
 
 

 
บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
  

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูบริโภคในอําเภอ
เมืองลําปางในคร้ังนี้ เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมผูบริโภคที่ซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงใน
จังหวัดลําปาง จํานวน 400 คน ประเด็นในการสอบถามประกอบดวย ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบ
แบบสอบถาม พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง ปญหาและขอเสนอแนะท่ีมีตอ
การซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงในอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง และวิเคราะหขอมูล
โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก การแจกแจงความถ่ี และคารอยละ            
ผลการศึกษาสรุปไดดังนี้  
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

5.1.1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ผูตอบแบบสอบถาม เปนเพศชาย รอยละ 51.3  เพศหญิง รอยละ 48.7 สวนใหญ มีอายุ 

20-30 ป รอยละ 42.5 รองลงมาอายุ 31-40 ป รอยละ 35.8 และ อายุ 41-50 ป รอยละ 17.7 มี
สถานภาพโสด รอยละ 49.3 สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน รอยละ 46.0 และ หมาย/หยาราง/แยกกัน
อยู รอยละ 4.7 มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี รอยละ 67.0 รองลงมาคือ ปริญญาโทหรือสูงกวา 
รอยละ 25.5 และ ปวส./อนุปริญญา รอยละ 4.5 โดยสวนใหญประกอบอาชีพ พนักงาน
บริษัทเอกชน/หางรานเอกชน รอยละ 50.3 รองลงมาไดแกอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ รอยละ 
18.7  รองลงมา คือ รับจางท่ัวไป/ลูกจางช่ัวคราว รอยละ 18.5 มีรายไดตอเดือน 15,001-20,000 บาท
ตอเดือน รอยละ 38.5 รองลงมา 10,001 – 15,000 บาทตอเดือน รอยละ 26.0 และ 5,001-10,000 บาท
ตอเดือน รอยละ 11.0 มีรายไดของครอบครัวตอเดือน 41,001 – 50,000 บาท รอยละ 32.5 รองลงมา 
50,001 – 60,000 บาทตอเดือน รอยละ 29.5 และ 30,001-40,000 บาทตอเดือน รอยละ 12.7 มีจํานวน
สมาชิกในครอบครัวสวนใหญ มีจํานวน 3 – 5 คน รอยละ 83.0 รองลงมา นอยกวา 3 คน รอยละ 
12.3 และมากกวา 5 คน รอยละ 4.7 มีลักษณะท่ีพักอาศัย บานของตนเอง รอยละ 84.3 รองลงมาคือ
ทาวเฮาส รอยละ 5.8 และบานเชา รอยละ 3.0   

เคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงท่ีใชอยู คือ โทรทัศน รอยละ 96.8 รองลงมา คือ เคร่ือง
เลนดีวีดี รอยละ 73.7 และเคร่ืองเลนวีซีดี รอยละ 52.7 กิจกรรมท่ีทํายามวางท่ีเกี่ยวของกับ
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เคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง คือ ดูทีวี รอยละ 96.3 รองลงมาคือ ชมภาพยนตรจากเคร่ืองเลนวี
ซีดี/ดีวีดี รอยละ 79.8 ฟงเพลง รอยละ 44.8  

 
5.1.2 ขอมูลดานพฤติกรรมการซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง 
พฤติกรรมการซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูบริโภคในอําเภอเมือง

ลําปาง ซ่ึงสรุปผลการวิเคราะหไดดังนี้ 
สินคาและราคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงท่ีผูตอบแบบสอบถามตองการซ้ือ 

(What does the consumer buy?)   
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงคร้ังลาสุด คือ เคร่ือง

เลนดีวีดี รอยละ 35.3 รองลงมาคือโทรทัศน รอยละ 31.8 และแอลซีดีทีวี รอยละ 13.5  
โดยราคาของเคร่ืองเลนดีวีดีท่ีซ้ือคร้ังลาสุดสวนใหญ มีราคาระหวาง 3,001 – 5,000 บาท 

รอยละ 41.1 รองลงมาไดแก มีราคาระหวาง 5,001 – 7,500 บาท รอยละ 39.7 และมีราคาระหวาง 
15,001-17,500 บาท รอยละ 8.5  

สวนใหญราคาของโทรทัศนท่ีซ้ือคร้ังลาสุด มีราคาระหวาง 5,001 – 7,500 บาท รอยละ 
67.7 รองลงมาไดแก ราคาระหวาง 3,001 – 5,000 บาท รอยละ 14.1 และราคาระหวาง 15,001-
17,500 บาท รอยละ 11.8  

สวนใหญราคาของแอลซีดีทีวีมีท่ีซ้ือคร้ังลาสุด ราคามากกวา 20,000 บาท ข้ึนไป รอยละ 
57.4  รองลงมาไดแก  ราคาระหวาง 17,501 – 20,000 บาท รอยละ 22.2 และราคาระหวาง 15,001-
17,500 บาท รอยละ 20.4 

โดยสวนใหญเคร่ืองเลนดีวีดีท่ีซ้ือคร้ังลาสุดเปนยี่หอซัมซุง รอยละ 27.0 รองลงมาไดแก 
โซเคน รอยละ 23.4 และโซนี่ รอยละ 15.6  

สวนใหญโทรทัศนท่ีซ้ือคร้ังลาสุดเปนยี่หอ โซนี่ รอยละ 29.9 รองลงมาไดแก แอลจี รอย
ละ 21.3 และ ซัมซุง รอยละ 20.5  

สวนใหญแอลซีดีทีวีท่ีซ้ือคร้ังลาสุด เปนยี่หอ โซนี่ รอยละ 35.2 รองลงมาไดแก พานาโซ
นิค รอยละ 27.8 และ ซัมซุง รอยละ 14.8 

คุณสมบัติของเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชใน
การพิจารณาเลือกซ้ือคือประโยชนใชสอย รอยละ 71.3 รองลงมาไดแก ความคงทน รอยละ 66.7 
ราคา รอยละ 62.0 และ รูปราง รอยละ 49.8  
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คุณสมบัติของเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงท่ีผูตอบแบบสอบถามใชในการพิจารณา
เลือกซ้ือใหความสําคัญเปนอันดับแรก มากท่ีสุด คือประโยชนใชสอย รอยละ 24.5 รองลงมาไดแก 
ความคงทน รอยละ 21.5 และราคา รอยละ 21.0  

ในอนาคตผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการวางแผนท่ีจะซ้ือเครื่องใชไฟฟากลุมภาพ
และเสียง รอยละ 54.0 และ ไมมีการวางแผน รอยละ 46.0 

ผูตอบแบบสอบถามในกลุมท่ีวางแผนจะซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงประเภท
แอลซีดีทีวีมากท่ีสุด รอยละ 42.1 รองลงมาไดแก ชุดโฮมเธียเตอร รอยละ 29.6 และเคร่ืองเลนดีวีดี
พกพา รอยละ 14.8  

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญวางแผนท่ีจะซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงยี่หอโซนี ่
คิดเปนรอยละ 57.41รองลงมาไดแก ซัมซุง คิดเปนรอยละ 26.39 และเจ วี ซีคิดเปนรอยละ 16.67 

วัตถุประสงคของผูตอบแบบสอบถามในการซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง 
(Why does the consumer buy?)  

