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บทคดัยอ่ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัช้ีนาํซ่ึงใน

การศึกษาคร้ังน้ีแบ่งเป็น ปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคล ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ ปัจจยัช้ีนาํ
จากการส่งเสริมการตลาด และ ปัจจยัช้ีนาํจากประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 
2) เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัช้ีนาํท่ีมีผลต่อการใหคุ้ณค่าของผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขต
กรุงเทพมหานครโดยจาํแนกตามปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรม ปัจจยัดา้น
การตลาด และ ปัจจยัทางดา้นประสบการณ์  
  การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณท่ีใชว้ิธีการสาํรวจโดยผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามใช้
เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 200 คนนาํขอ้มูลมาประมวลผล 
และวเิคราะห์ทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ SPSS 

ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่โดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น

บุคคลในระดบัปานกลาง แต่เม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความ

เช่ือมัน่ในระดบัมากต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคลประเภทเพ่ือนและคนใกลชิ้ด และสมาชิกในครอบครัว 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่โดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาดใน

ระดบัมาก  แต่เม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ใน

ระดบัมากต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริมการตลาดประเภทการโฆษณาผา่นส่ือประเภทต่าง ๆ และ 

การใชพ้นกังานขายและพนกังานแนะนาํสินคา้ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่โดยรวมต่อ

ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตามสินคา้ในระดบัมาก ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่

โดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางจากประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคในระดบัมาก 

 

 

 



  

 ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ในระดบัมากต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคล

ประเภทเม่ือเพือ่น และ คนใกลชิ้ดใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นผูต้อบ

แบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อปัจจยั

ช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ์

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตามสินคา้ในระดบัมาก ผูต้อบ

แบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางจาก

ประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคในระดบัมาก 

โดยในการวจิยัไดท้าํการทดสอบสมมุติฐาน แลว้พบวา่ ปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ ไดแ้ก่ 

ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคล ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของ

ตราสินคา้ และ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นประสบการณ์ ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า

ของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

สมมุติฐานท่ีตั้งไว ้
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การศึกษาเฉพาะบุคคลฉบบัน้ี สาํเร็จลงไดด้ว้ยความอนุเคราะห์อยา่งดียิง่จาก 
ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เกษมสนัต ์พิพฒันศิ์ริศกัด์ิ ท่ีเสียสละเวลามาเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษา ในการ 
ตรวจสอบ และเสนอความคิดเห็นอนัมีคุณค่า ตลอดจนแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ตลอดเวลาท่ีทาํงาน 
การศึกษาเฉพาะส่วนบุคคลฉบบัน้ีใหมี้ความสมบูรณ์ยิง่ข้ึน ผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณเป็น 
อยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ีดว้ย 

ขอขอบพระคุณ กลุ่มประชากรตวัอยา่งท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม และให ้
ขอ้มูลต่างๆ ในการเกบ็ขอ้มูลเป็นอยา่งดี 

สุดทา้ยน้ีขา้พเจา้ขอขอบพระคุณอยา่งมากสาํหรับครอบครัวของขา้พเจา้ท่ีคอยใหก้าํลงั 
เสมอมา รวมทั้งคอยสนบัสนุนในดา้นการศึกษาแก่ขา้พเจา้อยูเ่สมอ รวมถึงเพื่อนๆของขา้พเจา้ท่ีช่วย 
ออกความคิดเห็น เสนอแนะบางอยา่งสาํหรับการจดัทาํในคร้ังน้ี 
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4.18  การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ือมัน่ 41
 ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นประสบการณ์ท่ีมีต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ ์
4.19  ความคิดเห็นท่ีมีต่อระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ   42  

ท่ีมีต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
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สารบญัภาพ 
 

ภาพท่ี                       หนา้ 
2.1  กรอบแนวความคิดในการวิจยั       19  
 
 



บทที ่1 
บทนํา 

ความสําคญัและทีม่าของปัญหา 
ในปัจจุบนัปัญหาเศรษฐกิจและการเมืองท่ีเกิดข้ึนส่งผลต่อความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค และ

ทาํใหป้ริมาณการขายสินคา้ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าหดตวัลงไปในช่วงตน้ปี 2552 ท่ีผา่นมา    
อยา่งไรกต็าม ในช่วงคร่ึงหลงัของปี สินคา้หลายประเภทมีการปรับตวัดีข้ึนและกลบัมาขยายตวัเป็น
บวกได ้ยกเวน้เคร่ืองปรับอากาศท่ียงัหดตวัอยูเ่ลก็นอ้ย โดยสินคา้ท่ีมียอดขายอยูใ่นเกณฑท่ี์ดีในช่วง
ท่ีผา่นมา เป็นเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าขนาดเลก็ อาทิ หมอ้หุงขา้ว เตาอบไมโครเวฟ มียอดขายท่ีดีข้ึน ซ่ึงเกิด
การพฒันาผลิตภณัฑ ์การออกสินคา้รุ่นใหม่ และราคาต่อหน่วยท่ีไม่สูงมากเม่ือเปรียบเทียบกบั
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในครัวเรือนขนาดใหญ่ ทาํใหข้ายไดง่้ายกวา่ ขณะท่ีกลุ่มท่ีปรับตวัดีข้ึนมาก คือ กลุ่ม
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขอนามยั เช่น เคร่ืองทาํนํ้าอุ่น เคร่ืองพน่อากาศ และเคร่ืองฟอก
อากาศซ่ึงในช่วงท่ีมีการต่ืนตวัเก่ียวกบัโรคไขห้วดัใหญ่สายพนัธ์ุใหม่ 2009 ยอดจาํหน่ายสินคา้
ดงักล่าวของบางแบรนดข์ยายตวักวา่ 3-4 เท่า 

สภาพตลาดท่ีเกิดข้ึนในขา้งตน้ทาํใหบ้ริษทัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าต่าง ๆ พยายามหากลยทุธ์ทาง
การตลาดเพื่อนาํมาแข่งขนักนัซ่ึงในปัจจุบนัมกัจะเนน้ไปในเร่ืองของการใหค้วามสาํคญัในดา้นการ
ใชปั้จจยัช้ีนาํดว้ย การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงมาเป็นผูแ้นะนาํตราสินคา้ (Brand Ambassadors) ปัจจยั
ช้ีนาํดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้และปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริมการตลาด เพื่อสร้างภาพลกัษณ์และ
ใหผู้บ้ริโภคไดใ้หคุ้ณค่าของผลิตภณัฑก่์อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ อาทิเช่น บริษทัแอลจี อีเลคทรอนิคส์ 
(ประเทศไทย) ทุ่มงบ 400 ลา้นบาทในการทาํการตลาดเคร่ืองปรับอากาศจะเนน้การสร้างแบรนดใ์ห้
เป็นท่ียอมรับมากข้ึน โดยมีการเชิญบุคคลท่ีมีช่ือเสียงจากสาขาต่าง ๆ  เพื่อแนะนาํใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจ
ต่อสินคา้และใหคุ้ณค่าสินคา้ภายหลงัการไดรั้บขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้นั้น ปัจจยัช้ีนาํเป็น
แหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคจะใชต้ามกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เพื่อใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค
ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ อยา่งไรกต็าม การศึกษาดา้นปัจจยัช้ีนาํควรท่ีจะมีการดาํเนินการอยา่ง
จริงจงั เพื่อวเิคราะห์ดูวา่ปัจจยัช้ีนาํมีประเภทใดบา้งซ่ึงในท่ีน้ีปัจจยัช้ีนาํท่ีกล่าวถึงนั้นรวมถึงปัจจยั
ช้ีนาํท่ีมาจากประสบการณ์ของตวัผูบ้ริโภคเองดว้ย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2538 ) และปัจจยัช้ีนาํแต่ละ
ประเภทสามารถส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

ดงันั้นผูว้จิยัจึงทาํการศึกษาถึงอิทธิพลของปัจจยัช้ีนาํต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑโ์ดยเนน้ท่ี
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของผูบ้ริโภค เพื่อหาขอ้สรุปดงักล่าวขา้งตน้และนาํเสนอผลการศึกษาแก่ธุรกิจใน
การเลือกใช ้ปัจจยัช้ีนาํท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคในการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้ามากข้ึนอนั
จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 
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วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 วตัถุประสงคข์องการวิจยัในคร้ังน้ีมีดงัต่อไปน้ี 

1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อปัจจยัช้ีนาํซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีแบ่งเป็น ปัจจยั
ช้ีนาํดา้นบุคคล ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ ปัจจยัช้ีนาํจากการส่งเสริม
การตลาด และ ปัจจยัช้ีนาํจากประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 

2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัช้ีนาํท่ีมีผลต่อการใหคุ้ณค่าของผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขต
กรุงเทพมหานครโดยจาํแนกตามปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรม ปัจจยั
ดา้นการตลาด และ ปัจจยัทางดา้นประสบการณ์  

ขอบเขตของการศึกษา 
 การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณท่ีใชว้ิธีการสาํรวจจากการสอบถามดว้ยการใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือขอบเขตของการศึกษาประกอบดว้ย 

1. ประชากรคือผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลและผูท้าํการวิจยัไดเ้ลือก
 ตวัอยา่งจากกลุ่มประชากรดงักล่าวโดยเลือกจากผูบ้ริโภคในเขตบางกอกนอ้ย  เขตธนบุรี 
 เขตบางขนุเทียน และ เขตบางแค จาํนวน 200 คน เน่ืองจากเขตดงักล่าวเป็นเขตท่ีมี      

 ศูนยก์ารคา้และหา้งสรรพสินคา้หลายแห่งตั้งอยูซ่ึ่งเป็นแหล่งศูนยร์วมของประชากร
หลายหลากคุณสมบติัท่ีสามารถถูกนาํมาใชใ้นการเลือกคร้ังน้ี 

2. สถานท่ีท่ีจะทาํการเกบ็ขอ้มูล ไดแ้ก่ หา้งสรรพสินคา้ The Mall สาขา ท่าพระ
หา้งสรรพสินคา้ Central สาขา พระราม 2 หา้งสรรพสินคา้ Central สาขา ป่ินเกลา้ และ
หา้งสรรพสินคา้ The Mall  สาขา บางแค  เน่ืองจากเป็นแหล่งท่ีมีผูค้นสญัจรเป็นจาํนวน
มากทาํใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายของการวิจยัได ้

3. ระยะเวลาท่ีทาํการศึกษา เร่ิม มกราคม ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2553 
4. ตวัแปรท่ีศึกษา แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 
  4.1 ตวัแปรตาม   คือ ระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

4.2 ตวัแปรอิสระ คือ ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ ประกอบดว้ย
ปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคล ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ ปัจจยัช้ีนาํจากการ
ส่งเสริมการตลาด และ ปัจจยัช้ีนาํจากประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 

ประโยชน์ทีจ่ะได้รับจากการทาํวจัิย 
ผลจากการศึกษานาํไปใชใ้นการพิจารณาประเภทของปัจจยัช้ีนาํท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามเช่ือมัน่

ต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าเพื่อตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าว 
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นิยามศัพท์ 
1. ปัจจยัช้ีนาํ  หมายถึง  ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ป็นขอ้มูลและทาํใหเ้กิดความเช่ือมัน่ต่อการให้

คุณค่าผลิตภณัฑน์ั้น โดยปัจจยัช้ีนาํประกอบดว้ย 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคล ปัจจยั
ช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ ปัจจยัช้ีนาํจากการส่งเสริมการตลาด และ ปัจจยัช้ีนาํ
จากประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 

2. การใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ ์หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคมองเห็นวา่ผลิตภณัฑน์ั้นมีคุณค่า  เป็น
ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ เกิดความช่ืนชอบท่ีจะซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ั้นอีก และผูบ้ริโภคตอ้งไดรั้บประโยชน์จากผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคจ่ายเงินไปให้
ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกคุม้ค่ากบัค่าใชจ่้าย    

 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

บทน้ีเป็นการนาํเสนอ แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรของการศึกษาซ่ึง 
ผูว้ิจยัไดท้าํการสืบคน้ จากเอกสารทางวิชาการและงานวิจยัจากแหล่งต่างๆ 
โดยแบ่งเน้ือหาของบทน้ีเป็น 3 ส่วนคือ 

ส่วนท่ี 1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตวัแปรเร่ืองปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ 

ส่วนท่ี 2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตวัแปรเร่ืองการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ ์

ส่วนท่ี 3 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งประกอบดว้ยงานวิจยัท่ีเก่ียวกบั 

รายละเอียดในแต่ละส่วนท่ีกล่าวมาขา้งตน้ มีสาระสาํคญัดงัน้ี 
 
ส่วนที ่1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัตัวแปรเร่ืองปัจจัยช้ีนําประเภทต่าง ๆ 

1. กลุ่มอ้างองิ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) อธิบายวา่กลุ่มอา้งอิง  เป็นปัจจยัทางสงัคมหรือเป็นปัจจยั

ภายนอก ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค อิทธิพลของกลุ่มอา้งอิงเกิดจาก
บุคคล เขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งสมัพนัธ์ทางสงัคมกบักลุ่มต่าง ๆ อยา่งเป็นทางการหรือไม่เป็นทางการ 
เป็นสมาชิกหรือมุ่งหวงัท่ีจะเป็นสมาชิกอยา่งใดอยา่งหน่ึงและจากการท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง
ดงักล่าว บุคคลเหล่าน้ีจะยดึถือ ค่านิยม บรรทดัฐาน หรือรูปแบบพฤติกรรมการบริโภคของกลุ่มท่ี
ยอมรับมาเป็นแบบอยา่งของตนดว้ย ดงันั้นการศึกษาทาํความเขา้ใจถึงพฤติกรรมของกลุ่มอา้งอิงท่ีมี
อิทธิพลต่อกลุ่มเป้าหมาย จึงมีประโยชน์อยา่งมากต่อการดาํเนินงานการตลาด 
 ในส่วนน้ีจะกล่าวถึงกลุ่มอา้งอิง ประเภทและลกัษณะของกลุ่มอา้งอิง รวมทั้งอิทธิพลของ
กลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค และการนาํความรู้เก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงไประยกุตใ์ช้
ในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด 
 
ความหมายของกลุ่มอ้างองิ 

คาํวา่ “กลุ่มอา้งอิง” (Reference Group) ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายไวต่้างๆกนัดงัน้ี 
1. Mowen และ Minor (1998 อา้งใน ดารา ทีปะปาล, 2542, หนา้ 187 )ไดใ้หค้วามหมายไว้

วา่ หมายถึง กลุ่มบุคคลใดๆ ซ่ึงค่านิยม (Values) ปทสัถาน (Norms) ทศันคติ (Attitudes) และ   
ความเช่ือ (Beliefs) ของเขา ไดถู้กนาํมาใชเ้ป็นแนวทาง เพื่อแสดงพฤติกรรม โดยบุคคลใด บุคคล
หน่ึง  
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2. Hawkins, Best และ Coney (1998 อา้งใน ดารา ทีปะปาล, 2542, หนา้ 187 ) ไดใ้ห้
ความหมายไวว้า่ หมายถึง กลุ่มบุคคลใดๆ ซ่ึงแนวความคิดหรือค่านิยมของพวกเขา กาํลงัถูก
นาํมาใชโ้ดยบุคคลใดบุคคลหน่ึง เพื่อเป็นพื้นฐานในการแสดงพฤติกรรมในปัจจุบนั 

