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ประชาชนในเขตจังหวดัก าแพงเพชร 

 
พทุธธิดา  คุม้ลกัษณ์ 

บทคัดย่อ 
 

การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของ
ประชาชนในเขตจงัหวดัก าแพงเพชร โดยมีวตัถุประสงค์ในการวิจยั เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของประชาชนในเขตจงัหวดัก าแพงเพชรและเพื่อศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของประชาชนในเขตจงัหวดั
ก าแพงเพชร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชคื้อ ประชาชนท่ีมีอายุตั้งแต่  15 ปี ข้ึนไปท่ีอาศยั
ในเขตจงัหวดัก าแพงเพชร จ านวน 400 ตวัอย่าง วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อย
ละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ การวิเคราะห์ Independent Sample  t-
Test และการวิเคราะห์ One-Way ANOVA โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ผลการศึกษาพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุระหว่าง 21-30 ปี  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี/ก าลัง
ศึกษาปริญญาตรี   มีอาชีพพนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ  มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000  บาท  มี
สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั  มีจ  านวนสมาชิกในครัวเรือน 2-3 คน พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าใน
ครัวเรือน ดา้นลกัษณะของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนท่ีตอ้งการคือตูเ้ยน็ สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ในครัวเรือนบ่อยท่ีสุด คือ ห้างสรรพสินคา้/โฮมมาร์ท ดา้นงบประมาณในการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน
คือ มากกวา่ 10,001 บาท ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในแต่ละคร้ังมากท่ีสุดคือ 
ตนเอง  วตัถุประสงค์ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าคือ มีความจ าเป็นท่ีตอ้งใชใ้นชีวิตประจ าวนั ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของประชาชนในเขตจงัหวดั
ก าแพงเพชรในภาพรวมอยู่ในระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ทุกดา้นมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก 
อนัดบัแรกคือดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขายและดา้นราคาตามล าดบั  
จากการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ  อายุ  อาชีพ ระดบัการศึกษา  รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน  สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครัวเรือนท่ีต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าใน
ครัวเรือนแตกต่างกนัปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่  ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าใน
ครัวเรือน แตกต่างกนั ส่วนเพศ  อาชีพ  จ  านวนสมาชิกในครัวเรือน  อายุ  ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมและสถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่าง   

 
ค าส าคัญ :พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 



The behavior about how selection to buy electric appliance household 
of population at KamphaengPhet province 

  PhutthathidaKhumlak 
Abstract 

     This research aims to study about  the behavior of how selection to buy electric appliance household of 
population at KamphaengPhet province and the goal of this research is also searched for the Factor of 
Marketing Mix effect on purchasing consideration  to buy electric appliance household of population at 
KamphaengPhet province  in form of Quantitative Research. By using sample group of population since 
ages15 years old onwards; who leave in KamphaengPhetprovince  amount 400 samples and analysis data 
in term of descriptive statistics such as frequency value, percentage, average, standard deviation, 
hypothesis with statistics, independent Sample t-test analysis and one-way ANOVA analysis by defining 
level of  statistical significance 0.05. The results of this research show that most of respondents are 
women ages between 21-30 years and acquire bachelor's degree or undergraduate. Their occupation are 
government employees or state enterprise employees which average income around 10,001-20,000 per 
month and they status are marital or living as a partner. They family members are about 2-3 persons. The 
behavior about how selection to buy electric appliance in form of  appearances side which their require are 
refrigerator. Shopping mall or homemart are their often places to purchase. On budget side to buy electric 
appliance are more than 10,001 baht. On influencers to drive purchasing side in the most are themself. 
Target of determine to force people buying electric appliance is using in daily routine. For the factor of 
marketing mix effect on purchasing of population at KamphaengPhet province overview is in the top 
level. If we consider per each side found; all average sides are in the top level as well. The first factor is 
product side, channel of distribution, sales promotion and price respectively. From hypothesis testing 
found; personel factors such as gender, age, career, education level, average income per month, status,  
and different amount of each family member. All of these factors would effect behavior how selection to 
buy electric appliance in difference ways. A part form these, other personel factors such as age, education 
level, difference level of  average income would cause the Factor of Marketing Mix effect on purchasing 
to buy electric appliance household in different ways. For gender, occupation, amount of family member 
and different status result in the Factor of Marketing Mix effect on purchasing household appear in the 
same way. 
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บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