พบวาผูตอบแบบสอบถามมีวัตถุประสงคในการซ้ือ คือ ซ้ือเพิ่มเติมจากของเดิมมากท่ีสุด 
รอยละ 48.5 รองลงมาไดแก ซ้ือเพื่อเปล่ียนกับของเดิม รอยละ 45.0 จําเปนตองใชและยังไมมี
ของเดิม รอยละ 43.8  

ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ (Who participates in buying?) สินคาเครื่องใชไฟฟา
กลุมภาพและเสียงของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ ตัดสินใจดวยตนเอง รอยละ 69.8 
รองลงมาไดแก สามี/ ภรรยา/แฟน/บุตร รอยละ 24.3 และ เพื่อน รอยละ 3.2  

ส่ือโฆษณาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนอันดับ
แรกคือใบปลิวมากท่ีสุด รอยละ 25.8  รองลงมาไดแก โทรทัศน รอยละ 25.5 และแค็ตตาลอคแจก
ตามบาน/สํานักงาน รอยละ 20.5 

ผูบริโภคซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงเมื่อใด (When does the consumer 
buy?)  

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีวันท่ีซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงนั้น ไม
แนนอน รอยละ 48.0  รองลงมาไดแก วันเสาร รอยละ 27.0 และวันอาทิตย รอยละ 20.7  

โอกาสในการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูตอบแบบสอบถามมาก
ท่ีสุดคือ ชวงเงินเดือนออก (ตนเดือน/ปลายเดือน) รอยละ 42.5 รองลงมาไดแก วันหยุดนักขัตฤกษ 
รอยละ 38.3 และซ้ือในโอกาสพิเศษ/เทศกาลวันสําคัญ รอยละ 14.2 
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จากการศึกษายังพบวาชวงเวลาในการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงมากท่ีสุด
นั้น จะไมแนนอน รอยละ 47.5  รองลงมาไดแก เวลา 13.01-17.00 น. รอยละ 28.5 และ เวลา 17.01-
20.00 น. รอยละ 16.2 

สวนความถ่ีในการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูตอบแบบสอบถามมาก
ท่ีสุดคือ 1 คร้ัง/ป รอยละ 42.3 รองลงมาไดแก 2 ปซ้ือคร้ังหนึ่งหรือนานกวานั้น รอยละ 42.0 และ 
ซ้ือ 2 คร้ัง/ป รอยละ 9.0 

ผูบริโภคซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงท่ีไหน (Where does the consumer buy?) 
ผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงจากหางสรรพสินคามาก

ท่ีสุด รอยละ 37.8 รองลงมาไดแก ตัวแทนโดยตรง รอยละ 29.5 และหาง ดิสเคาต สโตร เชน บ๊ิกซี 
โลตัส คารฟูร รอยละ 26.7  

เหตุผลสวนใหญท่ีผูตอบแบบสอบถามเขาไปซ้ือเครื่องใชไฟฟากลุมภาพและเสียง ใน
รานท่ีจําหนายจากรานคาท่ีเลือกซ้ือของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
รอยละ 62.0 รองลงมาไดแก พื้นท่ีกวางขวาง และสะดวกสบาย รอยละ 60.5  

ผูบริโภควิธีการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงอยางไร (How does the consumer 
buy?) 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชําระเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงดวยเงิน
สด รอยละ 55.3 ชําระเปนเงินเช่ือ รอยละ 44.7  

ผูตอบแบบสอบถามชําระเงินแบบผอนชําระ เพื่อซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง 
ดวยประเภท บัตรเครดิตธนาคาร มีจํานวนมากท่ีสุด รอยละ 59.8 รองลงมาไดแก สินเช่ือ AEON 
รอยละ 21.8 และสินเช่ือ FIRST CHIOCE รอยละ 11.7  

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีคาใชจายในการผอนชําระเกี่ยวกับเครื่องใชไฟฟากลุม
ภาพและเสียงในแตละเดือน คือ ระหวาง 1,001 – 2,000 บาท รอยละ 54.7 รองลงมาไดแก ไมเกิน 
1,000 บาท  รอยละ 20.7 และ ระหวาง 2,001 – 3,000 บาท รอยละ 16.8 

ผลกาศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงมี
การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจซ้ือ รอยละ 67.5 และไมมีการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจซ้ือ 
รอยละ 32.5 

พบว า ผูตอบแบบสอบถามท่ี มีการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจ ซ้ือ เ ลือก ซ้ือ
เคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง จํานวน 270 คน คิดเปนรอยละ 67.5 สวนใหญไดศึกษาขอมูลกอน
การตัดสินใจซ้ือ จากแผนพับ ใบปลิว รอยละ 63.7 รองลงมาไดแก เพื่อน/คนรูจัก/ญาติ พี่นอง รอย
ละ 36.7 และอินเทอรเน็ต รอยละ 34.4  
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ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจัดการกับเครื่องใชไฟฟากลุมภาพและเสียงเคร่ืองเดิม 
ภายหลังการซ้ือเคร่ืองใหม โดยเก็บไวสํารองใช รอยละ 80.3 รองลงมาไดแก นําไปแลกซ้ือของใหม 
รอยละ 54.5 และขายตอเปนของมือสอง รอยละ 13.5  

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพอใจหลังการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง 
ในชนิด ประเภท และยี่หอของสินคา ในระดับท่ีพอใจ รอยละ 90.3 รองลงมาไดแก เฉยๆ  รอยละ 
7.0 และพอใจมาก รอยละ 2.7 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพอใจในรานท่ีจําหนายหลังการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟา
กลุมภาพและเสียง ในระดับท่ีพอใจ รอยละ 87.0 รองลงมาไดแก เฉยๆ รอยละ 10.3 และพอใจมาก 
รอยละ 2.7 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญหลังจากซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงมาใช
แลวรูสึกเฉย ๆ ท่ีจะบอกตอประเภทสินคา และยี่หอ ใหเพื่อนหรือคนรูจัก รอยละ 51.8 แนะนํา รอย
ละ 46.5 และไมแนะนํา รอยละ 1.7 

ผูตอบแบบสอบถามหลังจากซ้ือสินคาเครื่องใชไฟฟากลุมภาพและเสียงมาใชแลวรูสึก
เฉย ๆ ท่ีจะบอกตอในรานท่ีจําหนายใหเพื่อนหรือคนรูจักมากท่ีสุด รอยละ 50.0 แนะนํา รอยละ 48.3 
และไมแนะนํา รอยละ 1.7 

 
5.1.3 ขอมูลเก่ียวกับปญหาในการบริโภคสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง  
ผูตอบแบบสอบถามไมพบปญหาจากการใชซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง 

รอยละ 33.3  
ผูตอบแบบสอบถามพบปญหามากท่ีสุดคือ สินคามีใหเลือกนอย รอยละ 33.0 รองลงมา 

