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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาเฉพาะบุคคลฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ 4) ศึกษาการพยากรณ์
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส่้วน
ประสมทางการตลาด กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาเป็นวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือและใช้
เคร่ืองเสียงภายในอาคาร มีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป จ านวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน วธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว   
F test (One Way Analysis of Variance) การทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (Least Significant 
Difference) หากพบความแตกต่างแบบมีนยัส าคญัทางสถิติ และการทดสอบสมมติฐานดว้ยวธีิ
วเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหวา่ง 20 – 30 ปี ระดบัการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนและธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท และสถานภาพโสด ดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งผูบ้ริโภคกบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณโดยใชอ้งคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปร
ท านาย สามารถพยากรณ์ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงในอาคารโดยรวมไดร้้อยละ 62.6 และพยากรณ์ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในแต่ละขั้นตอน อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัน้ี  



 
 

1. กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา ร้อยละ 22.9  
2. กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการ

สอบถาม ร้อยละ 26.5  
3. กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา 

ร้อยละ 53.0  
4. กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการประเมินทางเลือก จ านวน

ร้อยละ 53.9  
5. กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากตวั

ผลิตภณัฑ ์ร้อยละ 25.2  
6. กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการ

ส่งเสริมการขาย ร้อยละ 24.1 และ  
7. กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ จ านวน

ร้อยละ 27.2 
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ลุล่วงไดด้ว้ยความมานะอุตสาหะของผูว้จิยัรวมทั้งไดรั้บความกรุณา และความช่วยเหลือเป็นอยา่งดี
ยิง่จาก พ.ต. นพ. ดร. วรีะวุฒิ วจันะพุกกะอาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดก้รุณาใหค้วามรู้ ค  าปรึกษา 
เสนอแนะขอ้คิดเห็นและแนวทางท่ีเป็นประโยชน์ ตลอดจนแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ และดร. วรุิจ 
กิจนนัทววิฒัน์ ท่ีไดใ้หก้ารสั่งสอนในรายวชิาท่ีเป็นพื้นฐานในการศึกษา ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ
เป็นอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 

ขอกราบขอบพระคุณคณะกรรมการสอบงานวจิยั และคณาจารยทุ์กท่านท่ีไดป้ระสิทธ์ิ
ประสาทวชิาความรู้ตลอดจนกรุณาใหค้วามช่วยเหลือ ใหข้อ้เสนอแนะ และขอ้คิดเห็นท่ีเป็น
ประโยชน์ เพื่อใหง้านวิจยัสมบูรณ์ยิง่ข้ึน และขอขอบคุณทุกๆ ความเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม
ทุกท่าน ท่ีเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม ซ่ึงขอ้มูลท่ีทุกๆ ท่านไดส้ละเวลานั้นเป็น
ประโยชน์ต่อการศึกษาคร้ังน้ีเป็นอยา่งยิง่ 