จากสถานการณ์แข่งขนัในตลาดโลกของอุตสาหกรรมเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของไทยในช่วงปี 2553-2561 
พบว่าประเภทเคร่ืองใช้ไฟฟ้าท่ีไทยมีขีดความสามารถในการแข่งขนัสูง และมีส่วนแบ่งตลาดเพิ่มข้ึนใน
ทิศทางเดียวกบัการเติบโตของตลาดโลก คือ เคร่ืองปรับอากาศ  ตูเ้ยน็  เคร่ืองซักผา้  และหมอ้หุงขา้ว  ส่วน
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าท่ีไทยมีส่วนแบ่งตลาดลดลงสวนทางกับตลาดโลกท่ีก าลังเติบโต คือ ไมโครเวฟ  
คอมเพรสเซอร์ และพดัลม การพฒันารูปแบบของผลิตภณัฑ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าภายในบา้นให้มีความทนัสมยัอยู่
เสมอนั้น เป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญักลยุทธ์หน่ึงท่ีถูกน ามาใช้กันมาก ผูผ้ลิตแต่ละราย จึงพยายามสร้างความ
แตกต่างในตวัผลิตภณัฑ์ ให้กบัสินคา้ของตนโดยมีการพฒันารูปแบบของสินคา้ให้มีความทนัสมยัของ
เทคโนโลยีอยู่ตลอดเวลา และในสถานการณ์ปัจจุบนัเป็นช่วงอยู่ในสถานการณ์การแพร่ระบาดโรคติดเช้ือ
ไวรัสโคโรน่า 2019  ประชาชนตอ้งปฏิบติัตามมาตรการการเวน้ระยะห่างทางสังคมเน้นการอยู่บ้าน การ
ท างานท่ีบ้าน (work from home) เทคโนโลยีและเค ร่ืองใช้ไฟฟ้าต่างๆ จึงเข้ามีบทบาทท่ีส าคัญใน
ชีวิตประจ าวนัของมนุษยอ์ย่างปฏิเสธไม่ได ้ ดงันั้นผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของผู ้บริโภคในเขตจงัหวดัก าแพงเพชร และศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้า เพื่อเป็นขอ้มูลอา้งอิงให้กบัผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจเก่ียวกับ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ทั้งในส่วนของผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่าย เพื่อใชส้ าหรับการวางแผนการตลาดให้ตรงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด และสามารถน าขอ้มูลไปประยกุตใ์ชใ้หส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของประชาชนในเขต
จงัหวดัก าแพงเพชร 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน
ของประชาชนในเขตจงัหวดัก าแพงเพชร 

 
สมมติฐานของการวจัิย 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน
แตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน  

 
 



ขอบเขตของการวจัิย 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของผูบ้ริโภค 

และปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของประชานเขตจังหวดั
ก าแพงเพชรโดยมีตวัแปรท่ีจะศึกษาได้แก่ ตวัแปรอิสระประกอบด้วย ปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ ได้แก่ เพศ  
อายุ  ระดบัการศึกษา   อาชีพ  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครัวเรือนและตวัแปร
ตาม  ประกอบด้วยพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของประชาชนในเขตจังหวดั
ก าแพงเพชร  และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (product)   ราคา (price)   ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย (place) และการส่งเสริมการขาย (promotion) 
 
แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
สุปัญญา ไชยชาญ (2550, หน้า 51-57) ให้กล่าวเก่ียวกับพฤติกรรมผู ้บริโภคไว้ว่าคืออาการท่ี

แสดงออกในการซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดงัต่อไปน้ี 
1.  พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเม่ือผู ้บริโภคท าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ท่ีจะตอ้งซ้ือถ่ี เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะทัว่ไป มีราคาต่อหน่วยต ่า มีวางจ าหน่ายทัว่ไป ผูซ้ื้อจะ
ตดัสินใจซ้ือโดยไม่ยุง่ยากแต่อยา่งใด 