คือ พนักงานขายไมมีความรูเกี่ยวกับสินคา รอยละ 23.8 พนักงานขายไมสนใจลูกคา รอยละ 20.5 
ติดปายราคาไมชัดเจน เชน ราคาไมรวมภาษี รอยละ 16.5 สินคาไมมีคุณภาพ และไมสามารถเปล่ียน
หรือคืนสินคาได รอยละ 12.0 เทากัน 
 

5.1.4 จากขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง 
จําแนกตามเพศ  

สรุปพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง จําแนก
ตามเพศ ตามตารางท่ี 5.1-5.6 
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ตาราง 5.1 แสดงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง ในดานท่ีผูตอบแบบสอบถาม
ตองการซ้ือสวนใหญ จําแนกตามเพศ 
 

เพศ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ
และเสียง ชาย หญิง 

ซื้อเครื่องใชไฟฟากลุมภาพและเสียงที่ซื้อครั้ง
ลาสุด 

เครื่องเลนดีวี โทรทัศน 

คุณสมบัติในการพิจารณาเลือกซื้อ ประโยชนใชสอย ประโยชนใชสอย 
คุณสมบัติที่ใหความสําคัญมากที่สุดในการ
พิจารณาเลือกซื้อ 

ประโยชนใชสอย ความคงทน 

การวางแผนในอนาคตเพื่อซื้อเครื่องใชไฟฟา
กลุมภาพและเสียง 

มี มี 

สินคาเครือ่งใชไฟฟากลุมภาพแลเสียงที่วางแผน
จะซื้อในอนาคต 

แอลซีดีทีวี แอลซีดีทีวี 

 
ตาราง 5.2 แสดงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง ในดานวัตถุประสงคในการซ้ือ
ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ จําแนกตามเพศ 
 

เพศ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ
และเสียง ชาย หญิง 

วัตถุประสงคในการซื้อ ซื้อเพ่ิมเติมจากของเดิม ซื้อเพ่ิมเติมจากของเดิม 

 
ตาราง 5.3 แสดงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ ในดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ จําแนกตามเพศ 
 

เพศ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ
และเสียง ชาย หญิง 

สื่อโฆษณาที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ใบปลิว โทรทัศน 

ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ตัดสินใจดวยตนเอง ตัดสินใจดวยตนเอง 
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ตาราง 5.4 แสดงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงสวนใหญของผูตอบ
แบบสอบถาม ในดานโอกาสท่ีซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง จําแนกตามเพศ 
 

เพศ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ
และเสียง ชาย หญิง 

ชวงเวลาที่นิยมไปซื้อ ไมแนนอน ไมแนนอน 

วันที่นิยมไปซื้อ ไมแนนอน ไมแนนอน 
โอกาสในการเลือกซื้อ วันหยุดนักขัตฤกษ เงินเดือนออก (ตนเดือน/

ปลายเดือน) 
ความถ่ีในการซื้อ 2 ปซื้อครั้งหน่ึงหรือนานกวา

น้ัน 
1ครั้ง/ป 

 
ตาราง 5.5 แสดงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ ในดานแหลงท่ีซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง จําแนกตามเพศ 
 

เพศ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ
และเสียง ชาย หญิง 

สถานที่ที่เลือกซื้อ หางสรรพสินคา หางสรรพสินคา 
เหตุผลที่ทําใหเขาไปซื้อสินคาเครื่องใชไฟฟา
กลุมภาพและเสียงในรานคา 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ พ้ืนที่กวางขวาง 
สะดวกสบาย 
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ตาราง 5.6 แสดงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงสวนใหญของผูตอบ
แบบสอบถาม ในดานมีวิธีการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง จําแนกตามเพศ 
 

เพศ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ
และเสียง ชาย หญิง 

วิธีการชําระเงิน เงินเช่ือ เงินสด 
วิธีการชําระเงินเช่ือ บัตรเครดิตธนาคาร บัตรเครดิตธนาคาร 
จํานวนเงินสินเช่ือที่ตองชําระตอเดือน 1,001-2,000 บาท 1,001-2,000 บาท 
การศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจซื้อ มี มี 
แหลงคนหาขอมูลเก่ียวกับเครื่องใชไฟฟากลุม
ภาพและเสียง 

แผนพับ ใบปลิว แผนพับ ใบปลิว 

วิธีการจัดการกับสินคาเดิม เก็บไวใชสํารอง เก็บไวใชสํารอง 

ความพึงพอใจในชนิดประเภทของสินคาและ
ยี่หอ 

พอใจ พอใจ 

ความพึงพอใจตอรานที่จําหนาย พอใจ พอใจ 
การแนะนําในประเภทสินคา และยี่หอใหเพ่ือน
หรือคนรูจักซื้อ 

เฉยๆ   แนะนํา 

การแนะนํารานที่จําหนายใหเพ่ือนหรือคนรูจัก
ซื้อ 

เฉยๆ   แนะนํา 
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5.1.5 จากขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง 
จําแนกตามรายได 

สรุปพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง จําแนก
ตามรายได ตารางท่ี 5.7-5.12 
 
ตาราง 5.7 แสดงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงในดานท่ีผูตอบแบบสอบถาม
ตองการซ้ือสวนใหญ จําแนกตามรายได 
 

รายได พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ

และเสียง 

ตํ่ากวา 10,001 
บาท 

10,001 – 
15,000 บาท 

15,001 – 
20,000 บาท 

20,001 – 
25,000 บาท 

มากกวา 
25,000บาท 

ซื้อเครื่องใชไฟฟากลุมภาพ
และเสียงที่ซื้อครั้งลาสุด 

เครื่องเลนดีวีดี เครื่องเลนดีวีดี เครื่องเลนดีวีดี เครื่องเลนดีวีดี โทรทัศน 

คุณสมบัติในการพิจารณา
เลือกซื้อ 

ราคา ประโยชนใช
สอย 

ประโยชนใชสอย ประโยชนใช
สอย 

ราคา 

คุณสมบัติที่ใหความสําคัญ
มากที่สุดในการพิจารณา
เลือกซื้อ 

ประโยชน ใช
สอยและความ

คงทน 

ประโยชนใช
สอย 

ความคงทน ตราสินคา
(ยี่หอ) 

ตราสินคา
(ยี่หอ) 

การวางแผนในอนาคตเพื่อ
ซื้อเครื่องใชไฟฟากลุมภาพ
และเสียง 

ไมมี มี มี มี มี 

สินคาเครือ่งใชไฟฟากลุมภาพ
แลเสียงที่วางแผนจะซื้อใน
อนาคต 

โปรเจคช่ันทีวี 
แอลซีดีทีวี ชุด

โฮมเธียเตอร และ
เครื่องเลนวีซีดี 

แอลซีดีทีวี แอลซีดีทีวี แอลซีดีทีวี แอลซีดีทีวี 
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ตาราง 5.8 แสดงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงในดานวัตถุประสงคในการซ้ือ
ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ จําแนกตามรายได 
 