ทา้ยสุดน้ี ผูว้จิยัขอกราบระลึกถึงพระคุณอนัยิง่ใหญ่ของบิดา มารดา รวมทั้งครูอาจารยทุ์ก
ท่านท่ีไดค้อยใหก้ารช่วยเหลือ และช่วยอบรมสั่งสอนใหเ้ป็นคนดี มีศีลธรรม ทั้งประสิทธ์ิประสาท
วชิาการ ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณทุกท่านเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
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บทที ่1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ปัจจุบนัความนิยมในการใชเ้คร่ืองเสียงภายในอาคารมีจ านวนเพิ่มมากข้ึน มีการใชเ้คร่ือง
เสียงภายในท่ีพกัอาศยัเพื่อความบนัเทิงเพิ่มข้ึนจากการใชเ้พื่อจดัประชุม สัมมนา และ
ประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลในอาคาร ส านกังานหรือสถานท่ีส าคญั ดงัจะเห็นไดจ้ากผลประกอบการใน
ไตรมาสแรกของปี 2554 ของบริษทั เดอะมอลล ์กรุ๊ป ท่ีมีการเติบโตกวา่ 10% ซ่ึงสูงท่ีสุดในรอบ     
3 – 4 ปีท่ีผา่นมาเม่ือเปรียบเทียบในช่วงเดียวกนั โดยสินคา้กลุ่มเคร่ืองเสียงและวดีีโอมีอตัราเติบโตท่ี
สูงท่ีสุด (กรุงเทพธุรกิจ, 2554) 
 ววิฒันาการทางเทคโนโลยมีีผลใหผู้ป้ระกอบการมีการปรับเปล่ียนรูปแบบการใชง้านของ
เคร่ืองเสียงในอาคาร ใหมี้ความสามารถในการรองรับเทคโนโลยใีหม่ๆท่ีเกิดข้ึน เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค จากเดิมท่ีมีการใชเ้ทปตลบั (Cassette) ก็เปล่ียนเป็นการใชแ้ผน่เสียง
ขนาดเล็ก หรือ CD (Compact Disc) และ DVD (Digital Versatile Disc) จนถึง BD (Blu-ray disc) ท่ี
เป็นการบนัทึกขอ้มูลดว้ยความละเอียดสูงท่ีจะตอ้งมีอุปกรณ์มารองรับ และการพฒันาระบบเสียงให้
มีความละเอียดสูง หรือ HD (High Definition) ในปัจจุบนั ก็ท  าใหผู้ป้ระกอบการตอ้งปรับตวัใหท้นั
กบัเทคโนโลยเีพื่อความอยูร่อดของธุรกิจ 
 การรุกตลาด MP3 ของบริษทั จีเอม็เอม็ แกรมม่ี จ  ากดั (มหาชน) สะทอ้นใหเ้ห็นถึงการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีนิยมฟังเพลงในรูปแบบ MP3 ท่ีสามารถเล่นเพลงไดจ้าก
เคร่ืองเสียงหลากหลายรูปแบบ เช่น CD DVD และเคร่ืองเล่น MP3 ซ่ึงในปี 2553 บริษทัจีเอม็เอม็
แกรมม่ี มีรายไดร้วม 8,863.97 ลา้นบาท (ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย, 2554) 

กลุ่มผลิตภณัฑเ์คร่ืองเสียงหลากหลายระดบั ไดแ้ก่ ระดบัท่ีเป็นมาตรฐาน (Standard) 
ระดบักลาง (Middle) และระดบัสูง (Hi-end) ท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลย ีซ่ึงจะมี
คุณภาพของระบบเสียงและราคาท่ีแตกต่างกนัออกไป ข้ึนอยูก่บัรสนิยม ฐานะ และวตัถุประสงคใ์น
การใชง้านของผูบ้ริโภค ซ่ึงตลาดเคร่ืองเสียงในประเทศไทยในปีท่ีผา่นมามีมูลค่ารวมประมาณ 
2,000 ถึง 3,000 ลา้นบาท โดยมีสัดส่วนแบ่งออกเป็นเคร่ืองเสียงระดบัมาตรฐาน (Standard) 40% 
เคร่ืองเสียงระดบักลาง (Middle) 40% และเคร่ืองเสียงระดบัสูง (Hi-end) 20% (สมาคมการคา้เคร่ือง
เสียงและภาพ (ไทย), 2554) 
 จากมูลค่าตลาดรวมและแนวโนม้การเติบโตของตลาดเคร่ืองเสียงแสดงใหเ้ห็นวา่ ตลาด
เคร่ืองเสียงในอาคารมีความน่าสนใจ ท าใหผู้ป้ระกอบการตอ้งมีการวางแผนและก าหนดกลยทุธ์ทาง
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การตลาด เพื่อท่ีจะสามารถแข่งขนัและสร้างความไดเ้ปรียบทางการคา้ ซ่ึงทั้งหมดจะตอ้งอาศยัปัจจยั
หรือเคร่ืองมือทางการตลาด (4Ps) อนัไดแ้ก่ สินคา้หรือบริการ (Product), ราคา (Price), สถานท่ี
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ (สุปัญญา ไชยชาญ, 2543)  