3. Engel,Blackwell และ Miniard (1993 อา้งในดารา ทีปะปาล, 2542, หนา้ 187 ) ไดใ้ห้
ความหมายไวว้า่ หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มบุคคล ซ่ึงมีอิทธิพลสาํคญัต่อพฤติกรรมของบุคคลใด
บุคคลหน่ึง 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปความหมายไดว้า่ กลุ่มอา้งอิง คือ กลุ่มบุคคล ซ่ึงบุคคลอ่ืนยดึถือ
เป็นแนวทางในการแสดงพฤติกรรมของเขา เน่ืองจากกลุ่มอา้งอิง จะใหบ้รรทดัฐานทางสงัคม หรือ
ค่านิยมบางอยา่ง ซ่ึงบุคคลอ่ืนสามารถนาํไปใชเ้ป็นแนวทางในการแสดงความคิดและแสดง
พฤติกรรม ในสงัคมจะมีกลุ่มต่างๆมากมายหลายกลุ่ม กลุ่มต่างๆจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคอาจใชผ้ลิตภณัฑห์รือตราผลิตภณัฑต์ราใดตราหน่ึงใหส้อดคลอ้งกบักลุ่ม
อา้งอิง เพื่อแสดงความเป็นสมาชิกในกลุ่มนั้น ผูบ้ริโภคจะเรียนรู้จากการสงัเกตสมาชิกของกลุ่ม
อา้งอิงวา่ เขามีวิธีการแกปั้ญหาการบริโภคของเขาอยา่งไร และจะใชว้ิธีการแกปั้ญหาและกฎเกณฑ์
ต่างๆ ท่ีไดจ้ากการสงัเกตนั้น มาใชเ้พื่อเป็นแบบอยา่งของตนเองดว้ย 
 
ในการศึกษาคร้ังน้ีไดศึ้กษาประเภทของกลุ่มอา้งอิงดงัต่อไปน้ี 

1. ปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคล 
2. ปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริมการตลาด 
3. ปัจจยัช้ีนาํดา้นช่ือเสียงและตราสินคา้ 
4. ปัจจยัช้ีนาํดา้นประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 

 
1. ปัจจัยช้ีนําด้านบุคคล  คือ รูปแบบสถานการณ์ท่ีใชจู้งใจดว้ยกลุ่มอา้งอิงท่ีนิยมใชม้ากทาง

การตลาด คือ 1) การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง 2) การใชผู้เ้ช่ียวชาญ 3) การใชบุ้คคลทัว่ไป  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) 
  (1) การใช้บุคคลทีมี่ช่ือเสียง (Celebrities) เช่น  ดาราภาพยนตร์ ดาราโทรทศัน์ นกักีฬา 
ธุรกิจใชบุ้คคลกลุ่มน้ีเพื่อส่งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยคาดหวงัวา่ผูบ้ริโภคจะมีปฏิกิริยาดา้นบวกกบั
ผลิตภณัฑจ์ากการศึกษาถึงผลกระทบของการโฆษณาท่ีใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงและไม่มีช่ือเสียง
พบวา่การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงจะสามารถสร้างความพึงพอใจมากกวา่ไม่ใช่ดารารับรอง 
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การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงทาํไดด้งัน้ี 
 การใชห้ลกัฐานรับรอง (Testimonial) ในกรณีน้ีผูมี้ช่ือเสียงแสดงการใชผ้ลิตภณัฑ ์พสูิจน์
คุณภาพสินคา้และแสดงผลประโยชน์ของสินคา้ 
 การยนิยอมใหอ้า้งช่ือ (Endorsement) ในกรณีน้ีผูมี้ช่ือเสียงอาจจะเป็นหรือไม่เป็นผูเ้ช่ียวชาญซ่ึง
ยนิยอมใหผ้ลิตภณัฑใ์ชช่ื้อเพื่อโฆษณาผลิตภณัฑ ์
 ผูแ้สดง (Actor) ในกรณีน้ีเป็นการใชผู้ท่ี้มีช่ือเสียงแสดงถึงวา่กาํลงัใชผ้ลิตภณัฑใ์นปัจจุบนัโดน
การแสดงบทบาทมากกวา่ท่ีจะพิสูจน์ผลประโยชน์ผลิตภณัฑห์รือการยนิยอมใหอ้า้งช่ือ 
 พิธีกร (Spokesperson) ในกรณีน้ีผูมี้ช่ือเสียงทางการแสดงไดใ้ชผ้ลิตภณัฑห์รือตราสินคา้มาแลว้
ในช่วงเวลาหน่ึง 

  (2) ผู้เช่ียวชาญ (Expertise) เป็นกลุ่มอา้งอิงท่ีนกัการตลาดนิยมใช ้กลุ่มผูเ้ช่ียวชาญ 
หมายถึง   บุคคลท่ีมีความชาํนาญในสาขาวชิาชีพ มีการฝึกอบรมเฉพาะดา้นหรือมีประสบการณ์ 
จะช่วยเหลือผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมาย ประเมินผลิตภณัฑท่ี์ทาํการโฆษณา 
  (3)บุคคลทัว่ไป (Common Man) การใชก้ลุ่มอา้งอิงโดยใชบุ้คคลทัว่ไปเป็นผูใ้หก้ารรับรอง
ความพึงพอใจของสินคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ดยใชบุ้คคลทัว่ไป คุณสมบติัของบุคคลทัว่ไป คือ มี
ลกัษณะคลา้ยคลึงกบัผูรั้บข่าวสาร ขอ้ดีของการใชบุ้คคลทัว่ไปโดยสาธิตการทาํงานของสินคา้
แก่ผูรั้บข่าวสารและความพึงพอใจจากผลิตภณัฑท่ี์โฆษณานั้น การโฆษณาทางโทรทศัน์จาํนวน
มากแสดงสถานการณ์การเกิดปัญหาและวธีิการแกปั้ญหานั้นโดยผลิตภณัฑท่ี์โฆษณานิยมใช้
ประกอบกบัการสร้างเร่ืองราวเป็นเส่ียวหน่ึงของชีวิต (Slice of Life) หรืออาจสร้างเร่ืองท่ีไม่
เก่ียวกบัชีวิตจริง (Out of Real life) 
 

2. ปัจจัยช้ีนําด้านการส่งเสริมการตลาด 
ดารา ทีปะปาล (2542) อธิบายวา่ นกัการตลาดไดน้าํอิทธิพลของกลุ่มอา้งอิงทั้ง 3 รูปแบบ 

ไปใชใ้นการประโยชน์ทางการตลาด เพื่อพฒันากลยทุธ์การโฆษณา และการขายโดยบุคคลพอ
สรุปไดด้งัน้ี 

 2.1 ดา้นการโฆษณา (Advertising Strategies) นกัการตลาดจะใชบุ้คคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคมาใชเ้ป็นตวัแทนกลุ่มอา้งอิงในการโฆษณาในรูปแบบต่าง ๆ ดงัน้ีเช่น 

 การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง (Celebrity) บุคคลท่ีมีช่ือเสียง ไดแ้ก่ นกักีฬานกัร้อง ดารา
ภาพยนตร์ หรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงโด่งดงัอ่ืน ๆ มาแสดงการใชรั้บรองผลิตภณัฑ ์กจ็ะทาํ
ใหผู้บ้ริโภคคลอ้ยตาม 
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 การใชผู้อ้า้งอิงถึงตวัจริง (Actual Referent) เช่น อาจเลือกผูบ้ริโภคคนใดคนหน่ึงมา
เป็นแบบฉบบั มาทาํหนา้ท่ีเชิญชวนใหผู้บ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ซ้ือ โดยกล่าววา่ กลุ่มพวกเขา
ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์โฆษณาน้ีไปใช ้เป็นตน้ 

 การใชผู้อ้า้งอิงถึงท่ีเป็นสญัลกัษณ์ (Symbolic Referent) ไดแ้ก่ การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง 
หรือ ดาราท่ีเป็นขวญัใจ หรือบุคคลท่ีสวยงาม มีเสน่ห์ ท่ีผูบ้ริโภคใฝ่ฝันเทียบตน 
อยากจะใหเ้ป็นอยา่งนั้นบา้งมา เป็นพรีเซ็นเตอร์โฆษณาผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

2.2 ดา้นการขายโดยบุคคล (Personal Selling Strategies) นกัการตลาดใชอิ้ทธิพลของกลุ่ม
อา้งอิงรูปแบบการขายโดยบุคคลมาก เช่น ใชอิ้ทธิพลทางดา้นขอ้มูล ดว้ยการแสดงใหผู้บ้ริโภคเห็น
วา่ตนเองมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์ตนนาํมาเสนอขายอยา่งดี รู้องคป์ระกอบส่วนผสมของ
ผลิตภณัฑว์า่ประกอบดว้ยอะไร มีประโยชน์ท่ีจะสามารถนาํไปแกปั้ญหา หรือสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไร รู้ขอ้มูลเก่ียวกบัตราต่าง ๆ ท่ีวางขายอยูใ่นทอ้งตลาด ขอ้ดีขอ้เสียของ
ผลิตภณัฑต่์าง ๆ ส่ิงต่าง ๆ ดงักล่าว จะช่วยใหผู้บ้ริโภคยอมรับศรัทธาและเป็นแหล่งขอ้มูลอา้งอิง 
เพื่อประกอบการตดัสินใจของตนได ้พนกังานขายจึงเป็นผูส้ะทอ้นอาํนาจหรืออิทธิพลทางดา้น
ผูเ้ช่ียวชาญใหเ้กิดข้ึนในความรู้สึกของผูบ้ริโภค จึงทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดการคลอ้ยตามยอมรับได ้

         นอกจากน้ีพนกังานขายอาจสามารถทาํหนา้ท่ีเป็นผูเ้สริมแรง ความตอ้งการทางดา้นสงัคมใหก้บั
ผูบ้ริโภคในขณะเสนอขายไดเ้ป็นอยา่งดี ดว้ยการแสดงความชอบ ความสนใจ หรือความตอ้งการ ท่ี
ตรงกบัผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความเช่ือถือ และความพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 

2.3 ดา้นการประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) คาํวา่  การประชาสมัพนัธ์ แปลมาจากคาํใน
ภาษาองักฤษ คือ Public Relations โดยคาํว่า Public แปลเป็นภาษาไทยคือ ประชา ซ่ึงหมายถึง      
หมู่คน และคาํว่า Relations แปลเป็นภาษาไทยคือ สัมพนัธ์ ซ่ึงหมายถึง การผกูพนั ดงันั้นคาํว่าการ
ประชาสมัพนัธ์เม่ือแปลตามตวัอกัษร กจ็ะไดค้วามหมายวา่ “การเก่ียวขอ้งผกูพนักบัหมู่คน” 

2.4 ดา้นการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion )  
 จิรพรรณ  เล่ียงโรคาพาธ (ม.ป.ป.) อธิบายวา่ การส่งเสริมการขายเป็นการใชส่ิ้งล่อส่ิงจูงใจให้

ลูกคา้หรือตวัแทนจาํหน่ายเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมท่ีกระตุน้
ยอดขายของสินคา้หรือบริการ โดยการจดักิจกรรมการตลาดและส่งเสริมการขายต่าง ๆ เช่น การ
เสนอของแถม การแสดงสินคา้และการจดัวางสินคา้ การลดราคา การตลาดทางไกล การตลาดทาง
ไปรษณีย ์และวิธีการอ่ืน ๆ เพื่อช่วยกระตุน้ยอดขาย 
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วิธีการส่งเสริมการขายประเภทต่าง ๆ ดงัน้ี 
 การส่งเสริมการขายท่ีเนน้ตวัเงิน 
ส่วนใหญ่เป็นการลดราคาสินคา้ โดยอาจจะลดจากราคาขายปรกติ เช่น การจดัโปรโมชัน่

ต่าง ๆ เป็นช่วงเวลา  การลดราคา 25% ทุกวนัพธุของ สินคา้ S&P เป็นตน้ หรือการเพิม่ปริมาณ
สินคา้โดยขายราคาเท่าเดิม เช่น แลกตาซอย เอก็ตร้า 300 เพิ่มปริมาณแต่ไม่เพิ่มราคา เป็นตน้
ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนจากการลดราคาน้ี จะมีตน้ทุนจากกาํไรท่ีลดลง การตดัสินใจใชก้ลยทุธ์น้ีจึง
ควรตอ้งพิจารณาอยา่งรอบคอบและควรคาํนึงถึงผลกระทบต่อช่ือเสียงของตราสินคา้ดว้ย 

 การส่งเสริมการขายท่ีเนน้ส่ิงของ 
เป็นวิธีท่ีมีใชก้นัมาก โดยลูกคา้จะไดรั้บของแถมเม่ือซ้ือครบตามท่ีกาํหนด โดยส่วนใหญ่ใช้

กบัการสมคัรสมาชิกนิตยสารรายปี หรือการซ้ือสินคา้ฟุ่ มเฟือย  เช่น เคร่ืองสาํอาง เม่ือซ้ือครบ 
3,000 บาท จะไดรั้บของแถมซ่ึงเป็นตวัอยา่งชุดเลก็ๆใหท้ดลองใชอี้ก มูลค่า 2,500 บาท เป็นตน้ 

 การส่งเสริมการขายโดยการใชคู้ปอง    
คูปอง เป็นอีกวิธีการหน่ึงในการลดราคา โดยมีเทคนิคการแจกคูปองหลายอยา่ง ตวัอยา่งเช่น 

- การติดคูปองไวบ้นบรรจุภณัฑเ์พื่อกระตุน้การซ้ือซํ้า 
- การแจกคูปองในหนงัสือพิมพ ์หรือนิตยสารเพ่ือใหผู้บ้ริโภคไปใชซ้ื้อสินคา้ เช่น โลตสั

ซุปเปอร์มาร์เกต็ มกัมีการแจกคูปองลดราคา 50 บาทเม่ือซ้ือสินคา้ 500 บาทข้ึนไปทาง
หนา้หนงัสือพมิพไ์ทยรัฐฉบบัวนัศุกร์เชา้ เพื่อกระตุน้ยอดซ้ือวนัสุดสปัดาห์   

- การตดัคูปองจากส่วนหน่ึงของใบโฆษณา เช่น ร้าน KFC มีจากแจกคูปองโฆษณา ซ้ือ
สินคา้เป็นชุดราคาพิเศษ เป็นตน้ 

- การพิมพคู์ปองดา้นหลงัของใบเสร็จ หรือสลิป ATM เพือ่ใชเ้ป็นส่วนลดในการชาํระ
ค่าสินคา้และบริการ 

วตัถุประสงคห์ลกัของการใชก้ารส่งเสริมการขายโดยใชคู้ปอง คือ การกระตุน้ใหลู้กคา้ใชคู้ปอง
ใหม้ากท่ีสุด แต่ปัญหาท่ีพบอยา่งหน่ึงของการใชคู้ปอง คือ ลูกคา้ใชคู้ปองทาํการซ้ือสินคา้หรือ
บริการท่ีเขาตั้งใจจะซ้ืออยูแ่ลว้ หรือร้านคา้ปลีกไม่มีสินคา้เพียงพอท่ีจะจาํหน่ายเม่ือลูกคา้นาํคูปอง
มาใช ้กเ็กิดความไม่พอใจได ้ โดยส่วนใหญ่แลว้วิธีน้ีเป็นวิธีท่ีเหมาะสมสาํหรับสินคา้ใหม่หรือ
สินคา้เก่าท่ียอดขายลดลงเท่านั้น 
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 การส่งเสริมการขายโดยการแข่งขนัและใหร้างวลั 
เป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีมีใชก้นัมากในปัจจุบนั โดยเฉพาะตามงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ กจ็ะมีสาวสวย 

(Pretty) แต่งตวัน่ารัก มากล่าวแนะนาํถึงสรรพคุณท่ีดีของสินคา้ และจดัเกมส์ตอบคาํถามง่าย ๆ 
พร้อมของรางวลัเลก็ ๆ นอ้ย ๆ เพื่อเรียกร้องความสนใจของลูกคา้ท่ีเดินผา่นไปมา   เช่น ในงาน
มอเตอร์โชวท่ี์ผา่นมา ค่ายรถแต่ละค่ายกน็าํเอากลยทุธ์ต่าง ๆ มาเรียกร้องความสนใจของลูกคา้ มีการ
แจกของชาํร่วยเลก็ใหก้บัผูท่ี้เขา้ร่วมกิจกรรมและตอบคาํถามไดถู้กตอ้ง เป็นตน้ 

 การส่งเสริมการขายโดยการชิงโชค 
ซ่ึงวิธีน้ีกอ็าจจะมีหลายวิธี แต่ท่ีนิยมกนักคื็อ การแนบใบลุน้รางวลัมาพร้อมกบัสินคา้ หรือให้