รายได พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ

และเสียง 

ตํ่ากวา 10,001 
บาท 

10,001 – 
15,000 บาท 

15,001 – 
20,000 บาท 

20,001 – 
25,000 บาท 

มากกวา 
25,000บาท 

วัตถุประสงคในการซื้อ จําเปนตองใชและ
ยังไมมีของเดิม 

ซื้อเพ่ิมเติมจาก
ของเดิม 

ซื้อเพ่ิมเติมจาก
ของเดิม 

จําเปนตองใช
และยังไมมี
ของเดิม 

ซื้อเพ่ิมเติมจาก
ของเดิม 

 
ตาราง 5.9 แสดงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ ในดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ จําแนกตามรายได 
 

รายได พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ

และเสียง 

ตํ่ากวา 10,001 
บาท 

10,001 – 
15,000 บาท 

15,001 – 
20,000 บาท 

20,001 – 
25,000 บาท 

มากกวา 
25,000บาท 

สื่อโฆษณาที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อ 

โทรทัศน 
และแค็ต
ตาลอคแจก
ตามบาน/
สํานักงาน 

ใบปลิว ใบปลิว โทรทัศน โทรทัศน 

ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อ 

ตัดสินใจดวย
ตัวเอง 

ตัดสินใจ
ดวยตัวเอง 

ตัดสินใจดวย
ตัวเอง 

ตัดสินใจ
ดวยตัวเอง 

ตัดสินใจ
ดวยตัวเอง 
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ตาราง 5.10 แสดงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ ในดานโอกาสท่ีซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง จําแนกตามรายได 
 

รายได พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ

และเสียง 

ตํ่ากวา 10,001 
บาท 

10,001 – 
15,000 บาท 

15,001 – 
20,000 บาท 

20,001 – 
25,000 บาท 

มากกวา 
25,000บาท 

วันที่นิยมไปซื้อ ไมแนนอน ไมแนนอน ไมแนนอน วันเสาร ไมแนนอน 
ชวงเวลาที่นิยมไปซื้อ ไมแนนอน ไมแนนอน ไมแนนอน ไมแนนอน ไมแนนอน 
โอกาสในการเลือกซื้อ เงินเดือนออก 

(ตนเดือน/
ปลายเดือน) 

เงินเดือน
ออก (ตน
เดือน/ปลาย
เดือน) 

วันหยุดนักขัต
ฤกษ 

เงินเดือน
ออก (ตน
เดือน/ปลาย
เดือน) 

เมื่อตองการ 
ตามความ
จําเปนและ
เหมาะสม
และแลวแต
โอกาส 

ความถ่ีในการซื้อ 1 ครั้ง/ป 1 ครั้ง/ป 1 ครั้ง/ป 2 ปซื้อครั้ง
หน่ึงหรือ
นานกวาน้ัน 

2 ปซื้อครั้ง
หน่ึงหรือ
นานกวาน้ัน 

 
ตาราง 5.11 แสดงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ ในดานแหลงท่ีซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง จําแนกตามรายได 
 

รายได พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ

และเสียง 

ตํ่ากวา 10,001 
บาท 

10,001 – 
15,000 บาท 

15,001 – 
20,000 บาท 

20,001 – 
25,000 บาท 

มากกวา 
25,000บาท 

สถานที่ที่เลือกซื้อ 
 
 
 

ตัวแทน
โดยตรง 

หางดิสเคาต 
สโตร เชน 
บิ๊กซี โลตัส 
คารฟูร 

หางสรรพสินคา ตัวแทน
โดยตรง 

หางสรรพ
สินคา 

เหตุผลที่ทําใหเขาไปซื้อ
สินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุม
ภาพและเสียงในรานคา 

ราคา
เหมาะสมกับ
คุณภาพ 

พ้ืนที่
กวางขวาง

สะดวกสบาย 

พ้ืนที่
กวางขวาง

สะดวกสบาย 

มีบริการ
ขนสงและ
ติดต้ัง 

มีการ
รับประกัน
และบริการ
หลังการขาย 
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ตาราง 5.12 แสดงพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ ในดานมีวิธีการซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง จําแนกตามรายได 
 

รายได พฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ

และเสียง 

ตํ่ากวา 10,001 
บาท 

10,001 – 
15,000 บาท 

15,001 – 
20,000 บาท 

20,001 – 
25,000 บาท 

มากกวา 
25,000บาท 

วิธีการชําระเงิน เงินสด เงินสด สินเช่ือ เงินสด เงินสด 
วิธีการชําระเงินเช่ือ สินเช่ือ AEON บัตรเครดิต

ธนาคาร 
บัตรเครดิต
ธนาคาร 

บัตรเครดิต
ธนาคาร 

บัตรเครดิต
ธนาคาร 

จํานวนเงินสินเช่ือที่ตองชําระ
ตอเดือน 

ไมเกิน 1,000 
บาท 

1,001-2,000 
บาท 

1,001-2,000 
บาท 

1,001-2,000 
บาท 

1,001-2,000 
บาท 

การศึกษาขอมูลกอนการ
ตัดสินใจซื้อ 

มี มี มี มี มี 

แหลงคนหาขอมูลเก่ียวกับ
เครื่องใชไฟฟากลุมภาพและ
เสียง 

นิตยสาร 
หนังสือพิมพ 
หรือวารสาร
ตางๆ และ
พนักงานขาย 

แผนพับ 
ใบปลิว 

แผนพับ 
ใบปลิว 

แผนพับ 
ใบปลิว 

อินเตอรเน็ต 

วิธีการจัดการกับสินคาเดิม เก็บไวใช
สํารอง 

เก็บไวใช
สํารอง 

เก็บไวใช
สํารอง 

เก็บไวใช
สํารอง 

เก็บไวใช
สํารอง 

ความพึงพอใจในชนิด
ประเภทของสินคาและยี่หอ 

พอใจ พอใจ พอใจ พอใจ พอใจ 

ความพึงพอใจตอรานที่
จําหนาย 

พอใจ พอใจ พอใจ พอใจ พอใจ 

การแนะนําในประเภทสินคา 
และยี่หอใหเพ่ือนหรือคน
รูจักซื้อ 

มีการแนะนํา เฉยๆ เฉยๆ มีการ
แนะนํา 

มีการ
แนะนํา 

การแนะนํารานที่จําหนายให
เพ่ือนหรือคนรูจักซื้อ 

มีการแนะนํา เฉยๆ เฉยๆ มีการ
แนะนํา 

เฉยๆ 
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5.2 อภิปรายผล  
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูบริโภคในอําเภอเมืองลําปาง

สามารถนํามาอภิปรายผลไดดังนี้ 
 
5.2.1 สินคาและราคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงท่ีผูตอบแบบสอบถามตองการซ้ือ 

(What does the consumer buy?)   
พบวาผูตอบแบบสอบถามซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงคร้ังลาสุด มากท่ีสุด คือ 

เคร่ืองเลนดีวีดี โดยสวนใหญเปนยี่หอซัมซุง ซ่ึงไมสอดคลองกับ วิภาวี ณ เชียงใหม (2549) ได
ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาของลูกคาบริษัทเชียงใหมสยามทีวี จํากัด ซ่ึงผล
การศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามจะนิยมซ้ือโทรทัศนมากท่ีสุดผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือ
โทรทัศนจอแบนยี่หอ SONY ขนาด 21 นิ้ว 