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง “การพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคาร
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส่้วนประสมทางการตลาดดว้ยวธีิสมการถดถอยแบบ
พหุคูณ” ซ่ึงจะท าใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองเสียงในอาคารสามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษา
ในคร้ังน้ีไปใชใ้หเ้กิดประโยชน์ในการวางแผนและก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม 
เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและประสบความส าเร็จทางธุรกิจไดใ้น
อนาคต 
 
วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส่้วนประสมทางการตลาด 
 
ขอบเขตการวจัิย 
 การศึกษาในคร้ังน้ีผูว้ิจยัใชก้ารวจิยัเชิงปริมาณ โดยใชว้ธีิการส ารวจดว้ยแบบสอบถามท่ี
สร้างข้ึนเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล และไดก้ าหนดขอบเขตของการวจิยัดงัน้ี 

1. ประชากรท่ีใชศึ้กษาเป็นกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือและใชเ้คร่ือง
เสียงภายในอาคาร มีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 

2. ตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาเลือกจากประชากร โดยวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) โดยใชต้ารางส าเร็จรูปของ Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และมีความคลาดเคล่ือน 
5% ไดจ้  านวนตวัอยา่งรวม 400 คน (Yamane, 1967, หนา้ 99) 

3. ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา ประกอบดว้ย 
3.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) คือ  

3.1.1 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ 
และรายได ้
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3.1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
(Promotion) 

3.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ภายในอาคาร 

4. สถานท่ีศึกษาท่ีผูว้จิยัใชเ้ก็บขอ้มูล คือ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
5. ระยะเวลาในการศึกษา เร่ิมตั้งแต่ 10 มกราคม ถึง 15 พฤษภาคม 2554 รวมระยะเวลา

ทั้งส้ิน 126 วนั  
 
ประโยชน์ทีจ่ะได้รับจากการศึกษา 

1. เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะทางประชากรท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
อาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ค านิยามศัพท์เฉพาะ 

1. เคร่ืองเสียง หมายถึง เคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์ท่ีท าหนา้ท่ีขยาย ถ่ายทอด และกระจาย
เสียง 

2. เทปตลบั (Cassette) หมายถึง รูปแบบการบนัทึกเสียงโดยใชแ้ถบแม่เหล็ก มีขนาดเล็ก 
ใชส้ าหรับบนัทึกเสียงจนถึงเก็บขอ้มูลในไมโครคอมพิวเตอร์ (Microcomputer)  

3. แผน่เสียงขนาดเล็ก หรือ CD (Compact Disc) หมายถึง แผน่ขอ้มูลแบบบนัทึกดว้ยแสง 
(Optical) ท่ีใชส้ าหรับเก็บเสียงและขอ้มูลดิจิตอล (Digital) 

4. DVD (Digital Versatile Disc) หมายถึง แผน่ขอ้มูลแบบบนัทึกดว้ยแสง (Optical) ท่ี
พฒันามาจากแผน่เสียงขนาดเล็ก หริอ CD ใชส้ าหรับเก็บบนัทึกขอ้มูลต่างๆ มีช่วงความยาวคล่ืน
ของเลเซอร์สีแดง 650  นาโนเมตร 

5. BD (Blu-ray Disc) หมายถึง แผน่ขอ้มูลแบบบนัทึกดว้ยแสง (Optical) ท่ีใชส้ าหรับการ
บนัทึกขอ้มูลท่ีมีความละเอียดสูง มีช่วงความยาวของคล่ืนของเลเซอร์สีฟ้า 405 นาโนเมตร ท าให้
สามารถเก็บบนัทึกขอ้มูลไดม้ากกวา่ DVD (Digital Versatile Disc)  
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6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัทางการตลาด 4 ดา้น ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) 
ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

6.1  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณลกัษณะของ
ผลิตภณัฑ ์เช่น คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ ์ตราสินคา้ การออกแบบและประโยชน์ในการ
ใชง้านของผลิตภณัฑ์ 

6.2  ปัจจยัดา้นราคา (Price) หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัราคาของผลิตภณัฑ ์เช่น ราคา
ท่ีเหมาะสมของผลิตภณัฑ ์ราคาของผลิตภณัฑ์เม่ือเปรียบเทียบกบัประโยชน์ใชส้อยมีความคุม้ค่า 