2. พฤติกรรมการซ้ือแลว้ลดความกงัวลใจ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ี ผูบ้ริโภค รู้จกัดี และรู้วา่มีความแตกต่าง
ระหว่างตรายี่ห้อ น้อยมาก แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัคงตดัสินใจไดย้ากในการซ้ือ เพราะเป็นประเภทท่ีมีราคาและ
ความเส่ียงสูง มีการซ้ือเป็นคร้ังคราว 

3. พฤติกรรมการซ้ือแบบซับซ้อน (complex buying behavior) เป็นผลิตภัณฑ์ ท่ี  ผู ้บ ริโภคมี
ความคุน้เคย มีราคาสูง มีความเส่ียงสูง แต่มีความถ่ีในการซ้ือต ่ามาก บางคร้ังมีการซ้ือเพียงคร้ังเดียวตลอด
อายุของผูบ้ริโภค ก่อนการลงมือซ้ือ ผูบ้ริโภคตอ้งเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจ านวนมากเก่ียวกบั
ประเภทและตราผลิตภณัฑ์ เพื่อใหท้ราบถึงคุณลกัษณะของ ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เช่น บริโภคท่ีจะลงมือซ้ือเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลมาใช ้เป็นตน้ 

4. พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย ผูบ้ริโภคบางกลุ่มเม่ือจะซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีความ
ยุ่งยากน้อย ก็ยงัถือว่าตราผลิตภัณฑ์มีความส าคัญอยู่ ไม่อยากซ้ือตราเดิม พฤติกรรมการซ้ือจึงมีการ
เปล่ียนเป็นตราใหม่เสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพน้จากความจ าเจ ซ ้ าซากอยากลองของใหม่ 

จากความหมายดังกล่าวข้างต้น พอสรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ “การแสดงอาการท่ีเป็น
กระบวนการเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การประเมินผลสินคา้หรือบริการจากการได้มาตามความ
ตอ้งการและคาดหวงัของผูบ้ริโภค” 
 



 แนวคิดทฤษฎเีกีย่วข้องกบัการตัดสินใจ  
Plunkett and Attner (อา้งถึงใน กุลชลี  ไชยนนัตา, 2539, หนา้ 135-139) ไดเ้สนอล าดบัขั้นตอนของ

กระบวนการตดัสินใจเป็น 7 ขั้นตอน ดงัน้ี 
1. การระบุปัญหา (define the problem) เป็นขั้นตอนแรกท่ีมีความส าคญัอย่างมากเพราะการระบุ

ปัญหาไดถู้กตอ้งหรือไม่ ย่อมมีผลต่อการด าเนินการในขั้นต่อๆไปของกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงจะส่งผล
กระทบต่อคุณภาพของการตดัสินใจดว้ย  ดงันั้น  ผูต้ดัสินใจจึงควรระมดัระวงัมิใหเ้กิดความผดิพลาดในการ
ระบุโดยควรแยกแยะความแตกต่างระหว่างอาการแสดง(symptom)ท่ีเกิดข้ึนกบัตวัปัญหาท่ีแทจ้ริงเสียก่อน 
เช่น กรณีท่ียอดขายของบริษทัลดลง ซ่ึงมีสาเหตุมาจากคุณภาพสินคา้ต ่า จะเห็นวา่การท่ียอดขายลดลง เป็น
อาการแสดง และปัญหาท่ีตอ้งแกไ้ขไดแ้ก่การท่ีคุณภาพสินคา้ต ่า ดงันั้นผูบ้ริหารท่ีชาญฉลาดตอ้งคอยสังเกต
อาการแสดงต่างๆทั้งตอ้งรวบรวมขอ้มูลท่ีจ าเป็นต่อการคน้หาสาเหตุของอาการแสดงเหล่านั้น ซ่ึงจะน าไปสู่
การระบุปัญหาท่ีแทจ้ริงไดอ้ยา่งถูกตอ้งแม่นย  า 

