซี  คารฟูร  
แมคโคร รอยละ 59.3 

ไฮเปอรมารท ไดแก เทส
โกโลตัส  บิ๊กซี  คารฟูร  
แมคโคร รอยละ 50.0 

ความถ่ีในการไปซื้อของใช
อื่น ๆ หรือไปเดินเลนตาม
หางสรรพสินคา 

เดือนละ 2 ครั้ง 
รอยละ 41.7 

เดือนละ 4 ครั้ง 
รอยละ 30.2 

เดือนละ 4 ครั้ง 
รอยละ 44.4 

การรูจักแคตตาล็อกจําหนาย
สินคา 

เซเวน แคตตาล็อก 
รอยละ 94.8 

ฟรายเดย 
รอยละ 96.1 

เซเวน แคตตาล็อก 
รอยละ 100.0 

แหลงสื่อที่ทําใหทราบหรือ
รูจักแคตตาล็อกจําหนาย
สินคา 

เพ่ือน/คนรูจัก 
รอยละ 70.8 

เพ่ือน/คนรูจัก 
รอยละ 70.9 

เพ่ือน/คนรูจัก 
รอยละ 77.8 

การเคยซื้อสินคาผานแคต
ตาล็อก 

ฟรายเดย 
รอยละ 78.1 

ฟรายเดย 
รอยละ 82.6 

ฟรายเดย 
รอยละ 94.4 

บริษัทที่ซื้อสินคาผานแคต
ตาล็อกบอยที่สุด 

เซเวน แคตตาล็อก 
รอยละ 63.5 

เซเวน แคตตาล็อก 
รอยละ 48.8 

เซเวน แคตตาล็อก 
รอยละ 66.7 

ชองทางที่สั่งซื้อสินคาผาน
แคตตาล็อกบอยที่สุด 

พนักงาน/ตัวแทนจําหนาย 
รอยละ 45.8 

พนักงาน/ตัวแทนจําหนาย 
รอยละ 52.3 

หนารานเซเวนอีเลฟเวน 
รอยละ 61.1 

เหตุผลที่ใชในการตัดสินใจ
ซื้อสินคาในแคตตาล็อก 

ความหลากหลาย 
ของสินคา  
รอยละ 77.1 

ความหลากหลาย 
ของสินคา  
รอยละ 46.7 

เปนสินคาที่ทันสมัย 
ความหลากหลายของ

สินคา เทากัน รอยละ 61.1 
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ตารางท่ี  123 (ตอ)  
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา 
ผานแคตตาล็อก   

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 10,000-20,000 บาท 20,000 บาทขึ้นไป 

ความคิดเห็นตอองคประกอบ
ในการออกแบบที่ทําใหแคต
ตาล็อก มีความนาสนใจ 

การจัดวางภาพ ความ
คมชัดของภาพและสีของ

ภาพสินคา เทากัน 
รอยละ 60.4 

ขอความดึงดูดใหสนใจ
สินคา รอยละ 60.5 

ความคมชัดของภาพและ
สีของภาพสินคา 
รอยละ 66.7 

ประเภทสินคาที่เคยซื้อผาน
แคตตาล็อก 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑ
เสริมความงาม 
รอยละ 75.0 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑ
เสริมความงาม 
รอยละ 84.9 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑ
เสริมความงาม 
รอยละ 72.2 

ประเภทสินคาที่ซื้อผานแคต
ตาล็อกบอยที่สุด 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑ
เสริมความงาม 
รอยละ 44.8 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑ
เสริมความงาม 
รอยละ 44.2 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑ
เสริมความงาม 
รอยละ 38.9 

การใชระยะเวลาโดยเฉล่ียใน
การตัดสินใจซื้อสินคาในแคต
ตาล็อกแตละครั้ง 

ซื้อทันที หากถูกใจ 
รอยละ 78.1 

ซื้อทันที หากถูกใจ 
รอยละ 18.6 

ซื้อทันที หากถูกใจ 
รอยละ 77.8 

บุคคลที่มีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อสินคาผานแคต
ตาล็อกมากที่สุด 

ตัดสินใจดวยตนเอง 
รอยละ 63.5 

ตัดสินใจดวยตนเอง 
 รอยละ 70.9 

ตัดสินใจดวยตนเอง 
รอยละ 61.1 

โอกาสในการซื้อสินคาผาน
แคตตาล็อก 

เมื่อตองการซื้อ/พบสินคา
ถูกใจ รอยละ 33.3 

ชวงลดราคาหรือแถม
สินคา รอยละ 40.7 

เมื่อตองการซื้อ/พบสินคา
ถูกใจ รอยละ 44.4 

รายการซื้อสินคาผานแคต
ตาล็อกโดยเฉลี่ย 

2 รายการหรือ นอยกวา 2 
รายการ/ครั้ง รอยละ 63.5 

2 รายการหรือ นอยกวา 2 
รายการ/ครั้ง รอยละ 55.8 

2 รายการหรือ นอยกวา 2 
รายการ/ครั้ง รอยละ 77.8 

ความถ่ีในการซื้อสินคาผาน
แคตตาล็อก 

เดือนละ 1 ครั้ง 
รอยละ 54.2 

เดือนละ 1 ครั้ง 
รอยละ 47.7 

2-3 เดือน/ครั้ง 
รอยละ 50.0 

จํานวนเงินที่ใชซื้อสินคาแต
ละครั้งโดยเฉลี่ย 

100 - 500 บาท 
รอยละ 50.0 

100 - 500 บาท 
รอยละ 41.9 

100 - 500 บาท 
รอยละ 66.7 

การเลือกวิธีการชําระคาสินคา 
ชําระเปนเงินสด 
รอยละ 95.8 

ชําระเปนเงินสด 
รอยละ 94.2 

ชําระเปนเงินสด 
รอยละ 100.0 

การพบปญหาในการสั่งซื้อ
สินคาผานแคตตาล็อก 

พบปญหา รอยละ 57.3 ไมพบปญหา รอยละ 61.6 พบปญหา รอยละ 66.7 
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ตารางท่ี  123 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา 
ผานแคตตาล็อก   