 
5.2.2 วัตถุประสงคของผูตอบแบบสอบถามในการซื้อสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและ

เสียง (Why does the consumer buy?)  
พบวาผูตอบแบบสอบถามมีเหตุผลสวนใหญท่ีเขาไปซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและ

เสียง  คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ซ่ึงไมสอดคลองกับ วิภาวี ณ เชียงใหม (2549) ท่ีไดศึกษา
เกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือเครื่องใชไฟฟาของลูกคาบริษัทเชียงใหมสยามทีวี จํากัด โดยผล
การศึกษาพบวาเหตุผลในการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาเนื่องจากมีบริการขนสงและติดต้ัง 

 
5.2.3 ผูมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in buying?) 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง และส่ือโฆษณาท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือใบปลิว ซ่ึงสอดคลองกับ วิภาวี ณ เชียงใหม (2549) ท่ีได
ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาของลูกคาบริษัทเชียงใหมสยามทีวี จํากัด ซ่ึงผล
การศึกษาพบวาใบปลิวจะเปนส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใชไฟฟามากท่ีสุด ลูกคา
จะตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาดวยตนเอง แตไมสอดคลองกับ สุพัตรา จุฑาวิจิตรธรรม (2541) ท่ีได
ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการบริโภคสินคาเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนของผูบริโภคในเขตจังหวัด
เชียงใหม ผลการศึกษาพบวาส่ือโฆษณาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ส่ือโทรทัศน 
เนื่องจากเปนส่ือท่ีสามารถกระจายไดกวางขวาง เขาถึง และครอบคลุมผูบริโภคทุกกลุม 
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5.2.4 ผูบริโภคซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงเมื่อใด (When does the 
consumer buy?)  

พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง ไมมีการ
ระบุวันท่ีแนนอน โอกาสในการเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือ เงินเดือนออก (ตนเดือน/ปลายเดือน) ชวงเวลา
ในการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง มากท่ีสุดจะไมแนนอน ซ่ึงไมสอดคลองกับ วิภาวี 
ณ เชียงใหม (2549) ไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาของลูกคาบริษัทเชียงใหม
สยามทีวี จํากัด ผลการศึกษาพบวา ลูกคามีชวงฤดูกาลซ้ือไมแนนอน ซ้ือในวันเสารและอาทิตย เวลา 
13.01-17.00 น. โดยส่ิงท่ีคนพบท่ีสอดคลองกัน คือ ความถ่ีในการซื้อเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและ
เสียงของผูตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟา 1 คร้ังตอป  

 
5.2.5 ผูบริโภคซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงท่ีไหน (Where does the consumer 

buy?) 
พบวาผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงจากหางสรรพสินคา

มากท่ีสุด ซ่ึงไมสอดคลองกับ สุพัตรา จุฑาวิจิตรธรรม (2541) ท่ีไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการ
บริโภคสินคาเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนของผูบริโภคในเขตจังหวัดเชียงใหม ซ่ึงผลการศึกษาพบวา
ผูบริโภคจะนิยมซ้ือสินคาจากรานจําหนายเคร่ืองใชไฟฟา 

5.2.6 ผูบริโภคมีวิธีการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงอยางไร (How does the 
consumer buy?) 

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชําระเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง
ดวยเงินสด ซ่ึงสอดคลองกับ สุพัตรา จุฑาวิจิตรธรรม (2541) ท่ีไดศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการ
บริโภคสินคาเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนของผูบริโภคในเขตจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา
ผูบริโภคสวนใหญเลือกท่ีจะชําระคาสินคาเปนเงินสดมากกวา และวิภาวี ณ เชียงใหม (2549) ได
ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาของลูกคาบริษัทเชียงใหมสยามทีวี จํากัด ผล
การศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามชําระคาสินคาเปนเงินสดมากท่ีสุด 

พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพอใจหลังการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ
และเสียง ในชนิด ประเภท และยี่หอของสินคา และรานท่ีจําหนาย ในระดับท่ีพอใจ ซ่ึงไม
สอดคลองกับ สมภพ จินดารุงเรืองกุล (2541) ท ี่ไดศึกษาสาเหตุและพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมท่ี
ไมพึงพอใจ ภายหลังการซ้ือสินคาประเภทเคร่ืองใชไฟฟาภายในบาน ในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม โดยผลการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนมากมีระดับความไมพึงพอใจปานกลาง ในดาน
ผลิตภัณฑ ราคา และดานรานคาตัวแทนจําหนาย 
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5.3 ขอคนพบที่ไดจากการศึกษา 
 
 ขอคนพบท่ีไดจากการศึกษา พฤติกรรมการซ้ือเครื่องใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของ
ผูบริโภคในอําเภอเมืองลําปาง มีดังนี้ 
 

ในดานสินคาและราคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงท่ีผูตอบแบบสอบถามตองการ
ซ้ือ (What does the consumer buy?)   

- ผูมีรายไดระหวาง 10,001-25,000 บาทตอเดือน เลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและ
เสียงโดยพิจารณาจากประโยชนใชสอยมากท่ีสุด แตผูมีรายไดตํ่ากวา 10,001 บาทตอเดือน และ ผูมี
รายไดตอเดือนมากกวา 25,000 บาทข้ึนไป จะพิจารณาจาก ราคา มากท่ีสุด 

- ผูตอบแบบสอบถามเพศชาย พิจารณาคุณสมบัติท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ 
ประโยชนใชสอย แต เพศหญิง คือ ความคงทน 

ในดานวัตถุประสงคของผูตอบแบบสอบถามในการซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ
และเสียง (Why does the consumer buy?)  

- ท้ังเพศชายและเพศหญิง และผูมีรายไดทุกระดับ มีวัตถุประสงคในการซ้ือ คือ ซ้ือ
เพิ่มเติมจากของเดิม มากท่ีสุด ยกเวนผูมีรายไดตํ่ากวา 10,001 บาท และผูมีรายไดระหวาง 20,001-
25,000 บาท ท่ีมีวัตถุประสงคในการซ้ือ คือ จําเปนตองใชและยังไมมีของเดิม มากท่ีสุด 

- ผูตอบแบบสอบถาม มีโอกาสในการซ้ือสินคาซํ้ากับเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง 
ท่ีมีใชอยูเดิม มากกวารอยละ 50 

ในดานผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in buying?) 
- ผูตอบแบบสอบถาม ท้ังเพศชายและเพศหญิง รวมไปถึงในทุกระดับรายไดมีการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงดวยตนเอง 
-  สามี/ภรรยา/แฟน/บุตร มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือตอผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง

มากกวา เพศชาย 
-  ส่ือโฆษณาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูตอบแบบสอบถามเพศชายมากท่ีสุด 

คือใบปลิว สวนผูตอบแบบสอบถามเพศหญิงส่ือโฆษณาท่ีมีอิทธิพลท่ีสุด คือ โทรทัศน  
ในดานผูบริโภคซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงเมื่อใด (When does the 

consumer buy?)  
- ท้ังเพศชาย และเพศหญิง มีวันและเวลาในการไปซ้ือสินคาไมแนนอน 
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- โอกาสในการเขาไปเลือกซ้ือของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ ชวงเงินเดือนออก
(ตนเดือน/ปลายเดือน) แตพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดระหวาง 15,001-20,000 บาทตอ
เดือน โอกาสในการเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ วันหยุดนักขัตฤกษ และผูมีรายไดตอเดือน มากกวา 
25,000 บาทข้ึนไป โอกาสในการเลือกซ้ือ คือ เม่ือตองการ ตามความจําเปน มากท่ีสุด 

- ท้ังเพศชาย และเพศหญิง มีความถ่ีในการซ้ือ 1 คร้ังตอป แตผูมีรายไดตอเดือนมากกวา 
20,001 บาทข้ึนไป จะมีความถ่ีในการซ้ือ 2 ปซ้ือคร้ังหรือนานกวานั้น 

ในดานผูบริโภคซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงท่ีไหน (Where does the consumer 
buy?) 