ตดัช้ินส่วน หรือ ป้ายฉลาก สต๊ิกเกอร์  อยา่งใดอยา่งหน่ึง ส่งไปร่วมชิงโชค  ซ่ึงวิธีการน้ีกจ็ะตอ้ง
ระมดัระวงัเร่ืองความสะดวกในการท่ีจะส่งช้ินส่วน หรือช้ินส่วนจะตอ้งไม่ถูกแอบแกะอ่านดูก่อนท่ี
ผูซ้ื้อจะเป็นผูแ้กะคนแรก 

 การส่งเสริมการขายโดยการคืนกาํไรใหลู้กคา้ 
วิธีน้ีมีการใชก้นัอยา่งแพร่หลายในอเมริกา แต่เมืองไทยเรายงัไม่ค่อยมีมากนกั โดยวิธีน้ีลูกคา้จะ

ซ่ือสินคา้ก่อน แลว้จึงนาํเอาส่วนท่ีแสดงเอกลกัษณ์ของสินคา้ เช่น บาร์โคด้ (UPC) พร้อม
ใบเสร็จรับเงิน ส่งกลบัไปยงับริษทัเพื่อขอคืนกาํไร ตามท่ีกาํหนดไวใ้นเอกสารโฆษณา เม่ือบริษทั
ไดรั้บเอกสารครบถว้นกจ็ะทาํเช็คเงินสดสัง่จ่ายในนามผูซ้ื้อ และส่งกลบัมาท่ีผูซ้ื้อตามจาํนวนท่ี
กาํหนดไว ้สินคา้บางรายการอาจมีการคืนกาํไรสูงมาก จนลูกคา้แทบไดสิ้นคา้นั้นมาฟรีเลย กมี็ เช่น 
เคร่ือง Scanner ท่ีตกรุ่น ราคา 50 เหรียญสหรัฐฯ เม่ือซ้ือสินคา้แลว้ส่ง UPC และใบเสร็จรับเงิน
กลบัไปท่ีบริษทั กจ็ะไดรั้บเช็คเงินสดกลบัมาเป็นจาํนวน 50 เหรียญสหรัฐเท่ากนั เป็นตน้ เท่ากบั
ลูกคา้ตอ้งชาํระแต่ค่าภาษีมูลค่าเพิ่ม และค่าส่งไปรษณียเ์ท่านั้น 

 การส่งเสริมการขายสาํหรับลูกคา้ประจาํ 
เป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้ประจาํมาซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการบ่อย ๆ เช่น สายการบิน มีการสะสม

ไมลเ์พื่อแลกเป็นตัว๋เคร่ืองบินฟรี เม่ือสะสมไมลไ์ดต้ามท่ีกาํหนด หรือร้านอาหารญ่ีปุ่นฟจิู หรือเซน 
มีการประทบัตราเม่ือรับประทานอาหารครบทุก 300 บาท และนาํมาแลกเป็นบตัรส่วนลด หรือ
อาหาร 1 จานเม่ือครบตามท่ีกาํหนด เป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้มาซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการบ่อย ๆ หรือ
ป๊ัมนํ้ามนัมีการทาํบตัรสมาชิกแลว้ใหส่้วนลดพิเศษสาํหรับสมาชิก เป็นตน้ 

 การส่งเสริมการขาย ณ จุดวางสินคา้ 
มีผลการวิจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในร้านคา้ปลีกออกมาวา่ ยอดขายจะเพ่ิมข้ึนถา้ลูกคา้สามารถ

เห็นสินคา้ ณ จุดวางสินคา้ การจดัวางสินคา้ท่ีน่าสนใจ ใหข้อ้มูลเหมาะสม และวางในตาํแหน่งท่ี
สงัเกตไดง่้าย จะช่วยใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้มากข้ึน ในปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีวาง
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จาํหน่ายในซุปเปอร์มาร์เกต็ มีการจดัเรียงเป็นแถวอยา่งเป็นระเบียบ และผูผ้ลิตท่ีตอ้งการใหสิ้นคา้
เป็นท่ีสงัเกตไดง่้าย ตอ้งซ้ือพื้นท่ีวางในระดบัสายตา และตั้งวางสินคา้เป็นแถว อยา่งชดัเจนและเป็น
ระเบียบ  

 การส่งเสริมการขายโดยการแจกสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองใช ้
วิธีน้ีใหลู้กคา้ไดท้ดลองใชสิ้นคา้ดูก่อน ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ  ซ่ึงวิธีน้ีกอ็าจสามารถดึงลูกคา้ท่ี

ใชสิ้นคา้ของคู่แข่งอยูใ่หห้นัมาทดลองของใหม่โดยท่ีไม่ตอ้งเสียเงินซ้ือ เพราะบางคร้ังลูกคา้มี
ความคิดวา่ของท่ีใชอ้ยูก่ดี็ท่ีสุดอยูแ่ลว้ ทาํไมตอ้งไปเสียเงินซ้ือสินคา้อ่ืนมาทดลองใชเ้ล่า อยา่งไร 
กต็าม  การส่งเสริมการขาย  ควรยดึหลกัท่ีวา่  ทาํส่ิงท่ีง่ายๆท่ีไม่ใหลู้กคา้รู้สึกยุง่ยากในการท่ีจะเขา้
ร่วมกิจกรรมท่ีเราวางไว ้
 
ตารางท่ี 2.1: การเปรียบเทียบขอ้ดีและขอ้เสียของเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดแต่ละประเภท 
 
เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาด ขอ้ดี ขอ้เสีย 
การโฆษณา - สร้างความรู้จกัในตวัสินคา้      

( Brand Awareness) 
- มีประสิทธิภาพในการเขา้ถึง
ผูบ้ริโภคโดยรวม 
- ช่ือเสียงของตราสินคา้หรือ
การวางตาํแหน่งเป็นตวัช่วย
สร้างความไวใ้จในกบัลูกคา้ 

- ไม่เป็นการส่ือสารระหวา่ง
บุคคล ไม่สามารถตอบคาํถาม
ของลูกคา้ได ้
- ไม่ทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ
สินคา้หรือบริการ 

การขายโดยใชผู้แ้ทนขาย - สามารถใหข้อ้มูลผลิตภณัฑ์
โดยละเอียดได ้
- มีการตอบสนองอยา่งทนัที มี
การส่ือสารระหวา่งผูซ้ื้อกบั
ผูข้าย 
- ช่วยสร้างความสมัพนัธ์กบั
ลูกคา้ โดยเฉพาะกรณีท่ีการปิด
การขายตอ้งใชเ้วลานาน 

- ตน้ทุนในการจา้งพนกังาน
ขายและค่าตอบแทนสูง 
- ไม่เหมาะท่ีจะใชก้บัธุรกิจท่ีมี
ผูซ้ื้อรายยอ่ยจาํนวนมาก 

 
(ตารางมีต่อ) 



 11 

ตารางท่ี 2.1(ต่อ): การเปรียบเทียบขอ้ดีและขอ้เสียของเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดแต่ละประเภท 
 
เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาด ขอ้ดี ขอ้เสีย 
การส่งเสริมการขาย - ช่วยกระตุน้ยอดขายไดอ้ยา่ง

รวดเร็ว โดยเพ่ิมความคุม้ค่า
ใหก้บัผลิตภณัฑ ์
- ใชเ้วลาไม่นานนกั 

- ถา้ใชก้ารส่งเสริมการขายเป็น
เวลานาน ๆ ลูกคา้จะเคยชินกบั
การส่งเสริมการขายนั้น 
- การส่งเสริมการขายท่ีมาก
เกินไปจะทาํลายภาพพจน์ของ
สินคา้ 

การประชาสมัพนัธ์ - เป็นวิธีการท่ีดูเหมือนวา่
น่าเช่ือถือมากกวา่วิธีอ่ืน 
เน่ืองจากมาจากบุคคลท่ี 3 เช่น
จากหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 
ไม่ใช่จากบริษทัเอง  
- ตน้ทุนถูก และสามารถเขา้ถึง
ลูกคา้ไดจ้าํนวนมาก ถา้มีการ
ใชส่ื้อถูกตอ้ง 

- ความเส่ียงจากการควบคุม
ไม่ไดว้า่ส่ือจะเขียนหรือพดู
เก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องเรา
อยา่งไร 

 
ท่ีมา: จิรพรรณ  เล่ียงโรคาพาธ (ม.ป.ป.) การส่งเสริมการขาย1. สืบคน้วนัท่ี 1 เมษายน 2553 จาก  
         http://www.webcenter.name/Business/SMEs/BusinessPlanning_SMEs_Chapter_41.doc 
 
1.4 ปัจจัยช้ีนําด้านช่ือเสียงของตราสินค้า 

 ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ (2548) การดาํเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการในอดีตนั้น มกัจะนาํ
แนวคิดและรูปแบบของธุรกิจเป็นตัวช้ีนํา แต่ปัจจุบันความคิดในการดําเนินธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการ ไดเ้ปล่ียนแปลงไป โดยมีการนาํหลกัการ และแนวคิดทางการตลาด มาเป็นกรอบ
แนวคิดท่ีสําคญัในการช้ีนาํธุรกิจแทน ทั้งน้ี แนวคิดท่ีอยู่ในกระแสนิยม และความสนใจของ
ผูป้ระกอบการโดยทัว่ไปนั้น เห็นทีจะหนีไม่พน้เร่ืองราวของการสร้างแบรนด์ ซ่ึงจะกล่าวถึง
ประโยชน์ท่ีมีต่อการสร้างแบรนดข์องสินคา้ เพื่อใหส้ามารถนาํไปประยกุตใ์ชเ้พื่อประโยชน์ในการ
ดาํเนินธุรกิจไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพต่อไป สาํหรับประโยชน์อนัเกิดจากการสร้างแบรนด์นั้นมี
รายละเอียดท่ีน่าสนใจดงัน้ี 
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 หากสินคา้หรือบริการใดมีความแขง็แกร่งในเร่ืองของแบรนดท่ี์มากพอ กจ็ะสามารถ
กาํหนดราคา ท่ีสูงกวา่ราคาสินคา้ หรือบริการของคู่แข่งขนัได ้ทั้ง ๆ ท่ีเป็นสินคา้ใน
ประเภทเดียวกนั หรือเป็นบริการท่ีมีมาตรฐานเท่าเทียมกนักต็าม เป็นเพราะวา่ราคาท่ีสูงกวา่
นั้นสามารถอธิบายเหตุผลใหก้บัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ไม่วา่จะเป็นความน่าเช่ือถือใน
สินคา้ และบริการ ภาพลกัษณ์ท่ีมีต่อตราสินคา้และความมัน่ใจในมาตรฐานของสินคา้และ
บริการ เป็นตน้ 
 ตราสินคา้ท่ีดีจะช่วยปกป้องการทาํสงครามราคา (Price Wars) กบัคู่แข่งขนัไดเ้ป็น
อยา่งดี หากสินคา้ หรือบริการประเภทใดกต็าม มีการนาํกลยทุธ์การลดหรือตดัราคามาใช้
อยา่งต่อเน่ืองกจ็ะทาํใหสิ้นคา้หรือบริการในธุรกิจนั้นๆ ตอ้งพิจารณาปรับใชก้ลยทุธ์
ดงักล่าวดว้ยเช่นกนั แต่ถา้สินคา้หรือบริการใดมีการสร้างตราสินคา้อยา่งเป็นรูปธรรม
ชดัเจน จนสามารถทาํใหต้ราสินคา้ของผลิตภณัฑ ์หรือบริการดงักล่าวมีภาพลกัษณ์ท่ีดีใน
สายตาของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย กจ็ะช่วยสามารถทาํใหต้ราสินคา้ดงักล่าวยงัคงจาํหน่ายใน
ราคาท่ีเหมาะสมไดโ้ดยไม่ตอ้งใชก้ลยทุธ์การลดหรือตดัราคาเหมือนๆ กบัตราสินคา้ของ
คู่แข่งนัน่เอง 
 ภายใตต้ราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงยอ่มทาํใหผู้ป้ระกอบการสามารถสร้างอาํนาจในการ
ต่อรอง (Negotiation) กบัตวัแทน ร้านคา้ หรือช่องทางการจาํหน่ายอ่ืนๆ ไดม้ากข้ึน ในอดีต
นั้นผูป้ระกอบการท่ีทาํธุรกิจเก่ียวกบัช่องทางการกระจายสินคา้ มกัจะไม่ค่อยมีอาํนาจแต่
อยา่งใดกบัผูป้ระกอบการท่ีเป็นเจา้ของสินคา้ แต่ในยคุปัจจุบนัถือวา่เป็นยคุของ
ผูป้ระกอบการ ท่ีทาํธุรกิจเก่ียวกบัช่องทางการกระจายสินคา้ ดงันั้น จะเห็นไดว้า่เจา้ของ
สินคา้หรือบริการต่างๆ นั้นมีอาํนาจในการต่อรองนอ้ยในการนาํสินคา้ หรือบริการไป
จาํหน่ายในร้านคา้หรือหา้งสรรพสินคา้ หากวา่สินคา้หรือบริการเหล่านั้นมีตราสินคา้ท่ีมี
ความแขง็แกร่ง และมีช่ือเสียงท่ีมากพอ ยอ่มเพิ่มอาํนาจในการต่อรองใหก้บัผูป้ระกอบการ
ไดเ้ป็นอยา่งดี 
 ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงช่วยดึงดูดความสนใจใหก้บัผูป้ระกอบการในธุรกิจอ่ืนๆ ในอนัท่ี
จะมาร่วมทาํกิจกรรมทางการตลาดไดม้ากข้ึน ทั้งน้ีตราสินคา้ดงักล่าวยงัสามารถช่วยสร้าง
โอกาส ใหก้บัผูท่ี้สนใจจะร่วมทาํธุรกิจแฟรนไชส์ไดอี้กดว้ย เพราะมีความมัน่ใจในช่ือเสียง
ของตราสินคา้นั้นๆ นัน่เอง 
 ในกรณีท่ีสินคา้หรือบริการใดกต็ามตกอยูใ่นหว้งของภาวะวกิฤต ซ่ึงอาจจะเป็นในเร่ือง
ของผลกระทบ ท่ีเสียหายอนัเกิดข้ึนกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย หลงัจากอุปโภคหรือบริโภค
สินคา้และบริการเหล่านั้นแลว้กต็าม หากสินคา้ หรือบริการใดมีช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ี
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มากพอ ยอ่มช่วยใหภ้าวะวกิฤตต่างๆ สามารถคล่ีคลายไดอ้ยา่งง่ายข้ึน เพราะลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายมกัจะมีความภกัดีและพร้อมท่ีจะใหอ้ภยัมากกวา่ตราสินคา้ท่ีไม่มีช่ือเสียง 
 นอกจากประโยชน์ของตราสินคา้ท่ีกล่าวไปขา้งตน้นั้น ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและมี
ภาพลกัษณ์ท่ีดียงัช่วยกาํหนด และออกแบบนโยบายและวสิยัทศัน์ขององคก์รไดเ้ป็นอยา่งดี
อีกดว้ย นอกจากน้ีผูบ้ริหารการตลาด ยงัสามารถทราบถึงแนวทางในการบริหารจดัการ
สินคา้ และบริการภายใตต้ราสินคา้ดงักล่าวไดอ้ยา่งถูกตอ้งและชดัเจน 
 ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีทาํจากต่างประเทศตราสินคา้ท่ีทาํจากต่างประเทศของ
เคร่ืองปรับอากาศของไทยท่ีจดัอยูใ่นกลุ่มผูน้าํตลาดช่วงน้ี กมี็ตั้งแต่ อมีนา ไซโจเดนกิ 
เซ็นทรัลแอร์ และเอน็จิเนียร์ ซ่ึงหลายรายหนัไปเนน้ส่งออกในช่วงท่ีตลาดแอร์ในไทยมี
มูลค่าตลาดตกลงในช่วง 2-3 ปีก่อนหนา้น้ี เน่ืองจากการส่งออกไม่ตอ้งยุง่ยากเร่ืองการ
บริการ และเร่ืองของค่าเงินบาทกมี็ผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มในการส่งออกสาํหรับ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศในประเทศไทยนั้น แบ่งไดเ้ป็น   
2 กลุ่มหลกั กลุ่มแรกจะดูท่ียีห่อ้ ซ่ึงตอ้งมีความเงียบและเร่ืองการประหยดัพลงังานเป็น
ตวันาํ ส่วนกลุ่มท่ีสองจะดูเร่ืองของราคาถูกเป็นหลกั เช่น กลุ่มชาวบา้นทัว่ไป เป็นตน้เม่ือ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคออกมาเป็นเช่นน้ี แนวทางท่ีจะครองใจผูซ้ื้อในตลาดได ้
หา้งสรรพสินคา้ จึงเนน้ท่ีจะครอบคลุมความตอ้งการใหไ้ดท้ั้งสองกลุ่ม แลว้อาศยักลยทุธ์
จากการขายในต่างจงัหวดัก่อนจะเนน้เขา้มาทาํตลาดในกรุงเทพฯ ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
เลือกซ้ือท่ียีห่อ้มากกวา่ องคก์รหรือบริษทัท่ีมีตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัของคนโดยทัว่ไปจะช่วย
สร้างความภกัดีใหก้บัตราสินคา้ ต่อลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ โดยความ
ภกัดีต่อตราสินคา้น้ีจะช่วยผลกัดนั และสร้างผลกาํไรใหก้บัธุรกิจใหเ้กิดข้ึนแก่องคก์ร หรือ
บริษทันั้นๆ ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
 ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีใชอ้ยูเ่ป็นประจาํทาํใหผู้บ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ท่ีตนเองใชอ้ยูเ่ป็น
ประจาํกม็กัจะกลายเป็นของใชท่ี้ซ้ืออยูเ่ป็ยประจาํ เช่น สินคา้ยีห่อ้ท่ีเคยใชท่ี้บา้น กจ็ะกลาย
ไปเป็นสินคา้ท่ีอยูใ่นหอ้งชุดของเขาดว้ยถา้เขายา้ยออกไปสร้างครอบครัวใหม่ เช่น พดัลม 
และทีวี กต็อ้งยีห่อ้เดียวกบัท่ีเคยใชใ้นวยัเดก็ ตามสถิติ เม่ือซ้ือสินคา้มาใชเ้องกม็กัใชย้ีห่อ้
เดียวกบัท่ีบา้นของตวัเองเคยใชน้ัน่เอง นอกจากน้ีกลยทุธ์สร้างความผกูพนัในตราสินคา้จะ
เป็นส่ิงท่ีตอกย ํ้าใหผู้บ้ริโภคยงัใชต้ราสินคา้ของบริษทัต่อไปโดยบริษทัควรใชก้ลยทุธ์การ
สร้างความผกูผนัในคุณภาพ ความคุม้ค่า และทาํใหลู้กคา้เกิดความผกูพนัในทุกส่ิงทุกอยา่ง
ของสินคา้และบริการซ่ึงตอ้งทาํใหม้ากข้ึนกวา่เดิมท่ีเนน้แค่ความผกูพนัในความรู้สึกแต่
เพียงอยา่งเดียว เช่น กลยทุธ์การใหลู้กคา้มีส่วนร่วมในการเสนอแนะวิธีพฒันาคุณภาพ
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สินคา้ในช่วงวกิฤตเพ่ือสร้างความอยูร่อดใหสิ้นคา้ เพราะลูกคา้เคยมีประสบการณ์ในการ
ใชเ้ป็นอยา่งดี ซ่ึงกลยทุธ์สร้างความผกูพนัแบบน้ีตอ้งมีวธีิการแสดงความขอบคุณท่ีลูกคา้
ร่วมแสดงความคิดเห็นติชมโดยอาจใชช่ื้อลูกคา้ในรุ่นสินคา้นั้นๆ หรือแสดงความขอบคุณ
ในส่ือต่างๆ 
 ธุรกิจใดมีการออกสินคา้หรือบริการใหม่ภายใตต้ราสินคา้เดิมท่ีมีช่ือเสียงอยูแ่ลว้ กจ็ะ
ทาํใหสิ้นคา้หรือบริการใหม่น้ี ใชเ้วลาในการสร้างการรับรู้ และการยอมรับท่ีสั้นกวา่ตรา
สินคา้ใหม่ท่ียงัไม่มีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายรู้จกั สาเหตุท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะตราสินคา้จะช่วยทาํ
หนา้ท่ีโนม้นา้ว ชกัจูง และรับประกนัถึงคุณภาพของสินคา้และบริการไดเ้ป็นอยา่งดี ดงันั้น 
จึงจะเห็นไดว้า่สินคา้หรือบริการใหม่ภายใตต้ราสินคา้เดิม ยอ่มมีโอกาสท่ีจะประสบ
ความสาํเร็จในตลาดมากกวา่สินคา้หรือบริการใหม่ภายใตต้ราสินคา้ใหม่ ทั้งน้ีผลของ
ความสาํเร็จนั้นยอ่มข้ึนอยูก่บัช่ือเสียงท่ีดีของตราสินคา้เดิมเป็นสาํคญั 