6.3  ปัจจยัดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทาง
ในการจดัจ าหน่ายของผลิตภณัฑ ์เช่น ผลิตภณัฑส์ามารถหาซ้ือไดง่้าย ความน่าเช่ือถือของสถานท่ี
จดัจ าหน่าย ความเหมาะสมในการการจดัวางต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ 

6.4  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีจดัข้ึนเพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในผลิตภณัฑ ์เช่น การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑผ์า่นส่ือต่างๆ การ
ส่งเสริมการขายดว้ยวธีิการลดราคาและการจดักิจกรรมพิเศษ 
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บทที ่2 
วรรณกรรมและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

 
  การวจิยัเร่ือง “การพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชส่้วนประสมทางการตลาดดว้ยวิธีสมการถดถอยแบบพหุคูณ” ผูว้จิยัได้
ศึกษาถึงแนวคิดและทฤษฎี จากเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 
1.  ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบในการด าเนินงานทาง
การตลาด ท่ีองคก์รสามารถควบคุม จดัการเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซ่ึงจะตอ้งมีการ
วางแผนจดัการกลยทุธ์ทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสม เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคและกลุ่มตลาดเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) สถานท่ีจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) หรือ 4P’s ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี (Hakserver, 2000 อา้งใน นิพิธ พุทธิพิพฒัน์ขจร, 2553, หนา้ 23) 
 1.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ ผลิตภณัฑ์
ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด 
สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของ
ลูกคา้ จึงมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึง
ปัจจยัดงัต่อไปน้ี (จารุดา อ่ิมสวสัด์ิ, 2551) 
  1.1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) หรือ ความแตกต่าง
ทางดา้นการแข่งขนั (Competitive Differentiation) หมายถึง คุณสมบติัดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นอ่ืนๆ
ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งทางการคา้ ไดแ้ก่ 
    1.1.1.1 ความแตกต่างดา้นบริการ (Service Differentiation) คือ การสร้าง
ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งในดา้นบริการ และลูกคา้มีความพึงพอใจ เรียกวา่ ผลิตภณัฑค์วบ 
(Augmented Product) 
   1.1.1.2 ความแตกต่างดา้นบุคลากร (Personal Differentiation) คือ การ
สร้างความแตกต่างในดา้นคุณสมบติัของบุคคลากรท่ีดีกวา่คู่แข่ง ซ่ึงจะท าใหธุ้รกิจเกิดความ
ไดเ้ปรียบ การฝึกอบรมบุคคลากรใหมี้คุณภาพท่ีดีข้ึน ประกอบดว้ย 
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    1.1.1.2.1 ความสามารถ (Competence) 
    1.1.1.2.2 ความมีน ้าใจ (Courtesy) 
    1.1.1.2.3 ความเช่ือถือได ้(Credibility) 
    1.1.1.2.4 ความไวว้างใจได ้(Reliability) 
    1.1.1.2.5 การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) 
    1.1.1.2.6 การติดต่อส่ือสาร (Communication) 
   1.1.1.3 ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation) คือ การ
สร้างความแตกต่างในดา้นความคิดและความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑข์องลูกคา้ เป็นการเนน้ดา้น
จิตวทิยา อารมณ์ และสัญลกัษณ์ ถึงแมผ้ลิตภณัฑจ์ะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้
เช่นเดียวกนั แต่ลูกคา้จะเกิดความความรู้สึกท่ีแตกต่างกบัผลิตภณัฑแ์ละธุรกิจ 
   1.1.2 พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ แบ่งเป็น 4 ระดบั 
ไดแ้ก่ 
    1.1.2.1 ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Product) คือ ประโยชน์พื้นฐานท่ีผูบ้ริโภค
จะไดรั้บโดยตรงจากผลิตภณัฑ์ 
    1.1.2.2 รูปร่างผลิตภณัฑ ์(Tangible Product หรือ Generic Product) คือ 
ลกัษณะทางกายภาพท่ีมีส่วนท าใหผ้ลิตภณัฑมี์ความสมบูรณ์ข้ึน ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัและเกิด
การรับรู้ได ้
    1.1.2.3 ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented Product) คือ ผลประโยชน์อ่ืนๆท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บควบคู่ไปกบัสินคา้ ไดแ้ก่ การบริการก่อนและหลงัการขาย 
    1.1.2.4 ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected Product) คือ คุณสมบติัและ
เง่ือนไขท่ีผูบ้ริโภคคาดวา่จะไดรั้บ และเป็นขอ้ตกลงเม่ือซ้ือสินคา้ 
  1.1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อแสดงความ
แตกต่างทางต าแหน่งท่ีมีคุณค่าทางจิตใจของลูกคา้ 
  1.1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์(New and Improved) ตอ้งค านึงถึงความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดดี้ยิง่ข้ึน 
  1.1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และ สายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) 
 