รายไดเฉล่ียตอเดือน 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 10,000-20,000 บาท 20,000 บาทขึ้นไป 

ปญหาที่พบในการสั่งซื้อ
สินคาผานแคตตาล็อก 

สินคาชํารุด รอยละ 20.8 สินคาชํารุด รอยละ 10.5 
ขั้นตอนการสั่งซื้อยุงยาก 
สินคาชํารุด เทากัน 

รอยละ 27.8 
ระดับพอใจในคุณภาพสินคา
ที่ซื้อ 

พอใจ รอยละ 83.3 พอใจ รอยละ 88.4 พอใจ รอยละ 88.9 

การซื้อสินคาผานแคตตาล็อก
ในครั้งตอไป 

ซื้อ รอยละ 88.5 ซื้อ รอยละ 93.0 ซื้อ รอยละ 88.9 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
รูปแบบของสินคามี 

ความสวยงาม 
(คาเฉล่ีย 4.27) 

สินคามีคุณภาพ 
(คาเฉล่ีย 4.41) 

สินคามีเอกลักษณเฉพาะ 
หาซื้อไดยาก 

(คาเฉล่ีย 4.17) 

ปจจัยดานราคา 
คุณภาพสินคาคุมคากับ

ราคาที่กําหนดไว 
(คาเฉล่ีย 4.10) 

ราคาของสินคาถูกวาเมื่อ
เทียบกับราคาใน

ทองตลาด (คาเฉล่ีย 4.26) 

ราคาของสินคาถูกวาเมื่อ
เทียบกับราคาใน

ทองตลาด (คาเฉล่ีย 4.00) 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
สถานท่ีสั่งซื้อสินคา
สะดวก (คาเฉล่ีย 4.19) 

สถานท่ีสั่งซื้อสินคา
สะดวก (คาเฉล่ีย 4.13) 

สถานท่ีสั่งซื้อสินคา
สะดวก (คาเฉล่ีย 4.11) 

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

มีกิจกรรมสงเสริมการขาย
นาดึงดูดใจ เชน คูปอง

สวนลด 
(คาเฉล่ีย 3.85) 

มีกิจกรรมสงเสริมการขาย
นาดึงดูดใจ เชน คูปอง

สวนลด 
(คาเฉล่ีย 3.69) 

การโฆษณาประชา 
สัมพันธผานสื่อตาง ๆ 
เชน SMS ผานมือถือ 

(คาเฉล่ีย 3.67) 
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สวนท่ี 5 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก  จําแนกตามชองทาง
การส่ังซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก 
 
ตารางท่ี 124 แสดงสรุปขอมูลพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก  จําแนกตามชองทางส่ังซ้ือ
สินคาผานแคตตาล็อก 

พฤติกรรมการซื้อสินคา 
ผาน แคตตาล็อก   

ชองทางการสั่งซื้อสินคาผานแคตตาล็อก 

แบบไมมีพนักงานขาย แบบมีพนักงานขาย 
เพศ เพศหญิง รอยละ 75.7 เพศหญิง รอยละ 67.1 
อายุ อายุ 26-30 ป รอยละ 35.7 อายุ 26-30 ป รอยละ 40.0 
สถานภาพ โสด รอยละ 69.6 โสด รอยละ 70.6 
ระดับการศึกษา ปริญญาตรี รอยละ 58.3 ปริญญาตรี รอยละ 54.1 
อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 34.8 พนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 34.1 
รายได 5,001 – 10,000 บาท รอยละ 40.9 10,001 – 15,000 บาท รอยละ 32.9 
สถานท่ีไปซื้อสินคาอุปโภคบริโภค
ในชีวิตประจําวัน เชน ขาวสาร 
นํ้าปลา สบู ยาสีฟน 

ไฮเปอรมารท ไดแก เทสโกโลตัส  
บิ๊กซี  คารฟูร  แมคโคร 

รอยละ 42.6 

ไฮเปอรมารท ไดแก เทสโกโลตัส  
บิ๊กซี  คารฟูร  แมคโคร 

รอยละ 41.2 
สถานท่ีไปซื้อของใชอื่น ๆ นอกจาก
สินคาอุปโภคบริโภค เชน 
เครื่องใชไฟฟา ซีดีเพลง เสื้อผา
เครื่องสําอาง 

ไฮเปอรมารท ไดแก เทสโกโลตัส  
บิ๊กซี  คารฟูร  แมคโคร 

รอยละ 58.3 

ไฮเปอรมารท ไดแก เทสโกโลตัส  
บิ๊กซี  คารฟูร  แมคโคร 

รอยละ 60.0 

ความถ่ีในการไปซื้อของใชอื่น ๆ 
หรือไปเดินเลนตามหางสรรพสินคา 

เดือนละ 2 ครั้ง 
รอยละ 33.9 

เดือนละ 2 ครั้ง 
รอยละ 32.9 

การรูจักแคตตาล็อกจําหนายสินคา เซเวน แคตตาล็อก รอยละ 100.0 ฟรายเดย รอยละ 100.0 
แหลงสื่อที่ทําใหทราบหรือรูจัก 
แคตตาล็อกจําหนายสินคา 

เพ่ือน/คนรูจัก รอยละ 67.8 เพ่ือน/คนรูจัก รอยละ 76.5 

การเคยซื้อสินคาผานแคตตาล็อก ฟรายเดย รอยละ 100.0 ฟรายเดย รอยละ 90.6 
เหตุผลที่ใชในการตัดสินใจซื้อ
สินคาในแคตตาล็อก 

ความหลากหลายของสินคา 
รอยละ 75.7 

ความหลากหลายของสินคา 
รอยละ 75.3 

ความคิดเห็นตอองคประกอบในการ
ออกแบบที่ทําใหแคตตาล็อก มีความ
นาสนใจ 

ความคมชัดของภาพและสีของภาพ
สินคา รอยละ 60.9 

ขอความดึงดูดใหสนใจสินคา 
รอยละ 62.4 

ประเภทสินคาที่เคยซื้อผานแคต
ตาล็อก 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑเสริมความ
งาม รอยละ 73.9 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑเสริมความ
งาม รอยละ 85.9 
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ตารางท่ี  124 (ตอ)   
พฤติกรรมการซื้อสินคา 

