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การคนควาแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจ
ซ้ือกระจกประกอบสําเร็จในจังหวัดเชียงใหม ทําการสํารวจโดยใชแบบสอบถามเก็บรวบรวมขอมูล
จากเจาของบานในโครงการบานจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 200 ราย โดยใชวิธีการเลือก
ตัวอยางแบบการสุมตัวอยางตามสะดวก สถิติท่ีใชในการวิเคราะห ไดแก สถิติเชิงพรรณนา ซ่ึง
ประกอบดวย ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย 

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 30 – 39 ป ประกอบอาชีพ 
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดของครอบครัวเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 20,000 บาท เลือกซ้ือกระจก
ประกอบสําเร็จโดยมุงประโยชนใชสอย ทําการหาขอมูลในการเลือกซ้ือจกประกอบสําเร็จจากการ
สอบถามจากรานคาโดยตรง ซ่ึงบุคคลในครอบครัวเปนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ และมี
ลักษณะการตัดสินใจซ้ือรวมกับบุคคลในครอบครัว 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ
ในระดับมากท่ีสุดไดแก สินคามีความทนทาน มีอายุการใชงานท่ียาวนาน วัสดุท่ีนํามาใชเปนวัสดุท่ี
มีคุณภาพดี ชางมีความชํานาญในการทํางาน ชางมีความรูและความสามารถในการแนะนําสินคา มี
การใหคําแนะนําดานการใชงานและการดูแลรักษา และมีบริการหลังการขาย ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากคือ มีการรับประกันอุปกรณท่ีนํามาใชประกอบ สินคามี
หลายรูปแบบใหเลือก และสินคามีหลายขนาดใหเลือก และปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับปานกลางคือ ความมีช่ือเสียงของรานคา 

ปจจัยดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานราคาในระดับ
มากท่ีสุดไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน



 จ 

ระดับมากไดแก มีสวนลดเม่ือซ้ือปริมาณมาก มีการใหเครดิต ราคาถูกกวารานอ่ืน และมีหลายระดับ
ราคาใหเลือก 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดาน   
ชองทางการจัดจําหนายในระดับมากท่ีสุดคือ รานคามีท่ีจอดรถเพียงพอ ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากไดแก รานคาอยูในแหลงชุมชน หางาย เดินทางไป – มา
สะดวก และติดตอรานคาไดหลายชองทาง เชน โทรศัพท โทรสาร เปนตน  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย
ดานการสงเสริมการตลาดในระดับมากท่ีสุดไดแก อัธยาศัยของพนักงานขาย พนักงานขายมีความรู
และความสามารถในการแนะนําสินคา และมีการใหขอมูลรายละเอียดของสินคา ปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากไดแก มีการลดราคา และเจาของรานเปนผูติดตอกับลูกคา
โดยตรงทําใหมีความนาเช่ือถือ ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับปานกลาง
ไดแก มีการใหของแถม มีบานท่ีติดต้ังงานเสร็จแลวใหดูเปนตัวอยาง การไดรับคําแนะนําจากเพ่ือน 
หรือคนรูจัก และการไดรับคําแนะนําจากผูรับเหมา หรือเจาของ 
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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.  
 
  