 



7 

1.2 ราคา (Price)  
หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ท่ีเกิดข้ึนถดัจากผลิตภณัฑ ์(Product) 

ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งมูลค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บั
ราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้หากคุณค่าสูงกวา่ราคาก็จะมีการตดัสินใจซ้ือ ในการก าหนด     
กลยทุธ์จึงจ าเป็นตอ้งค านึงถึง  

1.2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) เป็นการยอมรับของลูกคา้วา่คุณค่าของ
ผลิตภณัฑสู์งกวา่ราคาของผลิตภณัฑ์ 

1.2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
  1.2.3 การแข่งขนั 
  1.2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ  

1.3 สถานท่ีจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution)  
หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรมท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ย 

ผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์รไปยงัตลาดสถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนั
การตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ไดแ้ก่ การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บ
รักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่วยจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
        1.3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑแ์ละกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ระบบช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง และผูบ้ริโภค 

      1.3.2 การกระจายตวัสินคา้เขา้สู่ตลาด (Marketing Logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การ
กระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ยงานท่ีส าคญั ไดแ้ก่ 

1.3.2.1 การขนส่ง (Transportation) 
1.3.2.2 การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
1.3.2.3 การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 

1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
หมายถึง การติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้ายเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมใน

การซ้ือ การติดต่อส่ือสารท าไดโ้ดยการใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดย
ไม่ใชพ้นกังานขาย (Non-personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจ
เลือกใชเ้พียงหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือก็ได ้แต่จะตอ้งใชห้ลกัการในเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบ
ประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
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กบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์และคู่แข่งขนั ใหส้ามารถบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้โดยมีเคร่ืองมือการ
ส่งเสริมท่ีส าคญั ดงัน้ี 
  1.4.1 การโฆษณา (Advertising) คือกิจกรรมท่ีเสนอข่าวเก่ียวกบัองคก์าร ผลิตภณัฑ ์
บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั  

1.4.1.1 กลยทุธ์การสร้างงานโฆษณา (Creative Strategy) 
1.4.1.2 กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

  1.4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) คือ กิจกรรมท่ีเป็นการแจง้
ข่าวและจูงใจตลาดท่ีนอกเหนือไปจากการโฆษณาโดยการใชบุ้คคลหรือพนกังานขาย เพื่อกระตุน้
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจทดลองใชสิ้นคา้ และตดัสินใจซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ย  

1.4.2.1 การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer Promotion) 

1.4.2.2 กระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 
(Trend Promotion) 

1.4.2.3 การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
พนกังานขาย (Sales Force Promotion)  
  1.4.3 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้
ข่าว หมายถึง การเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนขององคก์รเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีใหก้บักลุ่ม
ใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์  
  1.4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การเช่ือมตลาด (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหเ้กิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือวธีิการต่างๆท่ีนกัการตลาดใชเ้พื่อส่งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรง
กบัผูซ้ื้อซ่ึงท าใหเ้กิดการตอบสนองทนัที ประกอบดว้ย  

1.4.4.1 การขายทางโทรศพัท ์ 
1.4.4.2 การขายโดยใชจ้ดหมายตรง  
1.4.4.3 การขายโดยใชแ้คตตาล็อค  
1.4.4.4 การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้เกิด

กิจกรรมตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 
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2.  ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการคน้หา (Searching) 
การซ้ือ (Purchasing) การใช ้(Using) การประเมินผล (Evaluation) และการใชจ่้าย (Disposing) 
สินคา้และบริการ โดยผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการได ้หรืออาจหมายถึง 
พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการ โดยผา่นการแลกเปล่ียนท่ีบุคคล
ตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าว โดยบุคคลท่ีถือวา่เป็นผูบ้ริโภคคือ “บุคคลผู ้
มีสิทธิในการไดม้าและใชไ้ปซ่ึงสินคา้และบริการท่ีไดมี้การเสนอขายโดยสถาบนัทางการตลาด”    
(ศุภร เสรีรัตน์, 2540) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นการแสดงออกของบุคคลถึงการคน้หา การซ้ือ การใชสิ้นคา้และ
บริการต่างๆ การประเมินผล และการใชจ้่ายเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีตนพอใจและตอ้งการ ดงันั้นนกัการ
ตลาดจึงตอ้งมีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) ซ่ึงเป็นการวจิยั
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เพื่อใหท้ราบถึงความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงท าให้สามารถก าหนดกลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategies) ไดอ้ยา่ง
เหมาะสมและตอบสนองให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ โดยจะตอ้งศึกษาวา่สินคา้ท่ีจะเสนอขายนั้น
ใครเป็นลูกคา้ (Who?) ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร (What?) ท าไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ืออยา่งไร (How?) 
ซ้ือท่ีไหน (Where?) ซ้ือและใชบ้่อยเพียงใด (How often?) และศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 
(Who?) 
 
ตารางท่ี2.1 : การใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น 
1.ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวทิยา หรือ จิตวิเคราะห์ 
4. พฤติกรรมศาสตร์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี2.1 (ต่อ) : การใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objective) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑก์็คือคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ 
(Product Component) และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 
(Competitive Differentiation) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนอง
ความตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้นจิตวทิยาซ่ึงตอ้งศึกษาถึง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ 
1. ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา 
2. ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 
3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who participates 
in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง (Organization) มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย 
1. ผูริ้เร่ิม 
2. ผูมี้อิทธิพล 
3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
4. ผูซ้ื้อ 
5. ผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the customer 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงเดือนใดของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วง
วนัใดของเดือน ช่วงเวลาใด ช่วงโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนั
ส าคญัต่างๆ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the customer 
buy?) 

ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของช า 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี2.1 (ต่อ) : การใชค้  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the customer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2538). พฤติกรรมผู้บริโภค (ฉบบัสมบูรณ์). กรุงเทพฯ: พฒันาศึกษา. 
 

จากตารางท่ี 2.1 พบวา่ จากค าถาม 7 ประการเพื่อหาพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้น ใครเป็นกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจ ท าใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้หรือบริการใดบา้ง มีเหตุผลใดในการ
เลือกซ้ือ การใชสิ้นคา้หรือบริการมีใครเป็นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ เม่ือ
ตดัสินใจซ้ือจะท าการซ้ือจากท่ีใด และจะใชว้ธีิการใดในการซ้ือสินคา้หรือบริการ ท าใหท้ราบถึง
ความตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง
เหมาะสมและท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ 

แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
ในการศึกษาถึงตลาดผูบ้ริโภคนั้น จ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งท าความเขา้ใจถึงพฤติกรรมต่างๆ

ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัท่ีสุดของตลาดผูบ้ริโภค ในการท่ีจะเขา้ใจถึงสาเหตุหรือ
เหตุผลวา่ท าไมผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ตวัใดตวัหน่ึงนั้น  Phillip Kotler (Kotler, 2000) ได้
อธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยอาศยั S-R Theory ในรูปของแบบจ าลองพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ี
ท าใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้เขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) 
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ภาพท่ี 2.1 : โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
 
  ส่ิงกระตุ้นภายนอก                     
  (Stimuli) 

   ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ                     
  (Buyer’s Black Box) 

 การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s Responses) 

 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
 - ผลิตภณัฑ์ 
 - ราคา 
 - การจดัจ าหน่าย 
 - การส่งเสริม
การตลาด 

 ลกัษณะของผู้ซ้ือ 
 - ปัจจยัทางวฒันธรรม 
 - ปัจจยัทางสังคม 
 - ปัจจยัส่วนบุคคล 
 - ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตรายีห่อ้ 
การเลือกผูข้าย 
การเลือกเวลาในการซ้ือ 
การเลือกปริมาณการซ้ือ 

 ส่ิงกระตุ้นอืน่ๆ 
 - เศรษฐกิจ 
 - เทคโนโลยี 
 - การเมือง 
 - วฒันธรรม 

 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
 - ความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้ 
 - การแสวงหาขอ้มูล 
 - การประเมินทางเลือก 
 - การตดัสินใจซ้ือ 
 - ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

 

ท่ีมา: Kotler, P., & Amstrong ,G.  (1990).  Market an introduction (2 nd ed.).  NJ : Prentice-Hall. 
 

จากภาพท่ี 2.1 พบวา่ จุดเร่ิมตน้ของโมเดลอยูท่ี่การมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) เพื่อใหเ้กิดความ 
ตอ้งการแลว้จึงท าใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้ถือเป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) 
ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผลและดา้นจิตวทิยาก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด 
สามารถควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดว้ย 

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product stimulus) 
1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price stimulus)  
1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจ าหน่าย (Distribution or place Stimulus)  
1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion stimulus)  
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1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยู ่
ภายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ 
(Economic Stimulus) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของ 
บุคคล ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological Stimulus) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง 
(Law and Political Stimulus) และส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural Stimulus) 

2. กล่องด า หรือ ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา
ความรู้สึกและความคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะและกระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค 

2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics)  
ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