ผานแคตตาล็อก   
ชองทางการสั่งซื้อสินคาผานแคตตาล็อก 

แบบไมมีพนักงานขาย แบบมีพนักงานขาย 
ประเภทสินคาที่ซื้อผานแคตตาล็อก
บอยที่สุด 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑเสริมความ
งาม รอยละ 40.9 

เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑเสริมความ
งาม รอยละ 48.2 

การใชระยะเวลาโดยเฉล่ียในการ
ตัดสินใจซื้อสินคาในแคตตาล็อกแต
ละครั้ง 

ซื้อทันที หากถูกใจ 
รอยละ 84.3 

ซื้อทันที หากถูกใจ 
รอยละ 51.8 

บุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อสินคาผานแคตตาล็อกมากที่สุด 

ตัดสินใจดวยตนเอง 
รอยละ 71.3 

ตัดสินใจดวยตนเอง 
รอยละ 60.0 

โอกาสในการซื้อสินคาผานแคต
ตาล็อก 

เมื่อตองการซื้อ/พบสินคาถูกใจ 
รอยละ 37.4 

ชวงลดราคาหรือแถมสินคา 
รอยละ 40.0 

รายการซื้อสินคาผานแคตตาล็อก
โดยเฉล่ีย 

2 รายการหรือ นอยกวา 2 รายการ/
ครั้ง รอยละ 67.8 

2 รายการหรือ นอยกวา 2 รายการ/
ครั้ง รอยละ 52.9 

ความถ่ีในการซื้อสินคาผาน 
แคตตาล็อก 

เดือนละ 1 ครั้ง 
รอยละ 61.7 

2-3 เดือน/ครั้ง 
รอยละ 41.2 

จํานวนเงินที่ใชซื้อสินคาแตละครั้ง
โดยเฉล่ีย 

100-500 บาท 
รอยละ 46.1 

100-500 บาท 
รอยละ 50.6 

การเลือกวิธีการชําระคาสินคา ชําระเปนเงินสด รอยละ 92.2 ชําระเปนเงินสด รอยละ 100.0 
การพบปญหาในการสั่งซื้อสินคา
ผานแคตตาล็อก 

พบปญหา  
รอยละ 66.1 

ไมพบปญหา 
 รอยละ 71.8 

ปญหาที่พบในการสั่งซื้อสินคาผาน
แคตตาล็อก 

การสงสินคาลาชา 
รอยละ 24.3 

สินคาชํารุด 
รอยละ 37.5 

ระดับพอใจในคุณภาพสินคาที่ซื้อ พอใจ รอยละ 90.4 พอใจ รอยละ 80.0 
การซื้อสินคาผานแคตตาล็อกในครั้ง
ตอไป 

ซื้อ รอยละ 83.5 ซื้อ รอยละ 100.0 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ สินคามีคุณภาพ (คาเฉล่ีย 4.32) สินคามีคุณภาพ (คาเฉล่ีย 4.32) 

ปจจัยดานราคา 
ราคาของสินคาถูกวาเมื่อเทียบกับ
ราคาในทองตลาด (คาเฉล่ีย 4.26) 

คุณภาพสินคาคุมคากับราคาที่ 
กําหนดไว  (คาเฉล่ีย 4.09) 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
สถานท่ีสั่งซื้อสินคาสะดวก 

(คาเฉล่ีย 4.11) 
สถานท่ีสั่งซื้อสินคาสะดวก 

(คาเฉล่ีย 4.21) 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
มีกิจกรรมสงเสริมการขายนาดึงดูดใจ 
เชน คูปองสวนลด (คาเฉล่ีย 3.84) 

มีพนักงานคอยใหคําแนะนํากับลูกคา 
(คาเฉล่ีย 3.75) 
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อภิปรายผล 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือสินคาผาน 

แคตตาล็อก  โดยใชแนวคิดทฤษฎีการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer 
Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพ่ือทราบถึง
ลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค คําถามท่ีใชคนหาลักษณะ
พฤติกรรมผูบริโภคเพื่อคนหาคําตอบ 7 ขอ มาอภิปรายผลการศึกษาดังนี้ 
 ใครอยูในตลาดเปาหมาย  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุระหวาง 26-30 ป สถานภาพโสด  ระดับการศึกษาปริญญาตรี  อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน   และมีรายไดตอเดือนระหวาง 5,001 – 10,000 บาท  สอดคลองกับผลการศึกษาของ
ดาริน ติณชาติอารักษ (2547)  ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  มีสถานภาพโสด  
จบการศึกษาระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน  แตไมสอดคลองกันในเร่ืองของ
อายุและรายได  ท่ีพบวามีอายุ 25-34 ป มีรายไดตอเดือน 25,001- 40,000 บาท   และสอดคลองกับ
ผลการศึกษาของ กฤษณีย มีจันทร และ มณีผกา หลวงฟู (2552) ผลการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  แต
ไมสอดคลองกันในเร่ืองของอายุ และรายไดท่ีพบวามี อายุ 25-35 ป และมีรายไดตอเดือน 20,000-
30,000 บาท ท้ังนี้ในสวนของอายุ ท่ีไมสอดคลองอาจเนื่องมาจาก การแบงชวงอายุในการถามท่ีไม
เหมือนกัน และรายไดตอเดือน ท่ีไมสอดคลอง อาจเนื่องมาจากสภาพแวดลอมดานเศรษฐกิจ สังคม
ของเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีฐานรายไดมากกวาตางจังหวัด 
 ผูบริโภคซ้ืออะไร  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยซ้ือสินคาผาน
แคตตาล็อกมากที่สุดคือฟรายเดย รองลงมาคือเซเวนแคตตาล็อก และพบวาผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกบอยท่ีสุดคือ เซเวน แคตตาล็อก  และพบวาผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเคยซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกเปนสินคาประเภท เคร่ืองสําอาง ผลิตภัณฑเสริมความงาม 
มากท่ีสุด  สวนประเภทสินคาท่ีซ้ือผานแคตตาล็อกบอยท่ีสุดคือ เคร่ืองสําอาง ผลิตภัณฑเสริมความ
งาม ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ กฤษณีย  มีจันทร และ มณีผกา หลวงฟู (2552)  ผลการศึกษา
พบวา ผูตอบแบบสอบถามนิยมส่ังซ้ือสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม   

ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  จากการศึกษาพบวาเหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามใชในการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาในแคตตาล็อก คือ ความหลากหลายของสินคา  รองลงมา เปนสินคาท่ีทันสมัย 
และความคิดเห็นตอองคประกอบในการออกแบบท่ีทําใหแคตตาล็อกมีความนาสนใจ คือ ความ
คมชัดของภาพและสีของภาพสินคา และใหเหตุผลท่ีจะซ้ือในคร้ังตอไป คือ สะดวกในการส่ังซ้ือ 
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ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ  จากการศึกษาพบวาผูท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกมากท่ีสุดคือ ตัดสินใจดวยตนเอง   ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ  
ดาริน ติณชาติอารักษ (2547) ท่ีพบวาบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคือ ตัวทานเอง 
 ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามชวงโอกาสในการซ้ือ
สินคาผานแคตตาล็อก คือ ชวงลดราคาหรือแถมสินคา    

ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญส่ังซ้ือสินคา
แคตตาล็อกผานชองทางพนักงาน /ตัวแทน  และสถานท่ีไปซ้ือสินคา อุปโภคบริโภคใน
ชีวิตประจําวัน เชน ขาวสาร น้ําปลา สบู ยาสีฟน มากท่ีสุดคือ ไฮเปอรมารท ไดแก เทสโกโลตัส  
บ๊ิกซี  คารฟูร  แมคโคร  ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ ดาริน ติณชาติอารักษ (2547) ท่ีพบวา
แหลงท่ีผูบริโภคนิยมเดินเลือกซ้ือเปนประจําสวนใหญเปนซุปเปอรเซ็นเตอร เชน บ๊ิกซี คารฟูร เทส
โก โลตัส   

ผูบริโภคซื้ออยางไร  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามแหลงส่ือท่ีทําใหทราบ
หรือรูจักแคตตาล็อกจําหนายสินคาคือ เพื่อน/คนรูจัก  รองลงมาโทรทัศน  และมีความถ่ีในการซ้ือ
สินคาผานแคตตาล็อก คือ เดือนละ 1 คร้ัง จํานวนเงินท่ีใชซ้ือสินคาแตละคร้ังโดยเฉล่ียคือ 100 - 500 
บาท  ชําระคาสินคาเปนเงินสด และใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑมาก และมีความพอใจใน
คุณภาพสินคาท่ีซ้ือ 

สําหรับปจจัยสวนประสมการตลาด จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ลําดับแรกคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ    

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานแคตตาล็อกของผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากในเรื่อง  รูปแบบของสินคามีความสวยงาม และสินคามี
คุณภาพ  ซ่ึงไมสอดคลองกับ กฤษณีย  มีจันทร และ มณีผกา หลวงฟู (2552)  ท่ีพบวาการออกฉบับ
ใหม ๆ และปรับปรุงสินคาภายในเลมเสมอ 

 ปจจัยดานราคา  ท่ี มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกของผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากในเร่ือง ราคาของสินคาถูกกวาเม่ือเทียบกับราคาใน
ทองตลาด   ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ ดาริน ติณชาติอารักษ (2547) ผลการศึกษาพบวา
ผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือเพราะเนื่องจากราคาสินคาไมแพง  

 ปจจัยดานการจัดจําหนาย ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกของผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากในเร่ืองของ  สถานท่ีส่ังซ้ือสินคาสะดวก    

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกของ
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากในเร่ืองของ  มีกิจกรรมสงเสริมการขายนาดึงดูใจ เชน 
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คูปองสวนลด    สอดคลองกับผลการศึกษาของ กฤษณีย มีจันทร และ มณีผกา หลวงฟู (2552) ท่ีผล
การศึกษาพบวาปจจัยการสงเสริมการตลาด ลําดับแรกคือ การมีกิจกรรมสงเสริมการขายท่ีนาดึงดูด
ใจ เชน คูปองสวนลด เชนกัน 
 

ขอคนพบ 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือสินคาผาน 

แคตตาล็อก  มีขอคนพบดังนี้ 
1. แหลงขอมูลท่ีทําใหทราบส่ือหรือรูจักแคตตาล็อกจําหนายสินคามากท่ีสุด คือ  

เพื่อน/คนรูจัก  รองลงมาโทรทัศน และบุคคลในครอบครัว   
2.   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักและเคยซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก  ฟรายเดย  

มากท่ีสุด  แตพบวาผูตอบแบบสอบถามจะซ้ือสินคาจากเซเวน แคตตล็อกบอยท่ีสุด 
3. จากปญหาท่ีผูตอบแบบสอบถามพบในการส่ังซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกมากท่ีสุด 

คือ สินคาชํารุด รองลงมาคือ การสงสินคาลาชา ซ่ึงตรงกันขามกับปจจัยดานการจัดจําหนาย ท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหระดับความสําคัญ คือ การตรงตอเวลาในการจัดสงสินคา เปนลําดับท่ี 2  

4. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือสินคาจาก เซเวน แคตตาล็อก  และซ้ือผาน
ชองทาง พนักงาน/ตัวแทนจําหนาย มากท่ีสุด  