2.  การระบุขอ้จ ากดัของปัจจยั (identify limiting factors) เม่ือสามารถระบุปัญหาไดถู้กตอ้งแลว้ ผู ้
ตดัสินใจควรพิจารณาถึงขอ้จ ากดัต่างๆ ของปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหา อาจจะพิจารณาจากทรัพยากรต่างๆ 
เช่น เวลา ก าลงัคน เงินทุน เคร่ืองจกัร ส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืนๆ  ซ่ึงมกัเป็นปัจจยัจ ากดัท่ีพบอยูเ่สมอๆ การ
รู้ถึงขอ้จ ากดัหรือเง่ือนไขท่ีไม่สามารถเปล่ียนแปลงได ้จะช่วยให้ผูต้ดัสินใจก าหนดขอบเขตในการพฒันา
ทางเลือกให้แคบลงได้ ตวัอย่าง เช่น ถ้าบริษทัมีเง่ือนไขว่าตอ้งส่งสินค้าให้แก่ลูกคา้ภายในเวลา 1 เดือน 
ทางเลือกของการแกไ้ขปัญหาการผลิตสินคา้ไม่เพียงพอท่ีมีระยะเวลาด าเนินการมากกวา่ 1 เดือน ก็ควรถูก
ตดัทิ้งไป 

3. การพฒันาทางเลือก(develop potential alternatives)ขั้นตอนต่อไปผูต้ดัสินใจควรท าการพฒันา
ทางเลือกต่างๆ ข้ึนมา ซ่ึงทางเลือกเหล่านั้นควรเป็นทางเลือกท่ีมีศกัยภาพและมีความเป็นไปได้ ในการ
แก้ปัญหาให้น้อยลงหรือให้ประโยชน์สูงสุด ตวัอย่าง เช่น กรณีท่ีโรงงานประสบปัญหาเวลาการผลิตไม่
เพียงพอ ผูบ้ริหารอาจพิจารณาทางเลือกดงัน้ี1) เพิ่มการท างานกะพิเศษ  2) เพิ่มการท างานล่วงเวลาโดยใช้
ตารางปกติ 3) เพิ่มจ านวนพนกังาน หรือ  4) ไม่ท าอะไรเลย ในการพฒันาทางเลือกผูต้ดัสินใจอาจขอความ
คิดเห็นจากผูเ้ช่ียวชาญหรือผูป้ระสบความส าเร็จในดา้นนั้นๆ ซ่ึงอาจใช้วิธีการปรึกษาหารือเป็นรายบุคคล 
หรือจัดการประชุมกลุ่มย่อยข้ึน ข้อมูลท่ีได้รับจากบุคคลเหล่านั้นเม่ือผนวกรวมกับสติปัญญา ความรู้ 
ความสามารถ ความคิดสร้างสรรคแ์ละประสบการณ์ของตนเองจะช่วยใหผู้ต้ดัสินใจสามารถพฒันาทางเลือก
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

4.  การวิเคราะห์ทางเลือก  (analyze the alternatives) เม่ือผูต้ดัสินใจได้ท าการพฒันาทางเลือก
ต่างๆโดยจะน าเอาขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกนัอย่างรอบคอบและควรวิเคราะห์
ทางเลือกนั้นสามารถน ามาใชจ้ะเกิดผลต่อเน่ืองอะไรตามมา ตวัอยา่ง เช่น ถา้โควตาของแผนกตดัเยบ็เส้ือผา้
ในการตดัเยบ็เส้ือได ้2,000  ชุดต่อเดือน แต่ลูกคา้มีความตอ้งการเส้ือผา้ 3,000 ชุดต่อเดือน ภายในส้ินเดือนน้ี 
โดยมีขอ้จ ากดัดา้นตน้ทุนของโรงงานวา่จะจ่ายค่าจา้งพนกังานเพิ่มข้ึนไม่เกิน 20,000 บาทเท่านั้น ทางเลือก



หน่ึงของการแกปั้ญหาอาจท าไดโ้ดยการจา้งพนกังานท างานล่วงเวลาในวนัหยุดและเวลากลางคืน แต่เม่ือ
ประเมินได้แลว้พบว่าวิธีน้ีจะตอ้งเสียค่าใช้จ่ายเพิ่มข้ึนถึง 30,000 บาท ผูต้ดัสินใจควรตดัทางเลือกน้ีทิ้งไป 
เพราะไม่วสามารถน ามาใชไ้ดภ้ายใตข้อ้จ ากดัดา้นตน้ทุน 