4.     ปัจจัยช้ีนําด้านประสบการณ์การใช้สินค้าของผู้บริโภค 
เสรี วงษม์ณฑา (2542) อธิบายวา่ ประสบการณ์โดยตรงและประสบการณ์ในอดีต  

( Direct and Past Experience ) ทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์จะไดรั้บอิทธิพลโดยตรงจาก
ประสบการณ์ในการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ตวัอยา่งการทดลองใชผ้ลิตภณัฑถื์อวา่เป็น
ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภค ดงันั้น แมว้า่นกัการตลาดจะใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
ช้ีวา่ผลิตภณัฑเ์ยีย่มยอดเท่าใดกต็าม แต่เม่ือผูบ้ริโภคไดท้ดลองใชต้วัเอง แลว้พบวา่
ผลิตภณัฑมี์ปัญหาผูบ้ริโภคกจ็ะไม่ซ้ือสินคา้นั้นอีกเลย  

 
ส่วนที ่2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัตัวแปรเร่ืองการให้คุณค่าผลติภัณฑ์ 

การเพิม่มูลค่าให้กบัผลติภัณฑ์ (Value Added) 

ชนิตวส์รณ์ ตรีวิทยาภูมิ (2544) อธิบายวา่ การเพิ่มมูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑ ์(Value Added) 

หมายถึง การทาํใหลู้กคา้หรือผูรั้บประโยชน์ไดรั้บในส่ิงท่ีตอ้งการเพิ่มข้ึนจากเดิมหรือเป็นการทาํ

ใหค้่าอตัราส่วนระหวา่งผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ เปรียบเทียบกบัตน้ทุนท่ีตอ้งเสียไป 

เกษมสนัต ์พพิฒัน์ศิริศกัด์ิ (2551) อธิบายวา่ การเพิ่มคุณค่าใหก้บัผลิตภณัฑน์ั้นแบ่งเป็น 4 ประเภท

ดงัน้ี 
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1. บรรจุภณัฑ ์

2. ความหลากหลายวิธีใชง้าน 

3. ความรู้สึกและอารมณ์  

1. บรรจุภัณฑ์ 

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2546) อธิบายวา่ การออกแบบบรรจุภณัฑเ์พื่อเพิ่มยอดขายให้
มากข้ึน ซ่ึงกลยทุธ์ดงักล่าวน้ี ทัว่โลกกาํลงัใหค้วามสาํคญัอยา่งมาก และเป็นท่ียอมรับโดยทัว่กนัวา่
เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีทาํใหเ้จา้ของผลิตภณัฑห์ลายรายประสบความสาํคญัในการแข่งขนัทางธุรกิจ 

การออกแบบบรรจุภณัฑ ์เป็นกระบวนการเก่ียวกบัการออกแบบ เพื่อใหบ้รรจุภณัฑสิ์นคา้
ฉีกแนวจากสินคา้คู่แข่ง ซ่ึงจะสร้างความสะดุดตาประทบัใจแตกต่างสินคา้ประเภทเดียวกนัใน
ทอ้งตลาดอยา่งส้ินเชิง เป็นการเพ่ิมมูลค่าสินคา้ เพราะการเปล่ียนแปลงของเศรษฐกิจยคุใหมท่ีทาํให้
วิธีการดาํเนินธุรกิจเปล่ียนไป ธุรกิจเร่ิมมองเห็นความสาํคญัของการออกแบบเพราะคน้พบอยา่ง
ชดัเจนวา่มีผลต่อยอดขายสินคา้อยา่งมาก แต่อยา่งไรกต็าม การออกแบบบรรจุภณัฑจ์ะสมัฤทธ์ิผล
ตามตอ้งการได ้ส่ิงสาํคญัท่ีตอ้งคาํนึงถึงควบคู่ไปดว้ย คือการรักษาคุณภาพสินคา้ใหดี้อยา่งต่อเน่ือง 
        การออกแบบบรรจุภณัฑป์ระกอบดว้ยการออกแบบท่ีสาํคญั 2 ส่วน คือ การออกแบบ
โครงสร้างและการออกแบบกราฟฟิก โดยท่ีการออกแบบโครงสร้างจะเนน้คุณสมบติัของวสัดุท่ีทาํ
บรรจุภณัฑ ์ส่วนการออกแบบกราฟฟิคจะส่ือความหมายดว้ยภาพวาดสญัลกัษณ์ต่างๆ ท่ีช่วย
ส่งเสริมการขาย การออกแบบทั้งสองส่วนจะเก้ือหนุนไปในทางเดียวกนัเพื่อใหไ้ดบ้รรจุภณัฑท่ี์
เหมาะสมกบัสินคา้นั้นๆ บางคร้ังเราจะพบบรรจุภณัฑท่ี์สวยงามสะดุดตาบนชั้นวางขาย แต่สภาพ
เสียหายเน่ืองจากบรรจุภณัฑเ์หล่านั้นไม่คาํนึงถึงการออกแบบโครงสร้าง ส่งผลใหภ้าพลกัษณ์ของ
สินคา้ดอ้ยลงไป  
        ในทางกลบักนั สินคา้และบรรจุภณัฑบ์างชนิดมีสภาพดีแต่ผูซ้ื้อไม่สนใจหยบิชม เน่ืองจากขาด
สีสนัและขอ้มูลท่ีผูซ้ื้อสนใจ ดงันั้นการออกแบบทั้งทางดา้นโครงสร้างและกราฟฟิคจึงมีบทบาท
สาํคญัท่ีจะช่วยเสริมสร้างคุณค่าของสินคา้ และการออกแบบบรรจุภณัฑใ์หป้ระสบความสาํเร็จทั้ง
ดา้นความคุม้ครองและส่งเสริมการขายจะตอ้งใหค้วามสาํคญัในการรวบรวมขอ้มูลความตอ้งการ
ของลูกคา้หรือตลาดเป้าหมายเป็นลาํดบัแรกการเลือกตลาดเป้าหมาย 

บรรจุภณัฑจ์ะตอ้งถูกออกแบบใหง่้ายต่อการเปิดปิดสามารถนาํกลบัมาใชป้ระโยชนใ์หม่ 
อีกทั้งยงัช่วยในเร่ืองการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑท์ั้งในระยะเร่ิมตน้และในระยะยาว เม่ือบรรจุ
ภณัฑไ์ดรั้บการออกแบบใหเ้หมาะสมในการรองรับป้องกนั และเคล่ือนยา้ยแลว้ ยงัตอ้งทาํหนา้ท่ี
เป็นผูแ้ทนขายท่ีดีสาํหรับบรรจุภณัฑท่ี์บรรจุอยู ่ภาพกราฟฟิคท่ีมองเห็นจะทาํหนา้ท่ีไดส้มบูรณ์ก็
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ต่อเม่ือการออกแบบกราฟฟิคอยูบ่นบรรจุภณัฑมี์ความเหมาะสม ภายใตห้นา้ท่ีส่งเสริมการขาย 
บรรจุภณัฑท่ี์ดีจะตอ้งมีขอ้มูลต่างๆ บนฉลากครบถว้นและถูกตอ้งตามกฎระเบียบทั้งทางดา้น
ส่ิงแวดลอ้มและตลาดเป้าหมาย บรรจุภณัฑจ์ะตอ้งสะดุดตาตั้งแต่คร้ังแรกท่ีวางจาํหน่ายและสร้าง
ตราหรือยีห่อ้ท่ีเช่ือถือได ้
2. ความหลากหลายวธีิใช้งาน 

กมล รัตนวิระกลุ (2550) อธิบายวา่คุณประโยชน์ Benefit สินคา้หลายชนิดท่ีบริษทัอ่ืนๆ 

ชอบผลิต เป็นสินคา้ท่ีผลิตจาก ความตอ้งการของชาวบา้น หรือ Supply Base  และไม่ไดผ้ลิตตาม

ความตอ้งการของผูซ้ื้อ Demand Base  สินคา้ท่ีจะขายไดน้ั้น  เป็นสินคา้ท่ีผูซ้ื้อจะตอ้งไดป้ระโยชน์

จากการใชส้อย  หากสินคา้ใดไม่ใหป้ระโยชน์ในการใชส้อย  ผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือสินคา้ชนิดนั้นๆ  เช่น  

โทรศพัทมื์อถือในปัจจุบนัมีหลากหลายประโยชนใ์ชง้าน  ในสมยัก่อนโทรศพัทมื์อถือจะเอาไวใ้ช้

แค่รับสายและโทรออก ต่อมากมี็การพฒันาใหส้ามารถถ่ายรูปไดส้ามารถเขา้อินเตอร์เน็ตได ้เป็นตน้ 

3. ความรู้สึกและอารมณ์  

กมล รัตนวิระกลุ (2550) คุณค่า  Value   สินคา้ท่ีผลิตนั้น  ผูผ้ลิตตอ้งทาํใหสิ้นคา้นั้นๆ ดูมี

คุณค่าซ่ึงเป็นเร่ืองทางจิตใจ และอารมณ์ในการซ้ือสินคา้นั้นปรากฏวา่คนส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือ 

เพราะอารมณ์มากกวา่การใชเ้หตุผลคุณค่านั้นเป็นไดท้ั้งเหตุผล และ อารมณ์ในดา้นเหตุผล ตวัอยา่ง 

เช่น สินคา้ชนิดดงักล่าวใชไ้ดท้นทาน หรือ ประสิทธิภาพดีเป็นท่ีประจกัษ ์ สาํหรับ สินคา้บางชนิด

เช่น เคร่ืองสาํอาง เส้ือผา้ แฟชัน่เคร่ืองประดบั ส่วนใหญ่ ผูซ้ื้อใช ้อารมณ์ความชอบเป็นปัจจยัหลกั

ในการตดัสินใจ  ผูบ้ริโภคเป็นคนท่ีรู้จกัการสร้างคุณค่าใหแ้ก่สินคา้ท่ีผลิต สินคา้ทุกชนิดของญ่ีปุ่น 

มีบรรจุภณัฑส์วยงามตอ้งตาตอ้งใจผูซ้ื้อการสร้างแบรนดใ์หก้บัสินคา้ เป็นวิธีการสร้างคุณค่าทาง

จิตใจและสถานภาพทางสงัคมใหแ้ก่ผูใ้ชใ้นขณะท่ีผูผ้ลิตระดบัชาวบา้นไม่ค่อยใหค้วามสาํคญัใน

เร่ืองการสร้างคุณค่าใหก้บัสินคา้ท่ีผลิตสินคา้ท่ีมีแบรนดจ์ะขายไดใ้นราคาสูงกวา่สินคา้มีไม่มี 

แบรนดเ์สมอ 
        
ผลงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

กฤษฎา ทวีประศาสน์ (2538) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ 900 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัเร่ืองกลุ่มอา้งอิงเป็นปัจจยัตวัหน่ึงท่ีทาํใหค้นตดัสินใจ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีทั้งน้ีกลุ่มอา้อิงใหค้วามสาํคญัต่อคุณค่าผลิตภณัฑ ์ 
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พรพรรณ หวลศรี (2541) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใน 
จงัหวดั พะเยา ผลจากการศึกษา ส่ือโทรทศัน์เป็นปัจจยัช้ีนาํใหผู้ซ้ื้อใหคุ้ณค่าของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ก่อนตดัสินใจซ้ือ  