5. ประเภทสินคาท่ีผูสอบแบบสอบถามเคยซ้ือผานแคตตาล็อกนอยท่ีสุด คือ ของเลน 
ตุกตา เกมสสําหรับเด็ก โดยพบวาชวงโอกาสในการซ้ือสินคาตามชวงเทศกาลตาง ๆ มีนอยท่ีสุด
เชนกัน 

 6. เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามใชในการตัดสินใจซ้ือสินคาในแคตตาล็อกมากท่ีสุด 
คือ ความหลากหลายของสินคา  รองลงมาเปนสินคาท่ีทันสมัย   โดยเหตุผลท่ีใชในการตัดสินใจ
ซ้ือ นอยท่ีสุดคือ ยี่หอสินคามีช่ือเสียง  โดยพบวาความคิดเห็นตอองคประกอบในการออกแบบท่ี
ทําใหแคตตาล็อกมีความนาสนใจมากท่ีสุดคือ ความคมชัดของภาพและสีของภาพสินคา รองลงมา 
คือ การจัดวางภาพและขอความดึงดูดใหสนใจสินคาเทากัน 

7. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะตัดสินใจซ้ือสินคาในแคตตาล็อก ทันทีหากถูกใจ
สินคาในแคตตาล็อก  โดยพบวาเปนการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง   
 8. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพอใจในคุณภาพสินคาท่ีซ้ือ  และจะยังคงซ้ือสินคา
ผานแคตตาล็อกในครั้งตอไป โดยใหเหตุผลเพราะ สะดวกในการส่ังซ้ือ มากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ราคาถูก และหากพบสินคาท่ีถูกใจ ตามลําดับ 
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 9. ปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยรวมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยเฉล่ีย มาก ตอ
การตัดสินใจซ้ือ  โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญลําดับมากท่ีสุดคือ รูปแบบของสินคามีความ
สวยงามและสินคามีคุณภาพ  และปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญลําดับสุดทายคือ วารสารแคตตาล็อก
ออกแบบนาอาน  
 10. ปจจัยดานราคา  โดยรวมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยเฉล่ีย มาก ตอการ
ตัดสินใจซ้ือ  โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญลําดับมากท่ีสุดคือ ราคาของสินคาถูกกวาเม่ือเทียบกับ
ราคาในทองตลาด  และปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญปานกลาง คือ  มีระบบผอนชําระสินคาเปนงวด ๆ   
 11. ปจจัยดานการจัดจําหนาย  โดยรวมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยเฉล่ีย 
มาก ตอการตัดสินใจซ้ือ  โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญลําดับมากท่ีสุดคือ สถานท่ีส่ังซ้ือสินคา
สะดวก   และปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญลําดับสุดทายคือ  ส่ังซ้ือไดตลอด 24 ช่ัวโมงและมีบริการ
ขนสง ประหยัดเวลา 
 12.  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดย
เฉล่ีย มาก ตอการตัดสินใจซ้ือ  โดยปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญลําดับมากท่ีสุดคือ มีกิจกรรมสงเสริม
การขายนาดึงดูดใจ เชน คูปองสวนลด  และปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญลําดับสุดทายคือ มีการ
โฆษณาสินคาในเลมผานส่ืออ่ืน ๆ   
 13. ผูตอบแบบสอบถามระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี  โอกาสท่ีจะซ้ือสินคาคือจะ
ซ้ือสินคาในชวงลดราคาหรือแถมสินคาเม่ือตองการซ้ือ และพบสินคาถูกใจ   สวนการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี จะซ้ือสินคาเม่ือตองการซ้ือ/พบสินคาถูกใจ   

14. ผูตอบแบบสอบถามระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี  ใหระดับความสําคัญกับ
ปจจัยดานราคามากในเร่ืองของคุณภาพสินคาคุมคากับราคาที่กําหนดไว สวนการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ใหระดับความสําคัญมากกับปจจยัดานราคา ในเร่ืองของราคาของสินคาท่ีถูกวาเม่ือเทียบ
กับราคาในทองตลาด 
 15. ผูตอบแบบสอบถาม ท่ีมีรายไดต่ํากวา 10,000 จะรูจักแคตตาล็อกจําหนายสินคา 
เซเวน แคตตาล็อก และมีความคิดเห็นตอองคประกอบในการออกแบบที่ทําใหแคตตาล็อกมีความ
นาสนใจคือ การจัดวางภาพ ความคมชัดของภาพ และมีสีของภาพสินคา ใหระดับความสําคัญมาก
กับปจจัยดานผลิตภัณฑ ในเร่ืองของรูปแบบของสินคามีความสวยงาม และปจจัยดานราคาให
ความสําคัญกับคุณภาพสินคาคุมคากับราคาท่ีกําหนดไว 
 16. ผูตอบแบบสอบถาม ท่ีมีรายได  20,000  บาท ข้ึนไป มักจะส่ังซ้ือสินคาผานแคต
ตาล็อกโดยผานชองทางหนารานเซเวน อีเลฟเวน และตัดสินใจซ้ือสินคาเพราะเปนสินคาท่ีมีความ
ทันสมัย ประกอบกับองคประกอบในการออกแบบในเร่ืองของความคมชัดของภาพและสีของภาพ
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สินคา และพบวามีความถ่ีในการส่ังซ้ือสินคา 2-3 เดือน/คร้ัง  และปญหาท่ีพบในการสั่งซ้ือคือ
ข้ันตอนการส่ังซ้ือท่ียุงยากและพบสินคาชํารุด และใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑในเร่ือง
ของสินคามีเอกลักษณเฉพาะหาซ้ือไดยาก  
 17. ผูตอบแบบสอบถามท่ีเลือกชองทางการส่ังซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก แบบไมมี
พนักงานขาย มีรายได 5,001-10,000 บาท ความคิดเห็นตอองคประกอบการออกแบบท่ีทําใหแคต
ตาล็อกมีความนาสนใจ คือ ความชัดเจนของภาพและสีของภาพสินคา ประเภทสินคาท่ีซ้ือ คือ 
เคร่ืองสําอางผลิตภัณฑเสริมความงาม โดยความถ่ีในการซ้ือสินคาคือ เดือนละ 1 คร้ัง โดยสวนมาก
มักจะพบปญหา ในเร่ืองของการสงสินคาลาชาและใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา ในเรื่องของ
ราคาของสินคาถูกกวาเม่ือเทียบกับราคาในทองตลาด สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ให
ความสําคัญในเร่ืองมีกิจกรรมสงเสริมการขายนาดึงดูดใจ เชน คูปองสวนลด  
 18. ผูตอบแบบสอบถามท่ีเลือกชองทางการส่ังซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก แบบมี
พนักงานขาย มีรายได 10,001-15,000 บาท ความคิดเห็นตอองคประกอบการออกแบบที่ทําใหแคต
ตาล็อกมีความนาสนใจ คือ ขอความดึงดูดใหสนใจสินคา และชวงโอกาสที่ซ้ือ คือชวงลดราคาหรือ
แถมสินคา  โดยความถ่ีในการซ้ือสินคาคือ 2-3 เดือน/คร้ัง  และใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา 
ในเร่ืองของคุณภาพสินคาคุมคากับราคาท่ีกําหนดได  
 