5.  การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (select the best alternatives) เม่ือผูต้ดัสินใจไดท้  าการวิเคราะห์และ
ประเมินทางเลือกต่างๆแลว้ ควรเปรียบเทียบขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกอีกคร้ังหน่ึง เพื่อพิจารณา
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเดียว ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดควรมีผลเสียต่อเน่ืองในภายหลังน้อยท่ีสุด และให้
ผลประโยชน์มากท่ีสุด แต่บางคร้ังผูต้ดัสินใจอาจตดัสินใจเลือกทางเลือกแบบประนีประนอม โดยพิจารณา
องคป์ระกอบท่ีดีท่ีสุดของแต่ละทางเลือกน ามาผสมผสานกนั 

6.  การตดัสินใจไปปฏิบติั (implement the decision) เม่ือผูต้ดัสินใจไดท้างเลือกท่ีดีท่ีสุดแลว้ ก็ควร
น าผลการตดัสินใจนั้นไปปฏิบติั เพื่อใหก้ารด าเนินงานเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 

7.  การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (establish a control and evaluation system) ขั้นตอน
สุดท้ายของกระบวนการตดัสินใจ ได้แก่ การสร้างระบบการควบคุมและการประเมิน ซ่ึงจะช่วยให้ผู ้
ตดัสินใจได้รับข้อมูลยอ้นกลบัเก่ียวกับการน าทางเลือกไปปฏิบติัว่าเป็นไปตามเป้าหมายหรือไม่ ขอ้มูล
ยอ้นกลบัจะช่วยให้ผูต้ดัสินใจสามารถแกปั้ญหาหรือท าการตดัสินใจใหม่ไดเ้พื่อให้ไดผ้ลลพัธ์ของการปฏิบติั
ท่ีดีท่ีสุด 

 
แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) 
McCarthy  (อา้งถึงใน จิริฒิพา เรืองกล, 2558) ไดก้ล่าวไวว้่าส่วนประสมทางการตลาด (marketing 

mix) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑสิ์นคา้ (product) ราคา (price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) และ 
การส่งเสริมการขาย (promotion) หรือ 4Ps เป็นเคร่ืองมือการตลาดท่ีน ามาผสมผสาน ปรับใชต่้อสินคา้ และ
การใหบ้ริการ เพื่อบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดของธุรกิจ  

1. สินคา้ผลิตภณัฑ์ (product) เป็นส่ิงท่ีตอ้งสร้างสรรค ์ออกแบบ พินิจพิจารณา พฒันาให้ ตรงกบั
ความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายหลักในตลาด ผลิตภัณฑ์ ประกอบไปด้วย สินค้าและ/ หรือการ
ให้บริการ โดยท่ีสินคา้และ/ หรือบริการนั้น ตอ้งมีความสามารถในการตอบสนองความ ตอ้งการของลูกคา้ 
และท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจในสินคา้ หรือ การรับบริการนั้น ๆ ควรมีการ พฒันาในตวัผลิตภณัฑ์ และ
การใหบ้ริการ มีการเขา้มาจดัการกบักระบวนการผลิตสินคา้ หรือการใหบ้ริการทั้งหมด  

2. ราคา (price) เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนของผลิตภณัฑ์สินคา้หรือรับการ บริการ
ในรูปแบบของเงินตรา ซ่ึงลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าในตวัของผลิตภณัฑ์ การ ให้บริการ กบัราคา 
ถา้คุณค่าเหมาะสมกบัราคา ลูกคา้ก็จะตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือเขา้รับบริการนั้น ๆ จึงมีกลไกทางการตลาด
ก าหนดราคาให้ถูกตอ้งเหมาะสม มีความยืดหยุ่นไดต้ามสถานการณ์ เป็นปัจจยั ภายนอกขั้นตอนแรก ๆ ท่ี
ดึงดูดให้เกิดความสนใจ ตระหนกัถึงของลูกคา้ผูรั้บบริการ กลุ่มเป้าหมาย การก าหนดราคาจะตอ้งค านึงถึง
ปัจจยัต่าง ๆ อาทิเช่น   1) ตน้ทุนสินคา้ผลิตภณัฑ์ ตน้ทุนในการให้บริการ ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง   2) 



คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑห์รือเขา้มารับบริการ   3) การแข่งขนัในอุตสาหกรรมตลาด    
4) ปัจจยัภาวะภาพรวมทางเศรษฐกิจ   