- ท้ังเพศชายและเพศหญิง สวนใหญมีการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง จาก
หางสรรพสินคามากท่ีสุด แตผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,001 บาท และผูมี
รายไดตอเดือนระหวาง 20,001-25,000 บาท สวนใหญแหลงท่ีไปเลือกซ้ือสินคา คือ ตัวแทน
โดยตรง ในขณะท่ี ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดระหวาง 10,001-15,000 บาท สวนใหญแหลงท่ีไป
เลือกซ้ือสินคา คือ หางดิสเคาต สโตร เชน บ๊ิกซี โลตัส คาฟูร  

- พื้นท่ีกวางขวางสะดวกสบาย และราคาเหมาะสมกับคุณภาพ เปนเหตุผลหลักในการ
เขาไปเลือกซ้ือสินคาในรานคา ของผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชาย และเพศหญิงเปนจํานวน
มากกวารอยละ 50 แตพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดระหวาง 15,001-20,000 บาทตอเดือน มี
เหตุผลหลักในการเขาไปเลือกซ้ือในรานคา คือ มีบริการขนสงและติดต้ัง และผูตอบแบบสอบถามท่ี
มีรายไดมากกวา 25,000 บาทตอเดือนข้ึนไป สวนใหญมีเหตุผลในการเขาไปเลือกซ้ือสินคาใน
รานคา คือ มีการรับประกันและบริการหลังการขาย 

ในดานผูบริโภควิธีการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงอยางไร (How does the 
consumer buy?) 

- ผูตอบแบบสอบถามในทุกระดับรายไดสวนใหญมีการชําระเงินดวยเงินสดยกเวน ผูมี
รายไดระหวาง 15,001-20,000 บาท สวนใหญชําระเงินดวยสินเช่ือ 

- เพศหญิงมีสัดสวนการชําระเงินดวยเงินสดมากกวาเพศชาย 
- ในระดับรายไดท่ีเพิ่มข้ึนทุกๆ 5,000 บาท  เร่ิมต้ังแตกลุมผูมีรายไดตอเดือนต้ังแต 

10,001 บาท จนถึงกลุมผูมีรายไดตอเดือนมากกวา 25,000 บาทข้ึนไป  สัดสวนในการชําระสินคา
ดวยสินเช่ือจะมีมากข้ึน 

- ผูท่ีมีรายไดตอเดือน ต้ังแต 20,001 บาทข้ึนไป มีโอกาสในการจัดการเคร่ืองใชไฟฟา
ของเดิมโดยการบริจาคมากกวาผูท่ีมีรายไดตํ่า 
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- ผูตอบแบบสอบถามท้ังเพศชายและเพศหญิง มีความพึงพอใจ ในชนิดประเภท ยี่หอ 
และ ตอรานท่ีจําหนาย ในระดับพอใจ แตพบวาผูตอบแบบสอบถามเพศชายจะรูสึกเฉยๆ ท่ีจะบอก
แนะนําตอประเภทสินคา ยี่หอ และตอรานท่ีจําหนายภายหลังการซ้ือ ในขณะท่ีผูตอบแบบสอบถาม
เพศหญิง จะมีการแนะนําบอกตอประเภทสินคา ยี่หอ และตอรานท่ีจําหนายภายหลังการซ้ือ 

- ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับรายได มีความพึงพอใจ ในชนิดประเภท ยี่หอ และ ตอ
รานท่ีจําหนาย ในระดับพอใจ 

- ท้ังเพศชายและเพศหญิง มีการศึกษาขอมูลกอนการตัดสินใจซ้ือ โดยมีการศึกษาขอมูล
จากใบปลิวมากท่ีสุด แตพบวาผูมีรายไดตอเดือนตํ่ากวา 10,001 บาท จะศึกษาขอมูลจาก นิตยสาร 
หนังสือพิมพ หรือวารสารตางๆ และพนักงานขาย มากท่ีสุด ในขณะท่ีผูมีรายไดตอเดือนมากกวา 
25,000 บาทข้ึนไป จะศึกษาขอมูลกอนการซ้ือจากอินเทอรเน็ตมากท่ีสุด  
 
5.4 ขอเสนอแนะ 

พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงของผูบริโภคในอําเภอเมืองลําปาง
สามารถนําขอมูลมาใชเปนประโยชน และเสนอแนะแนวทางใหกับผูประกอบขายสินคา
เคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง ในอําเภอเมืองลําปาง  ในการวางแผนพัฒนากลยุทธทางการตลาด
ใหตรงกับกลุมเปาหมาย ดังตอไปนี้ 

 
5.4.1 ขอเสนอแนะตอผูบริษัทผูผลิตเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง 
ดานผลิตภัณฑ 
- จากขอมูลพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม มีการวางแผนในอนาคตท่ีจะซ้ือแอลซีดี

ทีวี และชุดโฮมเธียเตอร เปนจํานวนมากท่ีสุดสองลําดับแรก ดังนั้นทางบริษัทจึงควรมุงเนนพัฒนา
ผลิตภัณฑสองประเภทน้ี เพื่อสรางความแตกตาง มีรุนใหเลือกหลากหลาย เพื่อเปนท่ีดึงดูดใจใหแก
ผูบริโภคเลือกซ้ือ  

- ในการพัฒนาสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียงในอนาคต บริษัทผูผลิตควร
คํานึงถึงคุณสมบัติในดาน ประโยชนใชสอย ความคงทน รูปราง และต้ังราคาใหเหมาะสม ซ่ึงจาก
ขอมูลพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามพิจารณาคุณสมบัติ ในดาน ประโยชนใชสอย ความคงทน 
และราคา มากกวารอยละ 50 และ คุณสมบัติในดาน รูปราง รอยละ 49.8  
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ดานราคา 
- จากขอมูลพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม มีการพิจารณาคุณสมบัติในดานราคามี