ขอเสนอแนะ 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ   

1. ในการตัดสินใจซ้ือสินคาผานแคตตาล็อกของผูตอบแบบสอบถามพบวา จะให
ความสําคัญตอปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ คือรูปแบบของสินคามีความสวยงาม และเปนสินคา
ท่ีมีคุณภาพ  ดังนั้นผูประกอบการควรใหความสําคัญในเร่ืองของ การคัดเลือกสินคา ควรมีการ
คัดเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพดีกอนท่ีจะนําออกจําหนายใหกับลูกคา เชน วัสดุ  และการมีเคร่ืองหมาย
การติดบารโคต  มีเคร่ืองหมาย อย. กํากับ และความสวยงามของสินคาท่ีสามารถตอบสนองตรง
ความตองการของลูกคาได เพราะพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามพบวาจะตัดสินใจซ้ือสินคา
ทันทีหากพบหรือถูกใจสินคาในแคตตาล็อก และเปนสินคาท่ีมีการรับประกันในตัวสินคาเพื่อสราง
ความม่ันใจใหกับผูบริโภค และควรมีการกําหนดระยะเวลาในการรับประกันท่ีชัดเจน 

2. ผูประกอบการควรใหความสําคัญในเร่ืองของความหลากหลายของสินคา มี
หลากหลายประเภท อาจจะแยกประเภทสินคาเปนของกลุมเพศหญิง เพศชาย เด็ก  วัยรุน  และเปน
สินคาท่ีทันสมัย ท่ีอยูในกระแสสังคม   และสินคาควรมีลักษณะเปนของตัวเองท่ีมีความแตกตางจาก
ทองตลาด  หาซ้ือตามรานคาท่ัวไปไดยาก   เพราะจากพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
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ใหเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือสินคา เพราะความหลากหลายของสินคา รองลงมาคือ มีความทันสมัย 
ผูประกอบการอาจจะส่ังสินคานําเขาจากตางประเทศ เชน เคร่ืองสําอาง ท่ีนําเขาจากประเทศเกาหลี 
ซ่ึงพบวาผูตอบแบบสอบถามโดยสวนใหญ นิยมส่ังซ้ือสินคาประเภท ผลิตภัณฑเสริมความงามและ
เคร่ืองสําอาง บอยท่ีสุด มาจําหนายเพ่ือสรางความแปลกใหม  ในดานขององคประกอบในการ
ออกแบบท่ีทําใหแคตตาล็อกใหมีความนาสนใจ ควรมีการออกแบบจัดวางภาพสีของภาพสินคา 
เพื่อท่ีลูกคาจะสามารถเลือกซ้ือไดโดยไมตองสัมผัส หรือเห็นของจริง เพียงแตดูจากรูปภาพก็
สามารถตัดสินใจซ้ือไดเลย  และใชขอความท่ีดึงดูดความสนใจ มีเร่ืองราวบอกเลาอยูเบ้ืองหลังหรือ
อาจจะใชสีของตัวอักษรบงบอกถึงเอกลักษณของสินคา เชน ใชตัวหนังสือสีทอง ท่ีบงบอกถึงความ
หรูหราของสินคา เพื่อท่ีจะเพ่ิมความนาสนใจของวารสารแคตตาล็อก สรางความเพลิดเพลินให
อยากเปดอานแคตตาล็อกใหนาอานมากยิ่งข้ึน เพราะจากพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามพบวา 
ใหความสําคัญลําดับสุดทายในเร่ืองของ วารสารแคตตาล็อกออกแบบนาอาน 

3. ผูประกอบการควรใหลูกคาสามารถนําสินคาท่ีชํารุดมาเปล่ียนใหมไดภายใน
ระยะเวลาท่ีกําหนดไว เชน 7 วัน เพื่อแสดงความจริงใจและสรางความม่ันใจใหแกลูกคา และ
หลังจากมีการส่ังซ้ือสินคาในแคตตาล็อกแลว  และควรมีการกําหนดวัน เวลา ท่ีแนนอนในการ
จัดสงสินคา หรือมารับสินคา โดยอาจจะข้ึนอยูกับ ขนาดหรือปริมาณของจํานวนสินคาสินคาท่ี
ส่ังซ้ือ  เพราะจากพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพบปญหาในการส่ังซ้ือสินคาคือ 
สินคาชํารุด รองลงมาคือสงสินคาลาชา 
 ปจจัยดานราคา  

ผูตอบแบบสอบถามระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี ท่ีมีรายได 5,001-10,000 บาท 
พบวาพฤติกรรมโดยสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคือ ราคาของสินคา
ถูกวา เ ม่ือเทียบกับราคาในทองตลาด  และคุณภาพสินคาคุมคากับราคาที่กําหนด  ดังนั้น
ผูประกอบการควรต้ังสินคาราคาไมใหแพงกวาซ้ือจากท่ีอ่ืนหรือปรับใหราคาใกลเคียงกับตลาดหรือ
ต่ํากวา   เพื่อลดความแตกตางในเรื่องของราคาสินคา  ซ่ึงการตั้งราคาจะตองคํานึงถึงตนทุนอ่ืน ๆ  
เชน คาขนสง  และควรดูราคาของสินคาประเภทเดียวกันในแคตตาล็อกคูแขงในตลาดอ่ืน ๆ ควบคู
ไปดวย เพื่อท่ีจะสามารถต้ังราคาท่ีเหมาะสมและสามารถแขงขันได และควรแสดงราคาสินคาท่ี
ชัดเจน ไมควรเปล่ียนแปลงราคาสินคาบอย ๆ เพราะอาจจะทําใหลูกคาคิดวาสินคาไมมีคุณภาพ  
ท้ังนี้การตั้งราคาสินคาอาจจะใชในสวนของตัวเลขเขามามีสวนในการตั้งราคา เชน 299 บาท การลง
ทายราคาดวยเลข 9 อาจจะทําใหลูกคาตัดสินใจซ้ือสินคาไดเร็วข้ึน เพราะราคาสินคายังไมเกินราคา 
300 บาท 
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 ปจจัยดานการจัดจําหนาย  
1.  พฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพบวาใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือ คือ สถานท่ีส่ังซ้ือสินคาสะดวก  ดังนั้นควรใหความสําคัญ ในเร่ืองของความ
สะดวกสบายความงายในการสั่งซ้ือ ซ่ึงผูประกอบการควรมีการชี้แจงวาสามารถส่ังซ้ือสินคาได
ชองทางใดบาง  ท้ังนี้สถานท่ีส่ังซ้ือควรเขาถึงไดงาย เดินทางสะดวก ไมมีขอจํากัดในเร่ืองของเวลา  
เพิ่มชองทางในการส่ังซ้ือไมจํากัดตองส่ังซ้ือเฉพาะหนารานหรือตัวแทนเพียงอยางเดียว โดยการ
ส่ังซ้ืออาจจะส่ังซ้ือผานทางโทรศัพท ทางโทรสารหรือการส่ังซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ต เพ่ือความ
สะดวกในการส่ังซ้ือตลอด 24 ช่ัวโมง ท่ีพฤติกรรมผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญลําดับสุดทาย  
เพื่อลดขอจํากัดตาง ๆ และควรอธิบายวิธีการแตละชองทางเพื่อเพิ่มความเขาใจใหกับลูกคา และลด
ปญหาจากพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได 20,000  บาทข้ึนไป ท่ีพบวาการส่ังซ้ือ
ยุงยาก  และกําหนดระยะเวลาในการสงสินคาท่ีชัดเจนหรือมีการแจงเตือนการสงสินคาหลังจากการ
ส่ังซ้ือสินคาแลว  ควรมีระบบแจงลูกคาวาจะสามารถรับสินคาไดภายในกี่วันหลังจากส่ังซ้ือสินคา 
เพ่ือลดปญหาจากพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามท่ีพบปญหาในการส่ังซ้ือสินคา คือ สงสินคา
ลาชา ในดานการมีบริการขนสงเพื่อประหยัดเวลาที่พบวาพฤติกรรมผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญท่ีอยูในลําดับสุดทาย อาจเนื่องมาจากไมอยากเสียคาจัดสง หรือลูกคาหลายคนยังไม
ทราบวามีทางเลือกบริการจัดสงท่ีบาน โดยมองวาสินคาท่ีมีการจัดสงนั้นเปนเฉพาะสินคาช้ินใหญ
เทานั้น ดังนั้นควรมีรายละเอียดและเง่ือนไขท่ีชัดเจน วามีการคิดคาบริการอยางไร และถาส่ังซ้ือ
สินคาในราคาต้ังแตกี่บาทข้ึนไปถึงจะบริการขนสงฟรี 

2.  พฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามพบวานิยมส่ังซ้ือสินคาของ เซเวน แคตตาล็อก 
และนิยมส่ังซ้ือผานพนักงาน/ตัวแทนจําหนายบอยท่ีสุด ซ่ึงแทจริงแลวเซเวน แคตตาล็อกยังไมมีการ
ขายผานพนักงาน ดังนั้นในสวนของผูประกอบการของเซเวน แคตตาล็อก ควรจะเพิ่มชองทางการ
ขายแคตตาล็อกโดยใชพนักงานขาย หรือตัวแทนจําหนาย  เพราะบางคร้ังลูกคาฝากเพ่ือนหรือคน
รูจักซ้ือ ซ่ึงอาจจะทําใหเขาใจท่ีคลาดเคล่ือนวา เซเวน แคตตาล็อกมีพนักงานขาย/ตัวแทนจําหนาย
สินคา ท้ังนี้หากจัดใหมีการขายโดยผานพนักงาน  พนักงานก็ควรมีความรูเกี่ยวกับการใหขอมูลของ
สินคาและการบริการท่ีดีเพื่อสรางความม่ันใจในการซ้ือสินคา 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

1.  พฤติกรรมผูตอบแบบสอบถามพบวาสวนใหญรูจักแคตตาล็อกฟรายเดยมากท่ีสุด 
แตซ้ือสินคาของ เซเวน แคตตาล็อกมากที่สุด ในสวนนี้เซเวน แคตตาล็อก อาจจะทําส่ือการ
ประชาสัมพันธหรือโฆษณาที่นอยเกินไป ดังนั้นควรท่ีจะทําการโฆษณาประชาสัมพันธอยาง
ตอเนื่องเพื่อท่ีจะไดกระตุนการรับรูของผูบริโภคใหมาก เพ่ือท่ีจะใหเกิดการซ้ือสินคาอยางตอเนื่อง  



 

 