3. สถานท่ี หรือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) เป็นช่องทาง สถานท่ี การน าเสนอ ผลิตภณัฑ ์
หรือ การให้บริการสู่ตลาดเป้าหมาย ผลิตภัณฑ์  การให้การบริการ ต้องสามารถมีไว้ให้กับ ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย ท่ีสถานท่ีใดสถานท่ีหน่ึงท่ีมีความเหมาะสม และตอบสนองความตอ้งการสูงสุด ของลูกคา้ได้
อย่างรวดเร็ว สะดวกสบาย การก าหนดช่องทางในการกระจายสินคา้ ช่องทางการ ให้บริการให้ครอบคลุม
และเหมาะสม เพื่อการบริการใหแ้ก่ลูกคา้อยา่งทัว่ถึงภายในสถานประกอบการ  

4. การจดัการส่งเสริมการขาย (promotion) เป็นการติดต่อส่งสารไปยงัลูกคา้ กลุ่มเป้าหมาย เพื่อ
ช้ีแจง แจง้ให้ทราบถึงขอ้มูลข่าวสาร จูงใจ ลูกคา้ให้เกิดความสนใจใคร่รู้ของลูกคา้ และ/ หรือต่อการบริการ 
และยงัเป็นการเขา้ถึงของความคิดเห็น ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์ การบริการ ให้กบักลุ่มตลาดลูกคา้เป้าหมาย
หลกัให้ได้รับรู้ การออกนโยบายส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อทศันคติ และพฤติกรรมการกระท าของ
ผูป้ระกอบการ ท าให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายมีความมัน่ใจต่อผลิตภณัฑ์ การบริการของผูป้ระกอบการ ขาย
ผลิตภณัฑ ์และ/ หรือใหบ้ริการท่ีลูกคา้ตอ้งการ การส่งเสริม การตลาด  

 
วธีิด าเนินการวจัิย 

 
การวิจัยเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของประชาชนในเขตจังหวดั

ก าแพงเพชร   ในคร้ังน้ีผูว้จิยัใชว้ธีิการวิจยัเชิงปริมาณ  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ประชาชน
ท่ีมีอายุตั้ งแต่  15 ปี ข้ึนไปท่ีอาศยัในเขตจงัหวดัก าแพงเพชร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนของประชากรท่ี
แน่นอน ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงใช้วิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวน
ประชากร โดยใชสู้ตรการก าหนดขนาดตวัอยา่งของ W.G.cochran(อา้งถึงใน ยุทธไกยวรรณ์, 2552, หนา้ 77) 
ท าให้ไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวนทั้งส้ิน 400คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ สถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ ค่า
ร้อยละ (percentage) ค่าเฉล่ีย (mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ 
การทดสอบความแตกต่าง 2 กลุ่ม(Independent Sample T-Test)และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งตวัแปรมากกวา่ 2 ตวัเพื่อทดสอบสมมุติฐาน 

 
ผลการวจัิย 

 
ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่มีอายุ

ระหว่าง 21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี/ก าลงัศึกษาปริญญาตรี  ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานภาครัฐ/
รัฐวิสาหกิจ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000  บาท มีสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั ส่วนใหญ่มีจ านวน
สมาชิกในครัวเรือน 2-3 คน  



พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน  ผลการศึกษา พบว่า ด้านลักษณะของ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนท่ีตอ้งการ ส่วนใหญ่ คือ ตูเ้ยน็ สถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนคือ
ห้างสรรพสินคา้/โฮมมาร์ท  งบประมาณในการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน คือ มากกว่า 10,001 บาท 
วตัถุประสงค์ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในแต่ละคร้ัง คือ มีความจ าเป็นท่ีตอ้งใช้ในชีวิตประจ าวนั 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในแต่ละคร้ังคือ ตดัสินใจดว้ยตนเอง 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน ผลการศึกษา
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของประชาชน
ในเขตจงัหวดัก าแพงเพชรในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ทุกดา้นมีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก โดยดา้นผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการขาย 
และดา้นราคาตามล าดบั 

ปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ  อายุ  อาชีพ ระดบัการศึกษา  รายได้เฉล่ียต่อเดือน  สถานภาพ และ
จ านวนสมาชิกในครัวเรือนท่ีต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนแตกต่างกนั 

ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่  อายุ  ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือน แตกต่างกนัและปัจจยัส่วนบุคคล
ได้แก่ เพศ  อาชีพ  จ  านวนสมาชิกในครัวเรือน  และสถานภาพ ท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนไม่แตกต่าง 