จํานวนเกือบถึง รอยละ 50 ดังนั้น ผูผลิตควรท่ีจะตองคํานึงถึงการต้ังราคาขายของสินคา โดยเฉพาะ
ผลิตภัณฑท่ีมีความคลายคลึงกันมาก จะทําใหการสรางความแตกตางทางดานราคาทําไดยาก ผูผลิต
จึงตองมุงเนนถึง คุณสมบัติ ประโยชนใชสอย ตางๆ ของสินคา เพื่อใหผูบริโภครับรูถึงความ
แตกตางกัน เพื่อแสดงวาสินคามีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพสําหรับผูบริโภค ใหลูกคารูสึกถึงความ
คุมคาของสินคา และสามารถยอมรับไดเม่ือเปรียบเทียบคุณภาพของสินคากับราคา  

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
- ทางบริษัทผูผลิต ควรจะตองคํานึงในดาน บริษัทผูจัดจําหนายหรือรานคาท่ีเปนตัวแทน

จําหนาย ท่ีผูบริโภคนิยมเขาไปเลือกซ้ือสินคา จากขอมูลพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม สถานท่ี
ท่ีเขาไปเลือกซ้ือสินคามากท่ีสุด คือ หางสรรพสินคา ตัวแทนโดยตรง และหางดิสเคาต สโตร ดังนั้น
ผูผลิตอาจจะมีการจูงใจใหกับกลุมประเภทรานคาดังกลาว เพื่อเปนการกระตุนยอดขาย โดยอาจมี
การใหสวนลดพิเศษ สําหรับตัวแทนจําหนายขายสินคาของตนไดตามจํานวนท่ีกําหนดไว รวมไป
ถึงใหการสนับสนุนการจัดเหตุการณพิเศษ จัดงานแสดงเปดตัวสินคาใหม และพยายามจัดสงสินคา
ใหกลุมรานคาประเภทนี้ ใหตรงตามเวลา เพื่อไมใหรานคาผูจัดจําหนายประสบปญหาในดานสินคา
มีไมเพียงพอในการจําหนาย รวมไปถึงกรณีท่ีมีการขอเปล่ียนสินคาท่ีชํารุดหรือเสียหาย จากทาง
รานคาท่ีเปนตัวแทนจําหนาย ควรจะตรวจสอบ และจัดสงสินคาใหในเวลาท่ีรวดเร็ว 

ดานการสงเสริมการตลาด 
- จากขอมูลส่ือท่ีมีอิทธิพลของผูตอบแบบสอบถามเพศหญิง ส่ือโทรทัศนเปนส่ือท่ีมี

อิทธิพลมากท่ีสุด ดังนั้นทางผูผลิตสินคาควรมีการประชาสัมพันธ โฆษณาสินคาท่ีออกใหม ในส่ือ
ทางโทรทัศน มากท่ีสุด โดยเนนแสดงถึงคุณสมบัติในดาน ประโยชนใชสอย ความคงทน รวมไปถึง
อายุการใชงานของสินคา เพื่อใหผูบริโภครูสึกคุมคาในการซ้ือสินคา ซ่ึงจากพฤติกรรมของผูตอบ
แบบสอบถามเพศหญิง ความคงทน และประโยชนใชสอย เปนคุณสมบัติในการพิจารณาเลือกซ้ือ
สินคามากท่ีสุดสองลําดับแรก 

- ทางบริษัทผูผลิตควรจะมีเวปไซด เพื่อแสดงภาพบรรยายถึง ลักษณะ คุณสมบัติ ราคา 
ของสินคา ตางๆ ใหครบถวน เพราะจากขอมูลพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามของผูมีรายไดตอ
เดือนมากกวา 25,000 บาทข้ึนไป นั้นมีการศึกษาหาขอมูลกอนการซ้ือจากอินเทอรเน็ตมากท่ีสุด  
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5.4.2 ขอเสนอแนะตอบริษัทและรานผูจัดจําหนายสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและ
เสียง 

ดานผลิตภัณฑ 
- กิจกรรมที่ ทํ ายามว างของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มักจะเกี่ ยวของกับ

เคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพและเสียง คือ การดูทีวี ดังนั้นผูประกอบการจึงควรมีการจัดวางแสดงสินคา
ในกลุมทีวี และสินคาแอลซีดีทีวีใหโดดเดน เพราะจากขอมูลของผูตอบแบบสอบถามมีการวางแผน
ในอนาคตท่ีจะซ้ือแอลซีดีทีวี มากท่ีสุด โดยมีการจัดสินคาหลากหลายตรา (ยี่หอ) ใหครบถวน โดย
เนนไปท่ี ตราสินคา (ยี่หอ) โซนี่เพราะจากขอมูลพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามมีการวางแผน
ในอนาคตท่ีจะซ้ือสินคาตราสินคา (ยี่หอ) โซนี่ มากท่ีสุด  

- จากปญหาท่ีพบ ในดานสินคามีใหเลือกนอย ดังนั้นทางผูประกอบควรมีการจัดแสดง
สินคาใหหลากหลายครบถวน โดยเฉพาะในสวนของสินคาแอลซีดีทีวี ซ่ึงมีแนวโนมท่ีผูบริโภค
วางแผนในอนาคตจะซ้ือมากท่ีสุด  

- มีการบริการทดสอบสินคา และรับประกันสินคา สามารถเปล่ียนสินคา หรือคืนสินคา
ไดในระยะเวลาที่กําหนด 

ดานราคา 
- ผูประกอบการ ควรมีการจัดวิธีการผอนชําระสินคาแบบผอนชําระ ใหอยูในชวงราคา

ระหวาง 1,001-2,000 บาทตอเดือน เพื่อดึงดูดใจผูบริโภค เพราะจากขอมูลพฤติกรรมของผูตอบ
แบบสอบถามนั้นมีจํานวนเงินสินเช่ือท่ีตองชําระตอเดอืน ระหวาง 1,001-2,000 บาท มากท่ีสุด 

- ผูประกอบการ ควรต้ังราคาใหเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา เพื่อใหลูกคารูสึกคุมคา
มากท่ีสุด เพราะจากพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในเร่ืองของระดับ
ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา 

- ผูประกอบการ ควรที่จะเจรจารวมมือกับธนาคารตางๆ เพื่อจัดโปรโมชั่นในการใชบัตร
เครดิตธนาคารในการซ้ือ เพราะจากพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม ประเภทในการชําระเงินเช่ือ
เปนการใชบัตรเครดิตธนาคารมากท่ีสุด 