141

ในสวนของฟรายเดย พบวาพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามรูจักมากแตไมไดซ้ือสินคาประจํา
อยางตอเนื่อง อาจจะเกิดจากการสื่อประชาสัมพันธใหทราบหรือรูจักเพียงอยางเดียวแตไมเกิดการ
ตัดสินใจซ้ือสินคา ดังนั้นในการทําโฆษณาหรือประชาสัมพันธควรมีขอมูลท่ีจะสามารถชักจูงให
ลูกคาตัดสินใจซ้ือทันที 

2.  พฤติกรรมผูตอบแบบสอบถามพบวาใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือคือ มีกิจกรรมสงเสริมการขายนาดึงดูดใจ เชน คูปองสวนลด ดังนั้นผูประกอบการควร
มีการจัดโปรโมช่ันอยางตอเนื่องเพื่อกระตุนใหเกิดการซ้ือ  เชน คูปองสวนลดในชวงตามเทศกาล
ตาง ๆ  ท่ีพบวาเปนชวงท่ีผูตอบแบบสอบถามซ้ือสินคาในชวงโอกาสนี้นอยท่ีสุด ดังนั้นอาจทํา
โปรโมช่ันควบคูไปกับสินคาประเภท ของเลน ตุกตา เกมสสําหรับเด็ก  ซ่ึงควรจัดในชวงเทศกาลวัน
เด็ก เพื่อเปนการกระตุนยอดขาย  

3.  ผูประกอบการควรจัดโปรโมช่ันท่ีดึงดูดใจ จัดใหมีการแจกสินคาทดลองและมีการ
สะสมยอดจากการส่ังซ้ือเพ่ือแลกสินคาหรือหักเปนสวนลดเงินสดเปนการคืนกําไรใหกับลูกคา ซ่ึงมี
สวนกระตุนใหลูกคาอยากท่ีจะทําการซ้ือสินคามากข้ึนและมองวาเปนกิจกรรมและโปรโมช่ันท่ี
นาสนใจ 

4.  ท้ังนี้ควรจัดทําระบบสมาชิกเก็บไวเปนฐานขอมูลของลูกคา เพื่อท่ีจะไดทราบถึง
พฤติกรรมการซ้ือสินคาวาลูกคาเปนอยางไร เพ่ือท่ีจะไดนําไปจัดทํากิจกรรมการสงเสริมการตลาด
ใหถูกตองตามความตองการของลูกคา ในการติดตอส่ือสารเพื่อทําการประชาสัมพันธหรือแจง
โปรโมช่ันตาง ๆ ใหกับลูกคาอยางตอเนื่อง 

5.  ผูประกอบการควรจัดใหมีพนักงานท่ีมีความรูเกี่ยวกับสินคาเปนอยางดี ท่ีสามารถ
ใหขอมูลที่เปนประโยชนกับลูกคา เพื่อใหลูกคานําไปใชในการตัดสินใจซ้ือได เพราะจากพฤติกรรม
ของผูตอบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก แบบมีพนักงานขาย ใหความสําคัญใน
เร่ืองของ มีพนักงานคอยใหคําแนะนํากับลูกคา 

6.  ผูประกอบการควรใชกลยุทธการตลาดแบบปากตอปาก (word-of-mouth) จาก
ลูกคาเกาหรือลูกคาประจําไปสูคนรูจักหรือเพื่อนที่กําลังจะตัดสินใจซ้ือสินคาผานแคตตาล็อก 
เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามทราบแหลงขอมูลท่ีทําใหรูจักแคตตาล็อกจําหนายสินคาคือ เพื่อน/คน
รูจัก เชน หากมีการแนะนําลูกคารายใหม จะไดรับสิทธิพิเศษตาง ๆ ซ่ึงสวนใหญลูกคาจะเร่ิมจาก
บุคคลที่ใกลตัว โดยมีการแนะนําใหซ้ือสินคาในแคตตาล็อก โดยลูกคารายเกาจะไดรับคูปอง
สวนลด หรือ รับของแถมพิเศษ  
 
 



 

 

142

ขอจํากัดในการศึกษา 
 ในการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหมตอการซ้ือสินคา
ผานแคตตาล็อก มีขอจํากัดในการศึกษาคือ 

1.  การเก็บแบบสอบถาม ณ บริเวณหนาราน เซเวน-อีเลฟเวน ท้ัง 5 สาขา อาจจะได
ขอมูลท่ีคลาดเคล่ือนจากความเปนจริง  ท้ังนี้เนื่องจากสถานท่ี ท่ีเก็บแบบสอบถามก็เปนสถานท่ี
จําหนายสินคาของ เซเวน แคตตาล็อก เชนกัน ซ่ึงอาจทําใหขอมูลท่ีไดในเร่ืองของ แคตตาล็อก
จําหนายสินคาท่ีส่ังซ้ือบอยท่ีสุด คือ เซเวน แคตตาล็อก  ดงันั้นผูท่ีสนใจท่ีจะศึกษาในคร้ังตอไปควร
จะกระจายสถานท่ีเก็บแบบสอบถามใหมากกวาเดิม 

2.  เนื่องจากงานวิจยักอนหนานี้ระบุวา  จํานวนเงินท่ีใชซ้ือสินคาผานเซเวน แคตตา 
ล็อกแตละคร้ังโดยเฉล่ีย คือ 620 บาท (อําพา ยงพิศาลภพ, 2554: สัมภาษณ) ซ่ึงในแบบสอบถาม 
กําหนดจํานวนเงินท่ีใชซ้ือสินคาแตละคร้ังโดยเฉล่ีย มีชวงท่ีกวางเกินไป  แตจากการศึกษา จํานวน
เงินท่ีใชซ้ือสินคาแตละคร้ังโดยเฉล่ีย มากท่ีสุดคือ 100 - 500 บาท  ดังนัน้ผูท่ีสนใจท่ีจะศึกษาในคร้ัง
ตอไปควรจะกาํหนดจํานวนเงินท่ีใชซ้ือสินคาแตละคร้ังใหแคบลง เพื่อท่ีจะไดขอมูลท่ีละเอียดมาก
ยิ่งข้ึน 
 
  
 