 
อภิปรายผล 

 
ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่มีอายุ

ระหว่าง 21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี/ก าลงัศึกษาปริญญาตรี  ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานภาครัฐ/
รัฐวิสาหกิจ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000  บาท มีสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั ส่วนใหญ่มีจ านวน
สมาชิกในครัวเรือน 2-3 คน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนวฒัน์วรศาล (2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศส าหรับใช้ในบ้าน ในเขตอ าเภอแม่สอด 
จงัหวดัตาก จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31-40 ปี ประกอบ
อาชีพรัฐวิสาหกิจ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีและมีจ านวน
สมาชิกในครอบครัว 2-3 คน ท่ีพกัอาศยัเป็นบา้นเด่ียว และภายในบา้นมีเคร่ืองปรับอากาศจ านวน 2-3 เคร่ือง 
มีการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศภายในระยะเวลา 4-6 ปี และตราสินคา้ท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ มิตซูบิซิ ระบบ
เคร่ืองปรับอากาศเป็นระบบธรรมดา มีการเลือกใชเ้คร่ืองปรับอากาศท่ีมีขนาดท าความเยน็ 9,000 – 15,000 
BTU ตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศเน่ืองจากเคยซ้ือเคยใช้และประทับใจในสินค้า มีการซ้ือ
เค ร่ืองป รับอากาศ ท่ี ร้านค้าจ าหน่ ายเค ร่ืองใช้ไฟฟ้ าทั่วไป  ใช้วิ ธีช าระเงินด้วยบัตรเครดิต ราคา
เคร่ืองปรับอากาศอยูท่ี่ 10,000 – 20,000 บาท  



พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน ผลการศึกษา พบว่า ด้านลักษณะของ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนท่ีตอ้งการ คือ ตูเ้ยน็ ดา้นสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนบ่อยท่ีสุด  
ส่วนใหญ่ คือ ห้างสรรพสินค้า/โฮมมาร์ท  ด้านงบประมาณในการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน คือ 
มากกว่า 10,001 บาท ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในแต่ละคร้ังมากท่ีสุดคือ 
ตนเอง ดา้นวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในแต่ละคร้ังมากท่ีสุด คือ มีความจ าเป็นท่ีตอ้งใช้
ในชีวิตประจ าวนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ยุวดี ภู่ส าลี (2556) การศึกษาพฤติกรรมและแนวโนม้ในการ
ใช้เคร่ืองไฟฟ้าและอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ของครัวเรือนในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบวา่ พบว่า
ครัวเรือนตวัอย่างมีผลิตภณัฑ์ใช้น้อยท่ีสุดครัวเรือนละ 4 ประเภท โดยเฉล่ียมีใช้ 13.4 ประเภท ผลิตภณัฑ์
หลกัท่ีแทบทุกครัวเรือนตอ้งมีใชเ้รียงตามล าดบั ไดแ้ก่ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  พดัลม  ตูเ้ยน็ โทรทศัน์สี  หมอ้หุง
ขา้วไฟฟ้า และเตารีดไฟฟ้า เหตุผลส าคญัท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์แต่ละประเภทมาใชเ้น่ืองจากเห็นวา่เป็นส่ิงจ าเป็นท่ี
ตอ้งใช้ในชีวิตประจ าวนั ตอ้งการความสะดวกสบาย ช่วยในการท างาน การส่ือสารและพกัผ่อนหย่อนใจ 
เหตุผลส าคญัท่ีครัวเรือนตวัอย่างเลือกผลิตภณัฑ์แต่ละยี่ห้อเน่ืองจากเห็นว่าเป็นยี่ห้อท่ีมีความน่าเช่ือถือใน
คุณภาพ ความคงทน เป็นยี่ห้อท่ีมีช่ือเสียง  หาซ้ือไดส้ะดวก ประหยดัไฟฟ้า สินคา้มีความทนัสมยั และมีการ
พฒันาทางเทคโนโลย ีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส่์วนใหญ่นิยมซ้ือเองดว้ยเงินสด 