- ผูประกอบการ ควรมีสินคาท่ีหลากหลายราคาใหเลือกซ้ือ มีการจัดวางแสดงสินคาอยาง
เหมาะสม โดยในสินคาท่ีมีระดับราคาที่ผูบริโภคนิยมซ้ือมากนั้น ทางผูประกอบการควรจะมีการ 
จัดเตรียมสินคาในระดับราคาดังกลาว มีใหเลือกหลากหลายรุน หลายยี่หอ เพื่อเพิ่มทางเลือกใหกับ
ผูบริโภคมากยิ่งข้ึน และควรจะมีการจัดเตรียมสินคาในระดับราคาท่ีผูบริโภคนิยมไวอยางเพียงพอ 
เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได สวนสินคาในระดับราคาท่ีไมเปนท่ีนิยม
ของผูบริโภค ก็อาจจัดเตรียมไวไมมากนัก 
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- ผูประกอบการ ควรมีปายท่ีบอกราคาสินคาใหชัดเจน อานงาย รวมไปถึงคุณสมบัติ
ตางๆเบ้ืองตนของสินคาใหครบถวน มีชองราคาท่ีรวมภาษีมูลคาเพิ่ม รวมไปถึงชองแสดงราคา
สินคาแบบผอนชําระหลายๆแบบ เชน ผอนชําระแบบ 6 เดือน ผอนชําระเดือนละ 1,200 บาท ผอน
ชําระแบบ 12 เดือน ผอนชําระเดือนละ 620 บาท เปนตน เพื่อใหลูกคาไดตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาได
อยางเหมาะสมกับความตองการของลูกคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
- ผูประกอบการ ควรจะมีเวปไซตของรานคา สามารถใหลูกคาส่ังจอง และส่ังซ้ือสินคา

ผานทางอินเทอรเน็ตได เพื่อเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย โดยจากขอมูลพฤติกรรมของผูตอบ
แบบสอบถาม ผูมีรายไดตอเดือนมากกวา 25,000 บาทข้ึนไป มีการศึกษาขอมูลของสินคาจาก
อินเทอรเน็ต มากท่ีสุด 

- ผูประกอบการ ควรจะมีการจัดวางสินคาใหเปนระเบียบ ใชพื้นท่ีใหเกิดประโยชนมาก
ท่ีสุด จัดชองทางเดินใหลูกคาเดินเลือกชมสินคาไดอยางสะดวกสบาย เพื่อใหภายในรานดูมีพื้น
กวางขวาง นาเดิน งายตอการเลือกซ้ือ และควรจัดมีพนักงานขายชวยแนะนําสินคา โดยเฉพาะสินคา
ท่ีมีคุณสมบัติหลากหลาย และการใชงานท่ีซับซอน เพราะจากขอมูลพฤติกรรมของผูตอบ
แบบสอบถาม มีเหตุผลในการเขาไปเลือกซ้ือสินคาในรานคา คือ พื้นท่ีกวางขวาง สะดวกสบาย เปน
จํานวนมากกวา รอยละ 60 และ มีพนักงานขายชวยแนะนําสินคา เปนจํานวนมากกวา รอยละ 25 

- ผูประกอบการควรจัดท่ีจอดรถใหเหมาะสม สะดวกสบาย งายแกการเขาออกรานคา ใช
บริเวณพื้นท่ีท่ีมีใหเกิดประโยชนมากท่ีสุด  

ดานการสงเสริมการตลาด 
- ผูประกอบการ ควรมีการจดัโปรโมช่ันใหสวนลดสินคา โดยใหลูกคานําสินคาเคร่ืองเดิม

นํามาแลกซ้ือเคร่ืองใหม เพื่อเปนการกระตุนยอดขายใหเพิ่มข้ึน เชน โทรทัศนเกามีมูลคา 2,000 บาท 
เม่ือนํามาแลกซ้ือโทรทัศนเคร่ืองใหม เพื่อเพิ่มแรงจูงใจ เพราะจากขอมูลพฤติกรรมของผูตอบ
แบบสอบถาม มากกวารอยละ 50 ของผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด มีวิธีการจัดการกับสินคาเดิม 
โดยนําไปแลกซ้ือของใหม  

- ผูประกอบการ ควรจัดทํา แผนพับ ใบปลิว เพื่อประชาสัมพันธ รานคา รวมถึงสินคา
และ โปรโมช่ันตางๆ ของราน โดยควรทําอยางตอเนื่อง ทุกๆ เดือน เพราะจากพฤติกรรมของผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ มีการคนหาขอมูลกอนตัดสินใจซ้ือ และสวนใหญจะคนหาขอมูล จากแผน
พับ ใบปลิว อีกท้ัง แผนพับ ใบปลิว ยังเปนส่ือท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดจากขอมูล
พฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม 
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- ผูประกอบการควรจัดใหมีสวนลด ในกรณีท่ีลูกคาชําระคาสินคาดวยเงินสด เพื่อเปน 
การกระตุนใหลูกคาชําระเงินเร็วข้ึน เพราะจากพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มี
วิธีการชําระเงินเปนเงินสดมากท่ีสุด 

- มีการจัดการสงเสริมการตลาดจัดเปนแคมเปญตอเนื่องใหเหมาะสมตามชวงเทศกาล
ตางๆ โดยควรจัดในชวงของเงินเดือนออก(ตนเดือน/ปลายเดือน) โดยกําหนดเปนวันเสาร และวัน
อาทิตย หรือในชวงเวลา 13.01-20.00 น. เพราะจากขอมูลพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถาม วันท่ี
นิยมไปซ้ือคือวันเสาร และวันอาทิตย มีจํานวนรวมกันมากกวา รอยละ40 และชวงเวลาในการซ้ือ
สินคาคือ ในชวงเวลา 13.01-17.00 น. รวมกับ ชวงเวลา 17.01-20.00 น. มีจํานวนรวมกันมากกวา 
รอยละ 44 

- ผูประกอบการควรจัดใหมีศูนยบริการหลังการขาย ท่ีมีชางท่ีชํานาญ และมีความรู
เกี่ยวกับสินคาเปนอยางดี ท่ีทําหนาท่ี บริการนําสงและติดต้ังสินคาใหถึงท่ีบาน หรือท่ีอยูอาศัย 

- ผูประกอบการควรมีการจัดฝกอบรมพนักงาน เพื่อใหพนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับตัว
สินคาเปนอยางดี สามารถใหขอมูลท่ีเปนประโยชนกับลูกคาเพื่อชวยในการตัดสินใจซ้ือของลูกคา
ได โดยพนักงานขายควรมีความสุภาพ ออนโยน ตอลูกคา เพื่อสรางความประทับใจใหแกลูกคา 
เพราะจากพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญท่ีเกี่ยวกับพนักงานขายมากท่ีสุด คือ 
พนักงานขายไมมีความรูเกี่ยวกับตัวสินคา และพนักงานไมสนใจลูกคา  

- มีพนักงานตอนรับอยูประจํารานคอยใหการตอนรับต้ังแตกาวแรกท่ีลูกคาเดินขามาใน
ราน ท่ีมีรูปลักษณภายนอกเปนท่ีดึงดูดของลูกคา มีความสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส มีความเปนกันเองกับ
ลูกคา  

 
5.5 ขอจํากัด 

การศึกษาคร้ังนี้ผูศึกษาไดทําการเก็บขอมูลจากประชาชนท่ัวไป ซ่ึงประชาชนอาจมีความ
เขาใจคลาดเคล่ือนระหวาง หางสรรพสินคา (เชน เสรีเซ็นเตอร) กับ หางดิสเคาต สโตร (เชน โลตัส 
บ๊ิกซี) ดังนั้นการศึกษาคร้ังนี้ ขอมูลท่ีไดเกี่ยวกับสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟากลุมภาพ
และเสียง ระหวางหางสรรพสินคา กับ หางดิสเคาต สโตร อาจมีความคลาดเคล่ือนจากความเปนจริง 

 