ษมากร คาํดี (2550) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิของผูช้าย
วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครผลจากการศึกษา  ปัจจยัเร่ืองกลุ่มอา้งอิงเป็นปัจจยัตวัหน่ึงท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิ สรุปไดว้า่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ความเห็นวา่ เพื่อนหรือคนรู้จกัท่ีใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิเป็นประจาํและแฟนมีอิทธิพลต่อการใช้
เคร่ืองสาํอางบาํรุงผวิอยูใ่นระดบัมาก และมีความเห็นวา่ บุคคลในครอบครัวดาราหรือนกัร้องหรือ
บุคคลท่ีช่ืนชอบ และพนกังานขายมีอิทธิพลต่อการใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิอยูใ่นระดบัปานกลาง 
แสดงใหเ้ห็นวา่ กลุ่มอา้งอิงมีผลต่อพฤติกรรมการใชเ้คร่ืองสาํอางบาํรุงผวิ ดงันั้นการทาํการส่ือสาร
การตลาดสามารถใชก้ลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มเป้าหมายช่วยในกระตุน้การส่ือสาร สร้างการ
รับรู้ ทางการตลาดไดอี้กทาง ทั้งน้ีเพื่อใหเ้กิดพฤติกรรมการใชเ้คร่ืองสาํอางมากข้ึน 

 
ผลท่ีได้จากการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้สรุปได้ว่า

อิทธิพลของปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ  ส่งผลต่อการให้คุณค่าผลิตภณัฑซ่ึ์งการสรุปดงักล่าวนาํไปสู่
สมมุติฐานเก่ียวกับความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยช้ีนําประเภทต่าง ๆกับการให้คุณค่าผลิตภัณฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคไดว้า่ 
 
สมมติฐานที่ 1 ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคล ส่งผลต่อการให้คุณค่าผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

ตวัแปรตาม  คือ การใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคล 
 
สมมติฐานที่ 2 ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการให้
คุณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

ตวัแปรตาม  คือ การใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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สมมติฐานที่ 3 ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ ส่งผลต่อการให้
คุณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

ตวัแปรตาม  คือ การใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ 
 
สมมติฐานที่ 4 ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นประสบการณ์ ส่งผลต่อการให้คุณค่า
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 ตวัแปรตาม  คือ การใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นประสบการณ์ 
 
สมมติฐานที่ 5 ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ ส่งผลต่อการให้คุณค่าผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 ตวัแปรตาม  คือ การใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นต่าง ๆ 
 
กรอบแนวความคดิ 
 กรอบแนวความคิดท่ีแสดงขา้งล่างน้ีเก่ียวขอ้งกบั การวิเคราะห์และศึกษาถึงความสมัพนัธ์ 
ระหว่างระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํ ส่งผลต่อการให้คุณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

1. ตวัแปรอิสระท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ประเภทของการช้ีนาํไดแ้ก่ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้น
สงัคมและวฒันธรรม ปัจจยัดา้นการตลาด และ ปัจจยัทางดา้นประสบการณ์  

2. ตวัแปรตามท่ีใชใ้นการศึกษา คือ การใหคุ้ณค่าต่อผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
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ภาพที ่2.1 : กรอบแนวความคดิในการวจัิย 
 
ตัวแปรต้น       ตัวแปรตาม 
 

 
 
 
 
 
 

กรอบแนวคิดขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นถึงความสมัพนัธ์ระหวา่งประเภทของการช้ีนาํกบัการให้
คุณค่าผลิตภณัฑภ์ายใตแ้นวความคิดเร่ืองกลุ่มอา้งอิงของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) และงานวิจยั
เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีระบบ 900 ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ของ
กฤษฎา ทวีประศาสน์ (2538) 

 
 

ประเภทของการช้ีนํา 
1.ปัจจยัดา้นบุคคล 
2.ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
3.ปัจจยัดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ 
4.ปัจจยัดา้นประสบการณ์ 

การใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ ์



บทที ่3 

ระเบียบวธีิวจัิย 

เน้ือหาของบทเป็นการอธิบายถึงวิธีการวจิยัสาํหรับการศึกษาในคร้ังน้ี ซ่ึงใชก้ารวิจยัเชิง

ปริมาณ ประกอบดว้ย ประชากรและตวัอยา่ง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล และ วิธีการ

ทางสถิติสาํหรับใชใ้นการวิเคราะห์และการทดสอบสมมุติฐานเร่ืองความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรท่ี

กาํหนดข้ึน 

 

ประชากร 

ประชากรท่ีใชศึ้กษา คือ ผูบ้ริโภคในเขตบางกอกนอ้ย  เขตธนบุรี เขตบางขนุเทียน และ  

เขตบางแค จาํนวน 200 คน ทั้งเพศหญิง และเพศชาย ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร และ

ปริมณฑล 

 

ตัวอย่าง 

 การเลือกกลุ่มตวัอยา่งไดใ้ชว้ิธีการสุ่มแบบสะดวกโดยมีขนาดตวัอยา่ง 200 คน ซ่ึงคาํนวณ 
โดยใชสู้ตรสาํเร็จของ Yamane (1967) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 % ค่าความคลาดเคล่ือน ±5 % 

การเลือกกลุ่มจาํนวนดงักล่าว คือ ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลและ

ผูท้าํการวิจยัไดเ้ลือก ตวัอยา่งจากกลุ่มประชากรดงักล่าวโดยเลือกจากผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้ 

The Mall สาขา ท่าพระเขตธนบุรี 50 คน หา้งสรรพสินคา้ Central สาขา พระราม 2 เขตบางขนุเทียน

50 คน  หา้งสรรพสินคา้ Central สาขา ป่ินเกลา้เขตบางกอกนอ้ย 50 คน  และหา้งสรรพสินคา้      

The Mall  สาขา บางแคเขตบางแค 50 คน เขตธนบุรี 50 คน จาํนวน 200 คน เน่ืองจากเขตดงักล่าว

เป็นเขตท่ีมีศูนยก์ารคา้และหา้งสรรพสินคา้หลายแห่งตั้งอยูซ่ึ่งเป็นแหล่งศูนยร์วมของประชากร

หลายหลากคุณสมบติัท่ีสามารถถูกนาํมาใชใ้นการเลือกคร้ังน้ีอีกทั้ง เป็นแหล่งท่ีมีผูค้นสญัจรเป็น

จาํนวนมากทาํใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายของการวจิยัได ้ ผูท้าํวิจยัไดด้าํเนินการเก่ียวขอ้งการ

เลือกตวัอยา่ง ดงัน้ี 

1. หาจาํนวนของกลุ่มประชากรทั้งหมด ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

และมีจาํนวนทั้งหมด 5,710,883 คน 
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2. กาํหนดขนาดตวัอยา่งจากตารางสาํเร็จรูปและไดจ้าํนวน 200 คน 

3. จดัแบ่งตวัอยา่งเป็นกลุ่มยอ่ยโดยใชเ้กณฑ ์เพศ อาย ุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได ้ซ่ึง

แบ่งไดเ้ป็น 5 กลุ่ม 

4. จดัสดัส่วนของจาํนวนตวัอยา่งแต่ละกลุ่ม ดงัต่อไปน้ี 

กลุ่มเพศ 

เพศชาย  จาํนวน 80 คน 

เพศหญิง จาํนวน 120 คน 

กลุ่มอาย ุ

อาย ุ16-25 ปี จาํนวน 54 คน       

 อาย ุ26-35 ปี จาํนวน 63 คน 

 อาย ุ36-45 ปีจาํนวน 35 คน   

   อาย ุ46 ปีข้ึนไปจาํนวน 48 คน 

กลุ่มอาชีพ  

อาชีพนกัเรียน / นกัศึกษาจาํนวน 51 คน 

อาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจจาํนวน 53 คน 

  อาชีพแม่บา้นจาํนวน 6 คน 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวัจาํนวน 27 คน 

อาชีพพนกังาน/เจา้หนา้ท่ีบริษทัจาํนวน 63 คน 

กลุ่มระดบัการศึกษา  

 ระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรีจาํนวน 35 คน 

    ระดบัการศึกษาปริญญาตรีจาํนวน 109 คน 
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    ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรีจาํนวน 56 คน 

กลุ่มรายได ้

ระดบัรายไดต้ ํ่ากวา่ 15,000 บาท จาํนวน57 คน 

 ระดบัรายได1้5,000 - 25,000 บาทจาํนวน 77 คน 

  ระดบัรายได2้5,001-35,000 บาทจาํนวน 45 คน 

   ระดบัรายไดม้ากกวา่ 35,000 บาทจาํนวน 21 คน 

 

ประเภทของข้อมูลทีใ่ช้ในการศึกษาและวธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวจิยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) โดยมีวิธีการศึกษา      

2 วิธี คือ 
1. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิต่าง ๆโดยศึกษารวบรวมขอ้มูล 
จาก เอกสารวิชาการ หนงัสือ ตาํรา บทความ รายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง วิทยานิพนธ์ 
เอกสารทางราชการท่ีเก่ียวขอ้ง เวบ็ไซต ์เพื่อนาํมาประกอบและอา้งอิงการศึกษา 

2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) แหล่งขอ้มูลไดม้าจากการใหแ้บบสอบถามกบักลุ่ม
ตวัอยา่งจาํนวน 200 คน โดยใชแ้บบสอบถามทั้งหมด 200 ชุด 

 

เคร่ืองมือ 

 ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเพ่ือเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากตวัอยา่ง โดยมีรายละเอียด

เก่ียวกบัการสร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอนดงัน้ี 

1. ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจยั และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. สร้างแบบสอบถามเพ่ือถามความคิดเห็นในประเดน็ต่างๆ 3 ประเดน็คือ  

(1) ขอ้มูลสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

(2) ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ  

(3) ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการใหคุ้ณค่าต่อผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า  
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3. นาํแบบสอบถามท่ีไดส้ร้างข้ึนมาเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อปรับปรุงแกไ้ข 

4. ทาํการปรับปรุงแกไ้ขและนาํเสนอใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ังหน่ึง 

เพื่อใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาอนุมติัก่อนแจกแบบสอบถาม 

5. นาํแบบสอบถามไปทดลองกบัตวัอยา่งจาํนวน 10 รายเพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ 

6. ทาํการปรับปรุงและนาํเสนอใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาอนุมติัก่อนแจกแบบสอบถาม 

7. แจกแบบสอบถามไปยงัตวัอยา่ง 

 

การตรวจสอบเคร่ืองมือ 

 การตรวจสอบเน้ือหา ผูว้จิยัไดน้าํเสนอแบบสอบถามท่ีไดส้ร้างข้ึนต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อ

ตรวจสอบความครบถว้นและความสอดคลอ้งของเน้ือหาของแบบสอบถามท่ีตรงกบัเร่ืองท่ีจะศึกษา 

 การตรวจสอบความเช่ือมัน่ ผูว้ิจยัพจิารณาจากค่าสมัประสิทธ์ิครอนแบค็ อลัฟ่า

(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 3.1: การตรวจสอบความเช่ือมัน่  

(ตารางมีต่อ) 

ส่วนของคาํถาม ค่าอลัฟ่าแสดงความเช่ือม่ัน 

1.ปัจจัยช้ีนําด้านบุคคล  

1.1 เพื่อน และ คนใกลชิ้ด       0.909 

1.2 สมาชิกในครอบครัว 0.907 

1.3 บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 0.909 

1.4 บุคคลท่ีใหค้วามยกยอ่งนบัถือ 0.910 

2.ปัจจัยช้ีนําด้านการส่งเสริมการตลาด  

2.1 การโฆษณาผา่นส่ือประเภทต่าง ๆ 0.907 

2.2 การโฆษณาผา่นกิจกรรมร่ืนเริงประเภทต่าง ๆ 0.908 

2.3 การประชาสมัพนัธ์ผา่นกิจกรรมรณรงคด์า้นสงัคมและส่ิงแวดลอ้ม      0.908 
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ตารางท่ี 3.1(ต่อ): การตรวจสอบความเช่ือมัน่  

(ตารางมีต่อ) 

ส่วนของคาํถาม ค่าอลัฟ่าแสดงความเช่ือม่ัน 

2.4 การใชพ้นกังานขายและพนกังานแนะนาํสินคา้ 0.909 

2.5 กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ตวัเงิน 0.909 

2.6 กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ส่ิงของ 0.907 

3.ปัจจัยช้ีนําด้านช่ือเสียงของตราสินค้า  

3.1 ช่ือเสียงตราสินคา้ท่ีทาํภายในประเทศ 0.908 

3.2 ช่ือเสียงตราสินคา้ท่ีทาํจากต่างประเทศ 0.908 

3.3 ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีตนเองใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ 0.907 

3.4  ช่ือเสียงของตราสินคา้ใหม่ 0.910 

4.ปัจจัยช้ีนําจากประสบการณ์การใช้สินค้าของผู้บริโภค  

4.1 ความพึงพอใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นทุกคร้ัง 0.907 

4.2 ความประทบัใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น 0.907 

4.3 ความบกพร่องท่ีพบเม่ือใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น 0.909 

4.4 ประสิทธิภาพการใชง้านท่ีพบวา่ตรงกบัโฆษณาท่ีระบุไว ้ 0.907 

1.ปัจจัยช้ีนําด้านบุคคล  

1.1 เม่ือเพ่ือน และ คนใกลชิ้ดใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูล    เก่ียวกบั

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       
0.908 

1.2 เม่ือสมาชิกในครอบครัวใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูลเก่ียวกบั

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       
0.908 

1.3 เม่ือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูลเก่ียวกบั

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       
0.909 

1.4 เม่ือบุคคลท่ีใหค้วามยกยอ่งนบัถือใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูล

เก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       
0.908 
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ตารางท่ี 3.1(ต่อ): การตรวจสอบความเช่ือมัน่  

 

ส่วนของคาํถาม ค่าอลัฟ่าแสดงความเช่ือม่ัน 

2.ปัจจัยช้ีนําด้านการส่งเสริมการตลาด  

2.1 การระลึกถึงการโฆษณาผา่นส่ือประเภทต่าง ๆ 0.906 

2.2 การระลึกถึงการโฆษณาผา่นกิจกรรมร่ืนเริงประเภทต่าง ๆ 0.907 

2.3 การระลึกถึงการประชาสมัพนัธ์ผา่นกิจกรรมรณรงคด์า้นสงัคม และ  

ส่ิงแวดลอ้ม 
0.907 

2.4 การระลึกถึงการใชพ้นกังานขายและพนกังานแนะนาํสินคา้ 0.907 

2.5 การระลึกถึงกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ตวัเงิน 0.908 

2.6 การระลึกถึงกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ส่ิงของ 0.907 

3.ปัจจัยช้ีนําด้านช่ือเสียงของตราสินค้า  

3.1 การรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็นตราสินคา้ 

ภายในประเทศ 
0.907 

3.2 การรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็นตราสินคา้จาก

ต่างประเทศ 
0.907 

3.3 การรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็นตราสินคา้ท่ีตนเอง

ใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ 
0.907 

3.4 การรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็นตราสินคา้ใหม่ 0.908 

4.ปัจจัยช้ีนําจากประสบการณ์การใช้สินค้าของผู้บริโภค  

4.1 การระลึกถึงความพึงพอใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นทุกคร้ัง 0.906 

4.2 การระลึกถึงความประทบัใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น 0.907 

4.3 การระลึกถึงความบกพร่องท่ีพบเม่ือใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น 0.908 

4.4 การระลึกถึงประสบการณ์ท่ีตรงกบัโฆษณาท่ีระบุไว ้ 0.906 

ค่าอลัฟ่าแสดงความเช่ือม่ันรวม 0.910 
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องค์ประกอบของแบบสอบถาม 

 ผูท้าํวิจยัไดอ้อกแบบสอบถามซ่ึงประกอบดว้ย 3 ส่วนพร้อมกบัวิธีการตอบคาํถาม

ดงัต่อไปน้ี คือ 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นคาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามในเร่ืองเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อ

เดือนลกัษณะคาํถามเป็นคาํถามปลายปิดแบบใหเ้ลือกตอบ 

ส่วนที ่2 ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ ไดแ้ก่ 1.ปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคล 2.ปัจจยัช้ีนาํ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.ปัจจยัช้ีนาํดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ และ 4.ปัจจยัช้ีนาํจาก

ประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคลกัษณะเป็นคาํถามปลายปิดโดยคาํถามแบ่งเป็น 5 ระดบั 

ตั้งแต่นอ้ยท่ีสุดถึงมากท่ีสุด 

ส่วนที ่3 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการใหคุ้ณค่าต่อผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าไดแ้ก่ 1.ปัจจยัช้ีนาํดา้น

บุคคล 2.ปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.ปัจจยัช้ีนาํดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ และ 4.ปัจจยั

ช้ีนาํจากประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคลกัษณะเป็นคาํถามปลายปิดโดยคาํถามแบ่งเป็น 5 

ระดบั ตั้งแต่นอ้ยท่ีสุดถึงมากท่ีสุด 

การเกบ็ข้อมูล 

 ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเกบ็ขอ้มูลตามขั้นตอนต่อไปน้ี คือ 

1. ผูว้ิจยัอธิบายรายละเอียดเก่ียวกบัเน้ือหาภายในแบบสอบถามและวิธีการตอบแก่ตวัแทน

และทีมงาน 

2. ผูว้ิจยัหรือตวัแทนและทีมงาน เขา้ไปในสถานท่ีต่างๆท่ีตอ้งการศึกษาตามท่ีระบุไวข้า้งตน้ 

3. ผูว้ิจยัหรือตวัแทนและทีมงาน ไดแ้จกแบบสอบถามใหก้ลุ่มเป้าหมายและรอจนกระทัง่ตอบ

คาํถามครบถว้น ซ่ึงในระหวา่งนั้นถา้ผูต้อบมีขอ้สงสยัเก่ียวกบัคาํถาม ผูว้ิจยัหรือทีมงานจะ

ตอบขอ้สงสยันั้น 
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การแปลผลข้อมูล 

 ผูท้าํวิจยัไดก้าํหนดค่าอนัตรภาคชั้น สาํหรับการแปรผลขอ้มูลโดยคาํนวณค่าอนัตรภาคชั้น 

เพื่อกาํหนดช่วงชั้นไวจ้ากการใชสู้ตรคาํนวณและคาํอธิบายสาํหรับแต่ละช่วงชั้น ดงัน้ี 

  อนัตรภาคชั้น  =    ค่าสูงสุด – ค่าตํ่าสุด 

              จาํนวนชั้น 

     = 5 – 1  = 0.80 

        5 

 

  ช่วงชั้น      คาํอธิบายสาํหรับการแปลผล 

  1.00 – 1.80      ระดบันอ้ยท่ีสุด 

  1.81 – 2.61      ระดบันอ้ย 

  2.62 – 3.42      ระดบัปานกลาง 

  3.43 – 4.23      ระดบัมาก 

  4.24 – 5.00      ระดบัมากท่ีสุด 

 

สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์และการทดสอบ 

 ผูท้าํวิจยัไดก้าํหนดค่าสถิติสาํหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลไวด้งัน้ี คือ 

1. สถิติเชิงพรรณนา ซ่ึงไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใชบ้รรยายเก่ียวกบัขอ้มูล

ทัว่ไปและคุณสมบติัของผูต้อบแบบสอบถาม คือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ และ ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการ

ใหคุ้ณค่าต่อผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า  

2. สถิติเชิงอา้งอิง เป็นการวเิคราะห์การเปรียบเทียบและวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ของขอ้มูลท่ี

เก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษา คือ การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งอิทธิพลของปัจจยัช้ีนาํต่อการให้

คุณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชว้ิธี 

Multiple Regression ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
 



บทที4่ 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
บทน้ีเป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อการอธิบายและการทดสอบสมมุติฐานท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวั

แปรแต่ละตวั ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวผูว้ิจยัไดเ้กบ็รวบรวมจากแบบสอบถามท่ีมีคาํตอบครบถว้นสมบูรณ์ 
จาํนวนทั้งส้ิน 200 ชุด คิดเป็นร้อยละ100 ของจาํนวนแบบสอบถามทั้งหมด 200 ชุด ผลการวิเคราะห์
แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ประกอบดว้ย 

ส่วนที ่1  เป็นขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบั เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และ รายได ้ 
ส่วนที ่2  เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัการวดัระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆในการ

ซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ประกอบดว้ย  
1. ปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคล 
2. ปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริมการตลาด 
3. ปัจจยัช้ีนาํดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ 
4. ปัจจยัช้ีนาํจากประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 
ส่วนที ่3 เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัการวดัระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าเม่ือไดรั้บ

การช้ีนาํจากปัจจยัต่าง ๆ ท่ีกล่าวมาขา้งตน้ 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตารางท่ี 4.1 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 80 40 

หญิง 120 60 

รวม 200 100 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.1 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

ซ่ึงมีจาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 60 
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ตารางท่ี 4.2 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 

16-25 ปี 54 27 

26-35 ปี 63 31.5 

36-45 ปี 35 17.5 

46 ปีข้ึนไป 48 24 

รวม 200 100 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.2 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอาย ุ

 26-35 ปี ซ่ึงมีจาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 
 
ตารางท่ี 4.3 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 51 25.5 

ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 53 26.5 

แม่บา้น 6 3 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 27 13.5 

พนกังาน/เจา้หนา้ท่ีบริษทั 63 31.5 

รวม 200 100 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.3 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ

เป็นพนกังาน/เจา้หนา้ท่ีบริษทัซ่ึงมีจาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 
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ตารางท่ี 4.4 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 35 17.5 

ปริญญาตรี 109 54.5 

สูงกวา่ปริญญาตรี 56 28 

รวม 200 100 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.4 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบั

การศึกษาปริญญาตรีซ่ึงมีจาํนวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 
 
ตารางท่ี 4.5 : จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัรายไดต่้อเดือน 
 

ระดับรายได้ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 15,000  บาท 57 28.5 

15,000 - 25,000 บาท 77 38.5 

25,001 - 35,000 บาท 45 22.5 

มากกวา่ 35,000  บาท 21 10.5 

รวม 200 100 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.5 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดร้ะดบั 

15,000 - 25,000 บาท ซ่ึงมีจาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 
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ส่วนที ่2  ข้อมูลเกีย่วกบัการวดัระดับความเช่ือม่ันต่อปัจจัยช้ีนําประเภทต่างๆ ในการซ้ือ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 
  
ตารางท่ี 4.6: ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคลในการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 

ปัจจัยช้ีนําด้านบุคคล X S.D การแปลผล 

1.เพื่อน และ คนใกลชิ้ด 3.66 0.805 มาก 

2.สมาชิกในครอบครัว 3.95 0.781 มาก 

3.บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 3.01 0.868 ปานกลาง 

4.บุคคลท่ีใหค้วามยกยอ่งนบัถือ 3.09 0.869 ปานกลาง 

รวม 3.4275 0.57567 ปานกลาง 

  
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.6 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่

โดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคลในระดบัปานกลาง แต่เม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภท
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ในระดบัมากต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคลประเภทเพ่ือนและ 
คนใกลชิ้ด และสมาชิกในครอบครัว นอกจากน้ียงัมีความเช่ือมัน่ในระดบัปานกลางต่อปัจจยัช้ีนาํ
ดา้นบุคคลประเภทบุคคลท่ีมีช่ือเสียง และ บุคคลท่ีใหค้วามยกยอ่งนบัถือ 
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ตารางท่ี 4.7: ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริมการตลาดในการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.7 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่

โดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก  แต่เม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละ
ประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ในระดบัมากต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริม
การตลาดประเภทการโฆษณาผา่นส่ือประเภทต่าง ๆ และ การใชพ้นกังานขายและพนกังานแนะนาํ
สินคา้ นอกจากน้ียงัมีความเช่ือมัน่ในระดบัปานกลางต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริมการตลาด
ประเภทการโฆษณาผา่นกิจกรรมร่ืนเริงประเภทต่างๆ การประชาสมัพนัธ์ผา่นกิจกรรมรณรงคด์า้น
สงัคมและส่งแวดลอ้ม กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ตวัเงิน และ กิจกรรมการส่งเสริมการขาย
ท่ีเนน้ส่ิงของ 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยช้ีนําด้านการส่งเสริมการตลาด X S.D การแปลผล 

1. การโฆษณาผา่นส่ือประเภทต่าง ๆ 3.97 0.805 มาก 

2. การโฆษณาผา่นกิจกรรมร่ืนเริงประเภทต่าง ๆ 3.22 0.823 ปานกลาง 

3. การประชาสมัพนัธ์ผา่นกิจกรรมรณรงคด์า้น
สงัคมและส่งแวดลอ้ม 

3.42 0.899 ปานกลาง 

4. การใชพ้นกังานขายและพนกังานแนะนาํ
สินคา้ 

3.49 0.913 มาก 

5. กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ตวัเงิน 3.33 0.941 ปานกลาง 

6. กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ส่ิงของ 3.39 0.812 ปานกลาง 

รวม 3.4700 0.54623 มาก 
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ตารางท่ี 4.8 : ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ในการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.8 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่

โดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ในระดบัมาก แต่เม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละ
ประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความเช่ือมัน่ประเภทช่ือเสียงของตราสินคา้ใหม่ใน
ระดบัปานกลาง 
 
ตารางท่ี 4.9 : ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํจากประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคในการซ้ือ  

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 
ปัจจัยช้ีนําจากประสบการณ์การใช้สินค้าของผู้บริโภค X S.D การแปลผล 

1.ความพึงพอใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นทุกคร้ัง 3.97 0.750 มาก 

2.ความประทบัใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น 3.90 0.713 มาก 

3.ความบกพร่องท่ีพบเม่ือใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น 3.65 0.855 มาก 

4.ประสิทธิภาพการใชง้านท่ีพบวา่ตรงกบัโฆษณาท่ีระบุไว ้ 3.67 0.903 มาก 

รวม 3.7987 0.58921 มาก 

  
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.9 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่

โดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางจากประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคในระดบัมาก นอกจากน้ีเม่ือ
พิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความเช่ือมัน่ทุกประเภทใน
ระดบัมาก 
 

ปัจจัยช้ีนําด้านช่ือเสียงของตราสินค้า X S.D การแปลผล 

1.ช่ือสียงของตราสินคา้ท่ีทาํภายในประเทศ 3.56 0.755 มาก 

2.ช่ือสียงของตราสินคา้ท่ีทาํจากต่างประเทศ 3.89 0.733 มาก 

3.ช่ือสียงของตราสินคา้ท่ีตนเองใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ 4.03 0.676 มาก 

4.ช่ือสียงของตราสินคา้ใหม่ 3.12 0.802 ปานกลาง 

รวม 3.6500 0.48598 มาก 
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ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัการวดัระดับการให้คุณค่าผลติภณัฑ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้าเม่ือได้รับการช้ีนําจาก
ปัจจัยต่างๆ 
 
ตารางท่ี 4.10 : ระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าเม่ือไดรั้บการช้ีนาํจากปัจจยัดา้นบุคคล 
 

ปัจจัยช้ีนําด้านบุคคล X S.D การแปลผล 

1. เม่ือเพ่ือน และ คนใกลชิ้ดใหค้าํแนะนาํและให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       

3.71 0.719 มาก 

2. เม่ือสมาชิกในครอบครัวใหค้าํแนะนาํและให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       

3.83 0.712 มาก 

3. เม่ือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูล
เก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       

3.18 0.742 ปานกลาง 

4. เม่ือบุคคลท่ีใหค้วามยกยอ่งนบัถือใหค้าํแนะนาํ
และใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       

3.31 0.809 ปานกลาง 

รวม 3.5063 0.52179 มาก 

  
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.10 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่า

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคลในระดบัมาก แต่เม่ือพจิารณาปัจจยั
ช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ในระดบัมากต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคล
ประเภทเม่ือเพือ่น และ คนใกลชิ้ดใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น นอกจากน้ี
เม่ือสมาชิกในครอบครัวใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น และ มีความเช่ือมัน่
ในระดบัปานกลางต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคลประเภทเม่ือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงใหค้าํแนะนาํ และใหข้อ้มูล
เก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น และ เม่ือบุคคลท่ีใหค้วามยกยอ่งนบัถือใหค้าํแนะนาํ และใหข้อ้มูล
เก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       
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ตารางท่ี 4.11 : ระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าเม่ือไดรั้บการช้ีนาํจากปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.11 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่า

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก แต่เม่ือ
พิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าประเภทการระลึกถึงการโฆษณาผา่นกิจกรรมร่ืนเริงประเภทต่าง ๆในระดบั        
ปานกลาง 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยช้ีนําด้านการส่งเสริมการตลาด X S.D การแปลผล 

1. การระลึกถึงการโฆษณาผา่นส่ือประเภทต่าง ๆ 3.74 0.773 มาก 
2. การระลึกถึงการโฆษณาผา่นกิจกรรมร่ืนเริง
ประเภทต่าง ๆ 

3.25 0.730 ปานกลาง 

3. การระลึกถึงการประชาสมัพนัธ์ผา่นกิจกรรม
รณรงคด์า้นสงัคม และ ส่ิงแวดลอ้ม 

3.50 0.789 มาก 

4. การระลึกถึงการใชพ้นกังานขายและพนกังาน
แนะนาํสินคา้ 

3.49 0.821 มาก 

5. การระลึกถึงกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้
ตวัเงิน 

3.46 0.896 มาก 

6.  การระลึกถึงกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้
ส่ิงของ 

3.54 0.729 มาก 

รวม 3.4950 0.52330 มาก 
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ตารางท่ี 4.12 : ระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าเม่ือไดรั้บการช้ีนาํจากปัจจยัดา้น 
ช่ือเสียงของตราสินคา้ 

 
ปัจจัยช้ีนําด้านช่ือเสียงของตราสินค้า X S.D การแปลผล 

1. การรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็น
ตราสินคา้ภายในประเทศ 

3.57 0.676 มาก 

2. การรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็น
ตราสินคา้จากต่างประเทศ 

3.75 0.716 มาก 

3. การรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็น
ตราสินคา้ท่ีตนเองใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ 

4.01 0.694 มาก 

4. การรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็น
ตราสินคา้ใหม่  

3.24 0.719 ปานกลาง 

รวม 3.6425 0.48242 มาก 

  
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.12 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่า

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ในระดบัมาก แต่เม่ือ
พิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าประเภทการรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็นตราสินคา้ใหม่ในระดบั   
ปานกลาง 
 
ตารางท่ี 4.13 : ระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าเม่ือไดรั้บการช้ีนาํจากปัจจยัดา้น

ประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 
 
ปัจจัยช้ีนําจากประสบการณ์การใช้สินค้าของผู้บริโภค X S.D การแปลผล 

1. การระลึกถึงความพึงพอใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นทุกคร้ัง 3.97 0.776 มาก 

2. การระลึกถึงความประทบัใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น 3.86 0.730 มาก 

3. การระลึกถึงความบกพร่องท่ีพบเม่ือใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น 3.75 0.821 มาก 

4. การระลึกถึงประสบการณ์ท่ีตรงกบัโฆษณาท่ีระบุไว ้ 3.72 0.778 มาก 
รวม 3.8238 0.60296 มาก 
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 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.13 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่า
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางจากประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคใน
ระดบัมาก นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัการ
ใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าทุกประเภทในระดบัมาก 
 
ตารางท่ี 4.14 : ระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าเม่ือไดรั้บการช้ีนาํจากปัจจยัดา้นต่างๆ 

 
ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.14 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่า

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ ในระดบัมาก นอกจากน้ีเม่ือพิจารณา
ปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า
ทุกประเภทในระดบัมาก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประเภทของปัจจัยช้ีนํา X S.D การแปลผล 

1. ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคล 3.5063 0.52179 มาก 

2. ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.4950 0.52330 มาก 

3. ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ 3.6425 0.48242 มาก 

4. ปัจจยัช้ีนาํจากประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 3.8238 0.60296 มาก 
รวม 3.6206 0.40999 มาก 
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ส่วนที ่4 ข้อมูลเกีย่วกบัระดับความสัมพนัธ์ระหว่างระดับความเช่ือม่ันต่อปัจจัยช้ีนําประเภทต่าง ๆ 
กบัระดับการให้คุณค่าผลติภณัฑ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 
 