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือน ผลการศึกษา
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนของประชาชน
ในเขตจงัหวดัก าแพงเพชรในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ทุกดา้นมีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดับมาก โดยด้านผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการขาย  และด้านราคาตามล าดบั  ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ  สุเทพ  ยนต์พิมาย และคนอ่ืนๆ 
(2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนคร
นครราชสีมา จงัหวดันครราชสีมา ผลการศึกษา พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ท่ีมีอิทธิต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าภาพโดยรวม อยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคญั ด้านผลิตภณัฑ์  ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย    

ประชาชนในเขตจงัหวดัก าแพงเพชรท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ  อายุ  อาชีพ ระดบัการศึกษา  
รายได้เฉล่ียต่อเดือน  สถานภาพ และจ านวนสมาชิกในครัวเรือนท่ีต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ เกศรา  จนัทร์จรัสสุข (2555) ศึกษา
เร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและใช้บริการในห้างเทสโก้โลตัสของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ผลทดสอบสมมติฐานดว้ยวธีิการทางสถิติท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ 
1.ลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพและรายได้ต่อเดือน มีผลต่อพฤติกรรม
โดยรวมในการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในหา้งเทสโกโ้ลตสัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้ง
กบั สุเทพ  ยนตพ์ิมาย และคนอ่ืนๆ (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้า
ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครนครราชสีมา จงัหวดันครราชสีมา ผลการศึกษา พบวา่  ลกัษณะดา้นบุคคล 



ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อาย ุ วฒิุการศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายได ้และระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั   

ประชาชนในเขตจงัหวดัก าแพงเพชร ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่  อายุ  ระดบัการศึกษา และรายได้
เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าใน
ครัวเรือน แตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกบัการวิจยัของ บุญฤกษ์  กาญจนเทพ (2554) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วน
ประสมทางดา้นการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในตลาดออนไลน์ ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางดา้นทางดา้นการตลาดส่วนใหญ่อยู่ใน
ระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าอายุ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนัมีผลท าให้
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์แตกต่างกนั    

และปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ  อาชีพ  จ  านวนสมาชิกในครัวเรือน  และสถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั มี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ ญาณิศา ถาวรรัตน์ (2560) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเค ร่ืองป รับอากาศ เป็นการวิจัย เชิงป ริมาณ ผลการวิจัยพบว่า ใน ส่วนของลักษณะ
ประชากรศาสตร์ เพศ อายุ  และอาชีพ ท่ีแตกต่างกันของก ลุ่มตัวอย่างส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศไม่แตกต่าง 

 
ข้อเสนอแนะ 

  
จากการศึกษาเร่ือง  พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนของประชาชนในเขตจงัหวดั

ก าแพงเพชร  ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี  
1.  ผู ้ประกอบการควรให้ความใส่ใจกับการพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

โดยเฉพาะรูปแบบความทนัสมยั ซ่ึงเป็นภาพลกัษณ์ท่ีส าคญัและสามารถบ่งบอกถึงรสนิยม หรือความทนัต่อ
เทคโนโลยีของผูบ้ริโภคได ้ ทั้งดา้นการใชง้านท่ีมีความครอบคลุมใชง้านง่ายสะดวกไม่ซับซ้อน แต่มีความ
อเนกประสงค์  โดยเพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภณัฑ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้าด้วยการรับประกันคุณภาพควรเพิ่มช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายหรือการส่งเสริมการขายใหม้ากข้ึน เพื่อสร้างแรงจูงใจใหก้บัผูบ้ริโภคในการเปล่ียนแปลง
สถานท่ีการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

2. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค อาจไม่ใช่ปัจจยัส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าแต่ส่ิงท่ี
มีความส าคญัคือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้ามากกวา่ 
ดงันั้น ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความส าคญักบัการน าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมาปรับปรุงพฒันา
ธุรกิจของตน 

3. ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรจะศึกษาเก่ียวกับความสัมพันธ์หรือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้  ปัจจยัตวัแปรอ่ืนๆ นอกจากปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการ



ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ เช่น เศรษฐกิจ  สังคม หรือวฒันธรรม เพื่อน าผลท่ีไดม้าพฒันาและปรับปรุงการกล
ยทุธ์การตลาด และในการท างานวจิยัคร้ังต่อไปควรพิจารณาก าหนดขอ้ค าถามใหมี้ความกระชบัและชดัเจน 
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