ตารางท่ี 4.15 : ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคลท่ีมีต่อการให้

คุณค่าผลิตภณัฑ ์
 

       R2 = 0.289, F = 19.845, P* < 0.05 
 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.15 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น
บุคคลในเร่ืองเพื่อนและคนใกลชิ้ด กบั สมาชิกในครอบครัว มีความสมัพนัธ์ต่อการใหคุ้ณค่า
ผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีวา่ระดบัความ
เช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคลมีความสมัพนัธ์กบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของ
กลุ่มผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในทางตรงกนัขา้มปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคลในเร่ืองบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและบุคคลท่ีใหค้วาม     
ยกยอ่งนบัถือไม่มีความสมัพนัธ์กบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานขา้งตน้  

เม่ือพิจารณาดา้นการส่งผลระหวา่งตวัแปรพบวา่ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น
บุคคลส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
สมมุติฐานท่ีวา่ความคิดเห็นท่ีมีต่อระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคล ส่งผลต่อการให้
คุณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาเป็นรายประเภท พบวา่ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคลประเภท สมาชิกใน
ครอบครัวส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑม์ากท่ีสุดอยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05     
ตามดว้ย เพื่อนและคนใกลชิ้ด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมุตฐานท่ีวา่ปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคลท่ีแตกต่างกนั  
จะส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 

ปัจจัยช้ีนําทางด้านบุคคล B Beta t Sig 

1. เพื่อน และ คนใกลชิ้ด 
2. สมาชิกในครอบครัว 
3. บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
4. บุคคลท่ีใหค้วามยกยอ่งนบัถือ 

0.089 
0.182 
0.082 
0.029 

0.175 
0.347 
0.174 
0.062 

2.717 
5.347 
1.862 
0.679 

0.007* 
0.000* 
0.064 
0.498 
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ตารางท่ี 4.16 : การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีมีต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ ์

 

R2 = 0.401, F = 21.538, P* < 0.05 
 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.16 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดในเร่ืองการโฆษณาผา่นส่ือประเภทต่าง ๆ การประชาสมัพนัธ์ผา่นกิจกรรม
รณรงคด์า้นสงัคมและส่ิงแวดลอ้ม กบั กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ส่ิงของ มีความสมัพนัธ์ 
ต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีวา่
ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการใหคุ้ณค่า
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในทางตรงกนัขา้มปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาดในเร่ืองการโฆษณาผา่น
กิจกรรมร่ืนเริงประเภทต่างๆ การใชพ้นกังานขายและพนกังานแนะนาํสินคา้ และ กิจกรรมการ
ส่งเสริมการขายท่ีเนน้ตวัเงินไม่มีความสมัพนัธ์กบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัในทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานขา้งตน้  
  เม่ือพิจารณาดา้นการส่งผลระหวา่งตวัแปร พบวา่ ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น
การส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05ซ่ึงมี
ความสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีวา่ความคิดเห็นท่ีมีต่อระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

ปัจจัยช้ีนําทางด้านการส่งเสริมการตลาด B Beta t Sig 
1. การโฆษณาผา่นส่ือประเภทต่าง ๆ  
2. การโฆษณาผา่นกิจกรรมร่ืนเริงประเภทต่าง ๆ 
3. การประชาสมัพนัธ์ผา่นกิจกรรมรณรงคด์า้น
สงัคมและส่ิงแวดลอ้ม 
4. การใชพ้นกังานขายและพนกังานแนะนาํ
สินคา้ 
5. กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ตวัเงิน 
6. กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ส่ิงของ 

0.122 
0.019 
0.108 

 
0.039 

 
0.053 
0.132 

0.239 
0.038 
0.237 

 
0.087 

 
0.121 
0.262 

3.643 
0.562 
3.833 

 
1.325 

 
1.834 
3.950 

0.000* 
0.575 

0.000* 
 

0.187 
 

0.068 
0.000* 
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นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาเป็นรายประเภท พบวา่ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาด
ประเภทกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ส่ิงของส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑม์ากท่ีสุดอยา่งมี
นยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ตามดว้ย ปัจจยัประเภทการโฆษณาผา่นส่ือประเภทต่าง ๆ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีวา่ ปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนัจะส่งผลต่อการให้
คุณค่าผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.17 : การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียง

ของตราสินคา้ท่ีมีต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ ์
 

R2 = 0.413, F = 34.338, P* < 0.05 
 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.17 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น
ช่ือเสียงของตราสินคา้ ในเร่ือง ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีทาํภายในประเทศ ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ี
ทาํจากต่างประเทศ กบั ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีตนเองใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ มีความสมัพนัธ์ต่อการให้
คุณค่าผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีวา่ระดบั
ความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้มีความสมัพนัธ์กบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ในทางตรงกนัขา้มปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ในเร่ืองช่ือเสียงของตราสินคา้
ใหม่การไม่มีความสมัพนัธ์กบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึง
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานขา้งตน้  
  เม่ือพิจารณาดา้นการส่งผลระหวา่งตวัแปร พบวา่ ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น
ช่ือเสียงของตราสินคา้ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึง
มีความสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีวา่ความคิดเห็นท่ีมีต่อระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น
ช่ือเสียงของตราสินคา้ ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

ปัจจัยช้ีนําทางด้านช่ือเสียงของตราสินค้า B Beta t Sig 
1. ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีทาํภายในประเทศ 
2. ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีทาํจากต่างประเทศ 
3. ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีตนเองใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ 
4. ช่ือเสียงของตราสินคา้ใหม่ 

0.107 
0.144 
0.227 
0.058 

0.197 
0.257 
0.373 
0.113 

3.266 
4.321 
6.292 
1.907 

0.001* 
0.000* 
0.000* 
0.058 
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นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาเป็นรายประเภท พบวา่ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้
ประเภทกิจกรรมช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีตนเองใชอ้ยูเ่ป็นส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด
อยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ตามดว้ย ปัจจยัประเภทช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีทาํจาก
ต่างประเทศ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีวา่ ปัจจยัช้ีนาํดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีแตกต่างกนัจะ
ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.18 : การทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น

ประสบการณ์ท่ีมีต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ ์
 

R2 = 0.419, F = 35.178, P* < 0.05 
 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.18 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น
ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นประสบการณ์มีความสมัพนัธ์ต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัในทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีวา่ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียง
ของตราสินคา้มีความสมัพนัธ์กบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 เม่ือพิจารณาดา้นการส่งผลระหวา่งตวัแปร พบวา่ ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น
ประสบการณ์ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงมีความ
สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีวา่ความคิดเห็นท่ีมีต่อระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น
ประสบการณ์ ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาเป็นรายประเภท พบวา่ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นประสบการณ์ประเภท
กิจกรรมความบกพร่องท่ีพบเม่ือใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด
อยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ตามดว้ย ปัจจยัประเภทความประทบัใจท่ีใช้

ปัจจัยช้ีนําทางด้านประสบการณ์ B Beta t Sig 
1. ความพึงพอใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นทุกคร้ัง 
2. ความประทบัใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น 
3. ความบกพร่องท่ีพบเม่ือใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น 
4. ประสิทธิภาพการใชง้านท่ีพบวา่ตรงกบัโฆษณา
ท่ีระบุไว ้

0.107 
0.144 
0.227 
0.058 

0.197 
0.257 
0.373 
0.113 

3.266 
4.321 
6.292 
1.907 

0.000* 
0.047* 
0.001* 
0.000* 
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เคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีวา่ ปัจจยัช้ีนาํดา้นประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนัจะ
ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.19 : ความคิดเห็นท่ีมีต่อระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํประเภทต่างๆ ท่ีมีต่อการให้

คุณค่าผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 

R2 = 0.696, F = 111.826, P* < 0.05 
 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.19 แสดงใหเ้ห็นวา่ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น
ปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑอ์ยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาเป็นรายประเภท พบวา่ ปัจจยัช้ีนาํดา้นประสบการณ์ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่า
ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุดอยา่งมีนยัสาํคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ตามดว้ย ปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริม
การตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีวา่ ปัจจยัช้ีนาํประเภทต่างๆ ท่ีแตกต่างกนัจะส่งผลต่อการให้
คุณค่าผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 
 

ปัจจัยช้ีนําประเภทต่าง ๆ B Beta t Sig 
1. ปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคล 
2.ปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริมการตลาด 
3. ปัจจยัช้ีนาํดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ 
4. ปัจจยัช้ีนาํดา้นประสบการณ์ 

0.132 
0.248 
0.211 
0.270 

0.185 
0.331 
0.251 
0.388 

4.179 
7.394 
5.362 
8.719 

0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 



 
 

บทที ่5 
สรุปและอภิปรายผล 

บทน้ีเป็นการสรุปผลการศึกษา ผลการทดสอบสมมุติฐาน การอภิปรายผลของการศึกษา
เปรียบเทียบกบัแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีผูว้ิจยัไดท้าํการสืบคน้และนาํเสนอไวใ้น  
บทท่ี 2 การนาํผลการศึกษาไปใชใ้นทางปฏิบติัและขอ้เสนอแนะสาํหรับการวิจยัคร้ังต่อไป 
 
สรุปผลการศึกษา    ประเดน็จากการศึกษาสรุปไดด้งัต่อไปน้ี  

1. ผลการศึกษาเร่ืองความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ือมัน่ท่ีมีผลต่อปัจจยัช้ีนาํประเภท 

ต่าง ๆ ในการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของผูบ้ริโภคสรุปไดด้งัน้ี คือ 

1.1 ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่โดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคลใน

ระดบัปานกลาง แต่เม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความเช่ือมัน่

ในระดบัมากต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคลประเภทเพ่ือนและคนใกลชิ้ด และสมาชิกในครอบครัว 

นอกจากน้ียงัมีความเช่ือมัน่ในระดบัปานกลางต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคลประเภทบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

และ บุคคลท่ีใหค้วามยกยอ่งนบัถือ 

1.2 ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่โดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก  แต่เม่ือพจิารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม

มีความเช่ือมัน่ในระดบัมากต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริมการตลาดประเภทการโฆษณาผา่นส่ือ

ประเภทต่างๆ และ การใชพ้นกังานขายและพนกังานแนะนาํสินคา้ นอกจากน้ียงัมีความเช่ือมัน่ใน

ระดบัปานกลางต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริมการตลาดประเภทการโฆษณาผา่นกิจกรรมร่ืนเริง

ประเภทต่างๆ การประชาสมัพนัธ์ผา่นกิจกรรมรณรงคด์า้นสงัคมและส่งแวดลอ้ม กิจกรรมการ

ส่งเสริมการขายท่ีเนน้ตวัเงิน และ กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ส่ิงของ 

1.3 ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่โดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียง

ของตามสินคา้ในระดบัมาก แต่เม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้

ระดบัความเช่ือมัน่ประเภทช่ือเสียงของตราสินคา้ใหม่ในระดบัปานกลาง 

1.4 ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความเช่ือมัน่โดยรวมต่อปัจจยัช้ีนาํทางจาก

ประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคในระดบัมาก  นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละ

ประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความเช่ือมัน่ทุกประเภทในระดบัมาก 
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1.5 ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อ

ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคลในระดบัมาก  แต่เม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบ

แบบสอบถามมีความเช่ือมัน่ในระดบัมากต่อปัจจยัช้ีนาํดา้นบุคคลประเภทเม่ือเพ่ือน และ คนใกลชิ้ด

ใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น นอกจากน้ียงั เม่ือสมาชิกในครอบครัวให้

คาํแนะนาํและใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น และ มีความเช่ือมัน่ในระดบัปานกลางต่อปัจจยั

ช้ีนาํดา้นบุคคลประเภทเม่ือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น  

และ เม่ือบุคคลท่ีใหค้วามยกยอ่งนบัถือใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น    

1.6 ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อ

ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก  แต่เม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภท

พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าประเภทการระลึกถึงการ

โฆษณาผา่นกิจกรรมร่ืนเริงประเภทต่าง ๆในระดบัปานกลาง 

1.7 ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อ

ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตามสินคา้ในระดบัมาก  แต่เม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภท

พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าประเภทการรับรู้วา่ตรา

สินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็นตราสินคา้ใหม่ในระดบัปานกลาง 

1.8 ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อ

ปัจจยัช้ีนาํทางจากประสบการณ์การใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคในระดบัมาก  นอกจากน้ีเม่ือพิจารณา

ปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า

ทุกประเภทในระดบัมาก 

1.9 ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าโดยรวมต่อ

ปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ ในระดบัมาก นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาปัจจยัช้ีนาํแต่ละประเภทพบวา่ผูต้อบ

แบบสอบถามใหร้ะดบัการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าทุกประเภทในระดบัมาก 

1.10 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ือมัน่มีความสมัพนัธ์ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น

บุคคล พบวา่ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคลในเร่ืองเพื่อนและคนใกลชิ้ด กบั สมาชิกในครอบครัว มี

ความสมัพนัธ์ต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ ์ซ่ึงหมายความวา่ ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํดา้น

บุคคลท่ีแตกต่างกนัจะส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
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1.11 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริม

การตลาด พบวา่ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาดในเร่ืองการโฆษณาผา่นส่ือประเภทต่าง ๆ 

การประชาสมัพนัธ์ผา่นกิจกรรมรณรงคด์า้นสงัคมและส่ิงแวดลอ้ม กบั กิจกรรมการส่งเสริมการขาย

ท่ีเนน้ส่ิงของ มีความสมัพนัธ์ต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ ์ซ่ึงหมายความวา่ ระดบัความเช่ือมัน่ต่อ

ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่ม

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

1.12 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงตราสินคา้ 

พบวา่ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ ในเร่ือง ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีทาํภายในประเทศ 

ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีทาํจากต่างประเทศ กบั ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีตนเองใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ มี

ความสมัพนัธ์ต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ ์ซ่ึงหมายความวา่ ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้น

ช่ือเสียงของตราสินคา้ ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

1.13 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นประสบการณ์พบวา่

ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นประสบการณ์มีความสมัพนัธ์ต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑซ่ึ์งหมายความวา่ ระดบั

ความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นประสบการณ์ ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า

ของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

1.14 ความสมัพนัธ์ระหวา่งระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆพบวา่ปัจจยั

ช้ีนาํทางดา้นปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ ์ซ่ึงหมายความวา่ ปัจจยัช้ีนาํ

ประเภทต่างๆ ท่ีแตกต่างกนัจะส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 

 
2. ผลการศึกษาเร่ืองอิทธิพลของปัจจยัช้ีนาํท่ีมีผลต่อการใหคุ้ณค่าของผลิตภณัฑ์

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัช้ีนาํดา้นประสบการณ์ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่า
ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ตามดว้ย ปัจจยัช้ีนาํดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียง     
ตราสินคา้ และ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคล ตามลาํดบั 
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การทดสอบสมมุติฐาน ผลการทดสอบสมมุติฐานสรุปไดด้งัน้ีคือ 
1. ผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 1 พบวา่ ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคล ส่งผล

ต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกนั ซ่ึงสรุปไดว้า่มีความสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้

2. ผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 2  พบวา่ ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริม

การตลาด ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ซ่ึงสรุปไดว้า่สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้

3. ผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 3 พบวา่ ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของ

ตราสินคา้ ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ซ่ึงสรุปไดว้า่มีความสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้

4. ผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 4 พบวา่ ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นประสบการณ์ 

ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกนั ซ่ึงสรุปไดว้า่มีความสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้

5. ผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 5 พบวา่ ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ ส่งผล

ต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกต่างกนั ซ่ึงสรุปไดว้า่สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้

 
การอภิปรายผล  

ผลการวิจยัท่ีวา่ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคล ส่งผลต่อการใหคุ้ณค่า
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัซ่ึงเป็นไปตาม
สมมุติฐานท่ีไดต้ั้งไว ้ดงันั้นผลดงักล่าวจึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ท่ี
อธิบายไวว้า่ กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคอาจใชผ้ลิตภณัฑ์
หรือตราผลิตภณัฑต์ราใดตราหน่ึงใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มอา้งอิง เพื่อแสดงความเป็นสมาชิกในกลุ่ม
นั้นและงานวิจยัของกฤษฎา ทวีประศาสน์ (2538) ท่ีพบวา่ ปัจจยัเร่ืองกลุ่มอา้งอิงเป็นปัจจยัตวัหน่ึงท่ี
ทาํใหค้นตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีทั้งน้ีกลุ่มอา้อิงใหค้วามสาํคญัต่อคุณค่าผลิตภณัฑ ์ 

ผลการวิจยัท่ีวา่ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการ
ใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัซ่ึงเป็นไป
ตามสมมุติฐานท่ีไดต้ั้งไว ้ดงันั้นผลดงักล่าวจึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ดารา ทีปะปาล (2542)             
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ท่ีอธิบายไวว้า่ การส่งเสริมการตลาดจะใชบุ้คคลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมาใชเ้ป็นตวัแทนกลุ่ม
อา้งอิงในการโฆษณาในรูปแบบต่างๆโดยจะใชก้ารส่งเสริมการขายเพื่อช่วยกระตุน้ยอดขายควบคู่
ไปกบัใชก้ารประชาสมัพนัธ์และการขายโดยบุคคลซ่ึงจะช่วยใหผู้บ้ริโภคใหคุ้ณค่าของสินคา้ก่อน
การตดัสินใจจึงทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดการคลอ้ยตามยอมรับได ้และงานวิจยัของพรพรรณ หวลศรี
(2541) ท่ีพบวา่ ส่ือโทรทศัน์เป็นปัจจยัช้ีนาํใหผู้ซ้ื้อใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑก่์อนตดัสินใจซ้ือ  

ผลการวิจยัท่ีวา่ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงของตราสินคา้ ส่งผลต่อ
การใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัซ่ึง
เป็นไปตามสมมุติฐานท่ีไดต้ั้งไว ้ดงันั้นผลดงักล่าวจึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของธีรพนัธ์ โล่ห์ทองคาํ
(2548) ท่ีอธิบายไวว้า่ ช่ือเสียงของตราสินคา้เป็นปัจจยัช้ีนาํท่ีช่วยดึงดูดความสนใจใหผู้บ้ริโภค 
เพราะมีความมัน่ใจในช่ือเสียงของตราสินคา้ ประกอบกบั ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือท่ียีห่อ้
มากกวา่ องคก์รหรือบริษทัท่ีมีตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัของคนโดยทัว่ไปจะช่วยสร้างความภกัดีใหก้บั
ตราสินคา้ ต่อลูกคา้กลุ่มเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ โดยความภกัดีต่อตราสินคา้น้ีจะช่วยผลกัดนั 
และสร้างผลกาํไรใหก้บัธุรกิจใหเ้กิดข้ึนแก่องคก์ร หรือบริษทันั้นๆ ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง  

ผลการวิจยัท่ีวา่ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํทางดา้นประสบการณ์ ส่งผลต่อการให้
คุณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของกลุ่มผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัซ่ึงเป็นไปตาม
สมมุติฐานท่ีไดต้ั้งไว ้ดงันั้นผลดงักล่าวจึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เสรี วงษม์ณฑา (2542) ทศันคติ
ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์จะไดรั้บอิทธิพลโดยตรงจากประสบการณ์ในการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ตวัอยา่ง การ
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑถื์อวา่เป็นประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภค ดงันั้น แมว้า่นกัการตลาดจะใช้
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดช้ีวา่ผลิตภณัฑเ์ยีย่มยอดเท่าใดกต็าม แต่เม่ือผูบ้ริโภคไดท้ดลองใชต้วัเอง 
แลว้พบวา่ผลิตภณัฑมี์ปัญหาผูบ้ริโภคกจ็ะไม่ซ้ือสินคา้นั้นอีกเลย  
 
การนําผลวจัิยไปใช้  

จากการทาํการศึกษาผลการวจิยัพบวา่ อิทธิพลของปัจจยัช้ีนาํต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ์
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสรุปไดว้า่ สมาชิกในครอบครัว  กิจกรรม
การส่งเสริมการตลาดท่ีเนน้ส่ิงของ  ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ และ ความบกพร่องท่ี
ใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นส่งผลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ดงันั้นธุรกิจควรจะใหค้วามสาํคญั
กบัขอ้มูลดงักล่าวโดยธุรกิจควรจะเนน้การเพ่ิมคุณค่าใหก้บัสินคา้มากข้ึนตอ้งทาํใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่
ใชสิ้นคา้แลว้คุม้ค่าคุม้ราคา  และ ในทางตรงกนัขา้ม ผูบ้ริโภคกบัมองวา่บุคคลท่ีมีช่ือเสียงมีอิทธิพล
ต่อระดบัความเช่ือมัน่ในการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้านอ้ยท่ีสุด ดงันั้น ธุรกิจกค็วรท่ีจะลด
การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงลงทาํใหส้ามารถลดค่าใชจ่้ายในส่วนน้ีออกไปได ้
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นอกจากน้ี อิทธิพลของปัจจยัช้ีนาํต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครจากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นประสบการณ์ส่งผลต่อการให้
คุณค่าผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ตามดว้ย ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัช้ีนาํดา้ช่ือเสียง
ของตราสินคา้ และปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคล ตามลาํดบั ดงันั้นส่ิงสาํคญั ท่ีธุรกิจควรจะจดัลาํดบั
ความสาํคญัเป็นลาํดบัแรก คือ การใหผู้บ้ริโภคเกิดประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้ เน่ืองจาก 
ประสบการณ์นั้นส่งผลโดยตรงต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด อีกทั้งเม่ือผูบ้ริโภคใชสิ้นคา้แลว้
เกิดความรู้สึกประทบัใจกบ็อกต่อคนท่ีรู้จกัทาํใหสิ้นคา้ของบริษทัเป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งโดยอาจจะ
ไม่ตอ้งใชก้ารโฆษณาท่ีถือวา่มีค่าใชจ่้ายท่ีสูงกวา่ รองลงมาคือ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นการส่งเสริม
การตลาด  ธุรกิจตอ้งใชว้ิธีการจดัการส่งเสริมการตลาดใหเ้หมาะสม เพือ่เป็นการกระตุน้และจูงใจ 
ใหผู้บ้ริโภคหนัมาสนใจและซ้ือสินคา้ของบริษทัมากยิง่ข้ึน  ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นช่ือเสียงตราสินคา้  
ตอ้งใหค้วามสาํคญักบัตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ เน่ืองจาก ตราสินคา้ท่ีใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ
นั้นจะทาํใหผู้บ้ริโภครู้สึกมัน่ใจและปลอดภยัในตราสินคา้นั้นไดเ้ป็นอยา่งดี 

ปัจจยัทางดา้นบุคคลถึงแมว้า่จะส่งผลต่อระดบัความเช่ือมัน่ในการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑน์อ้ย
ท่ีสุดจากทั้ง 4 ดา้น แต่ผูป้ระกอบการกต็อ้งใหค้วามสาํคญัในดา้นน้ี เพราะ ปัจจยัช้ีนาํทางดา้นบุคคล
กเ็ป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑ ์จะสามารถเพ่ิมแนวโนม้ในการใหคุ้ณค่า
ผลิตภณัฑไ์ดเ้ช่นกนัโดยเฉพาะ สมาชิกในครอบครัว กบั เพื่อน และ คนใกลชิ้ด 
 
ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป  ผูว้ิจยัขอเสนอแนะดงัน้ีคือ 

1. ควรนาํผลการศึกษาไปศึกษาต่อในการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑช์นิดอ่ืนๆ เช่น 

เคร่ืองคอมพิวเตอร์  มือถือ  เป็นตน้ เพื่อเป็นการศึกษาวา่มีความแตกต่างกบังานวจิยัฉบบัน้ีหรือไม่ 

และนาํผลกาศึกษาท่ีไดจ้ากการทาํวิจยัประเภทอ่ืน ทาํการเปรียบเทียบกบังานวิจยัน้ีวา่มีความ

สอดคลอ้งหรือแตกต่างกนัอยา่งไร ซึงสามารถท่ีจะนาํไปใชใ้นธุรกิจจริงได ้

2. ควรเพิ่มการศึกษาในการศึกษาในพ้ืนท่ีท่ีกาํหนดเพียงภายในกรุงเทพมหานคร และมี

การสุ่มผูต้อบแบบสอบถามจาก 4 เขต ไดแ้ก่ เขตธนบุรี เขตบางขนุเทียนเขตบางกอกนอ้ย และเขต

บางแค ทาํใหผู้ต้อบแบบสอบถามอาจมีความสนใจท่ีนอกเหนือจาก เขตท่ีเลือก และทาํให้

ผลการวิจยัออกมาเอนเอียงและทาํใหผ้ลการวิจยัผดิพลาดได ้ดงันั้นการท่ีจะสาํรวจอิทธิพลของ

ปัจจยัช้ีนาํต่อการใหคุ้ณค่าผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้าของผูบ้ริโภค ควรมีการศึกษากลุ่มนอกเขต

กรุงเทพมหานครดว้ย 
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--------------------------------------------------------------------------------- 

คาํช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการวิจยัเร่ือง“อทิธิพลของปัจจัยช้ีนําต่อการให้คุณค่า

ผลติภัณฑ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงเป็นขอ้บงัคบัตามหลกัสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (MBA) มหาวิทยาลยักรุงเทพ จึงใคร่ขอความร่วมมือจากทุกท่านในการตอบ
แบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจริงของท่าน เพื่อจะไดน้าํผลการวิจยัไปใชป้ระโยชน ์ทาง
การศึกษาต่อไป โดยขอ้มูลท่ีท่านตอบในแบบสอบถามทั้งหมดถือเป็นความลบั ซ่ึงจะนาํเสนอ
ผลการวิจยัในลกัษณะโดยรวมเท่านั้นแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลสถานภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นคาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้น 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามในเร่ืองเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดต่้อเดือน 

ส่วนท่ี 2 ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนาํประเภทต่าง ๆ  
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการใหคุ้ณค่าต่อผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชไ้ฟฟ้า  

 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลสถานภาพทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย ลงใน � ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
มากท่ีสุดเพียงคาํตอบเดียว 
1. เพศ 
 � ชาย     � หญิง 
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2. อาย ุ
 � 16-25 ปี     � 26-35 ปี 
 � 36-45 ปี    � 46 ปีข้ึนไป 
 
3. อาชีพ 
 � นกัเรียน / นกัศึกษา   � ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ   

� แม่บา้น            � อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั       
� พนกังาน/เจา้หนา้ท่ีบริษทั                  

 
4. ระดบัการศึกษา 
 � ตํ่ากวา่ปริญญาตรี   � ปริญญาตรี   
 � สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
5. รายไดต่้อเดือน 
 � ตํ่ากวา่ 15,000 บาท     � 15,000 - 25,000 บาท 
 � 25,001-35,000 บาท     � มากกวา่ 35,000 บาท 
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ส่วนที ่2 ความคดิเห็นทีม่ีต่อระดบัความเช่ือม่ันต่อปัจจัยช้ีนําประเภทต่าง ๆในการซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

 คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงใน � ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละขอ้ 
เพียงคาํตอบเดียว 
 

รายการ 

ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจัยช้ีนํา
ประเภทต่าง ๆในการซ้ือ 

เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ด
 

1.ปัจจัยช้ีนําด้านบุคคล      
1.1 เพ่ือน และ คนใกลชิ้ด            
1.2 สมาชิกในครอบครัว       
1.3 บุคคลท่ีมีช่ือเสียง      
 1.4 บุคคลท่ีใหค้วามยกยอ่งนบัถือ      

2.ปัจจัยช้ีนําด้านการส่งเสริมการตลาด      
 2.1 การโฆษณาผา่นส่ือประเภทต่าง ๆ      
 2.2 การโฆษณาผา่นกิจกรรมร่ืนเริงประเภทต่าง ๆ      
 2.3 การประชาสมัพนัธ์ผา่นกิจกรรมรณรงคด์า้นสังคมและ          

ส่ิงแวดลอ้ม 
     

2.4 การใชพ้นกังานขายและพนกังานแนะนาํสินคา้      
2.5 กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ตวัเงิน      
2.6 กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ส่ิงของ      
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รายการ 

ระดบัความเช่ือมัน่ต่อปัจจยัช้ีนํา
ประเภทต่าง ๆในการซ้ือ 

เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ด
 

3.ปัจจัยช้ีนําด้านช่ือเสียงของตราสินค้า      
3.1 ช่ือเสียงตราสินคา้ท่ีทาํภายในประเทศ      
3.2 ช่ือเสียงตราสินคา้ท่ีทาํจากต่างประเทศ      
3.3 ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีตนเองใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ      
3.4  ช่ือเสียงของตราสินคา้ใหม่       

4.ปัจจัยช้ีนําจากประสบการณ์การใช้สินค้าของผู้บริโภค      
4.1 ความพึงพอใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นทุกคร้ัง      
4.2 ความประทบัใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น      
4.3 ความบกพร่องท่ีพบเม่ือใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น      
4.4 ประสิทธิภาพการใชง้านท่ีพบวา่ตรงกบัโฆษณาท่ีระบุไว ้      
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ส่วนที ่3 ความคดิเห็นในการให้คุณค่าต่อเคร่ืองใช้ไฟฟ้าเม่ือได้รับการช้ีนําจากปัจจยัต่อไปนี ้ 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย ลงใน � ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละขอ้ 
เพียงคาํตอบเดียว 
 

รายการ 

ระดบัการให้คุณค่าต่อ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ด
 

1.ปัจจัยช้ีนําด้านบุคคล      
1.1 เม่ือเพ่ือน และ คนใกลชิ้ดใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูล    

เก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       
     

1.2 เม่ือสมาชิกในครอบครัวใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูลเก่ียวกบั
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       

     

1.3 เม่ือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงใหค้าํแนะนาํและใหข้อ้มูลเก่ียวกบั
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       

     

1.4 เม่ือบุคคลท่ีใหค้วามยกยอ่งนบัถือใหค้าํแนะนาํและให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น       

     

2.ปัจจัยช้ีนําด้านการส่งเสริมการตลาด      
2.1 การระลึกถึงการโฆษณาผา่นส่ือประเภทต่าง ๆ      
2.2 การระลึกถึงการโฆษณาผา่นกิจกรรมร่ืนเริงประเภทต่าง ๆ      
2.3 การระลึกถึงการประชาสมัพนัธ์ผา่นกิจกรรมรณรงคด์า้น

สงัคม และ ส่ิงแวดลอ้ม 
     

2.4 การระลึกถึงการใชพ้นกังานขายและพนกังานแนะนาํสินคา้      
2.5 การระลึกถึงกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ตวัเงิน      
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รายการ 

ระดบัการให้คุณค่า 
ต่อเคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ีสุ่ ด
 

2.ปัจจัยช้ีนําด้านการส่งเสริมการตลาด      

2.6 การระลึกถึงกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเนน้ส่ิงของ      
3.ปัจจัยช้ีนําด้านช่ือเสียงของตราสินค้า      

3.1 การรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็นตราสินคา้ 
ภายในประเทศ 

     

3.2 การรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็นตราสินคา้
จากต่างประเทศ 

     

3.3 การรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็นตราสินคา้
ท่ีตนเองใชอ้ยูเ่ป็นประจาํ 

     

3.4 การรับรู้วา่ตราสินคา้ของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นเป็นตราสินคา้
ใหม่  

     

4.ปัจจัยช้ีนําจากประสบการณ์การใช้สินค้าของผู้บริโภค      
4.1 การระลึกถึงความพึงพอใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้นทุกคร้ัง      
4.2 การระลึกถึงความประทบัใจท่ีใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น      
4.3 การระลึกถึงความบกพร่องท่ีพบเม่ือใชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้านั้น      
4.4 การระลึกถึงประสบการณ์ท่ีตรงกบัโฆษณาท่ีระบุไว ้      

 
** ขอขอบพระคุณทีท่่านได้สละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี ้** 
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