   2.1.1 ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) ประกอบดว้ย  
              2.1.1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture)  
                         เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการและพฤติกรรมของ
มนุษย ์โดยเด็กท่ีก าลงัเจริญเติบโตจะไดรั้บอิทธิพลของค่านิยม (Values) การรับรู้ (Perceptions) 
ความชอบ (Preferences) และพฤติกรรม (Behaviors) มาจากครอบครัว และสถาบนัท่ีส าคญัๆ เช่น 
โรงเรียน เป็นตน้  
              2.1.1.2 วฒันธรรมยอ่ย (Subculture)  
                         ในแต่ละวฒันธรรมประกอบไปดว้ยวฒันธรรมยอ่ยท่ีแตกต่างกนั
ออกไป ซ่ึงจะน าไปสู่การวางแผนทางกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด (4 P's) ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 
     - เช้ือชาติ สัญชาติ 
     - ศาสนา 
                          - พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์  
                         2.1.1.3 ชั้นทางสังคม (Social Class)   
                         เป็นการแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็นล าดบัขั้นท่ีแตกต่างกนั โดย
อาศยัตวัแปรต่างๆ เช่น รายได ้อาชีพ การศึกษา สถานะทางการเงิน เป็นตน้ สามารถแบ่งชั้นทาง
สังคมออกเป็น 3 ระดบัชั้น ไดแ้ก่   
                          2.1.1.3.1 ชนชั้นระดบัสูง (Upper Class) 
                          2.1.1.3.2 ชนชั้นระดบักลาง (Middle Class) 
                          2.1.1..3.3 ชนชั้นระดบัล่าง (Lower Class) 
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              สมาชิกท่ีอยูใ่นชั้นทางสังคมเดียวกนัจะมีค่านิยม ความสนใจ และ
พฤติกรรมท่ีคลา้ยกนั ชนชั้นทางสังคมท่ีแตกต่างกนัจะน าไปสู่ความพอใจในผลิตภณัฑ์และตรา
สินคา้ท่ีแตกต่างกนัดว้ย ซ่ึงลกัษณะของชนชั้นทางสังคม มีดงัน้ี  
                          - สมาชิกท่ีอยูใ่นชนชั้นทางสังคมเดียวกนั มีแนวโนม้ท่ี
จะมีพฤติกรรมเหมือนกนั 
                          - ชนชั้นทางสังคมแสดงใหเ้ห็นถึงกลุ่มของตวัแปรต่างๆ 
เช่น อาชีพ รายได ้การศึกษา มากกวา่ท่ีจะใชเ้พียงแค่ตวัแปรเดียว 
                          - สมาชิกแต่ละคนสามารถเปล่ียนชนชั้นทางสังคมให้
สูงข้ึนหรือต ่าลงไดต้ลอดช่วงชีวติของเขา   
   2.1.2 ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social Factors) ประกอบดว้ย  
              2.1.2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) ประกอบดว้ยบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อทศันคติหรือพฤติกรรมของบุคคล แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี  
                          2.1.2.1.1 กลุ่มอา้งอิงทางตรง (Direct Groups)  
     เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคทางตรง และมี
การติดต่อกนัแบบเผชิญหนา้ ไดแ้ก่ 
      - กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) เป็นกลุ่ม
บุคคลท่ีมีการติดต่อกนัอยา่งสม ่าเสมอ มีรูปแบบการติดต่อแบบไม่เป็นทางการ เช่น ครอบครัว 
เพื่อน  
                                - กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) มีการ
ติดต่อกนัแบบนานๆคร้ัง และมีรูปแบบการติดต่อแบบเป็นทางการ เช่น กลุ่มทางการคา้ 
    2.1.2.1.2 กลุ่มอา้งอิงทางออ้ม (Indirect Groups) เป็น
กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลทางออ้ม ไม่ไดมี้การรู้จกัเป็นการส่วนตวั ไดแ้ก่  
                                - กลุ่มใฝ่ฝัน (Aspirational Groups) เป็นกลุ่ม
บุคคลท่ีบุคคลอ่ืนตอ้งการเหมือน 
                               - กลุ่มไม่พึงปรารถนา (Dissociative 
Groups) เป็นบุคคลท่ีมีค่านิยมหรือพฤติกรรมท่ีบุคคลอ่ืนปฏิเสธ  
   กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคล 3 ทาง คือ  
                         1) ท าใหบุ้คคลเกิดพฤติกรรมและรูปแบบการด าเนินชีวติใหม่ๆ 
                         2) มีอิทธิพลต่อทศันคติและแนวความคิดส่วนของตนเอง 
                         3) มีอิทธิพลต่อการเลือกผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ 
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            2.1.2.2 ครอบครัว (Family)  
                        ครอบครัวถือเป็นองคก์รในสังคมท่ีส าคญัท่ีสุด โดยสมาชิกใน
ครอบครัวจะเป็นกลุ่มอา้งอิงทางตรงขั้นปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค โดยสมาชิกในครอบครัวจะมีการแบ่งบทบาทและอิทธิพลของการตดัสินใจซ้ือดงัน้ี  
                          - ผูช้าย เป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
                          - ผูห้ญิง เป็นผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
                          - ผูห้ญิงและผูช้าย มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือร่วมกนั   
            2.1.2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses)  
                        ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะอยูใ่นกลุ่มหลายกลุ่มท่ีมีลกัษณะต่างกนั
ออกไป เช่น ครอบครัว ท่ีท างาน สมาคม ดงันั้นต าแหน่งของบุคคลในแต่ละกลุ่มจะถูกก าหนดในรูป
ของบทบาทและสถานภาพ 
                        นอกจากน้ีในแต่ละบทบาทจะประกอบไปดว้ย 
สถานภาพ (Status) ซ่ึงบุคคลจะซ้ือสินคา้ท่ีบ่งบอกถึงสถานภาพของตนเอง ดงันั้นจะตอ้งทราบวา่
ผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ เหมาะส าหรับลูกคา้ท่ีอยูใ่นบทบาทและสถานภาพใด แลว้ท าการส่ือสารให้
ตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย   
   2.1.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) ประกอบดว้ย 
              2.1.3.1 อายแุละล าดบัขั้นของวงจรชีวิต (Age and Stage in the 
Life Cycle) ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนัไปตลอดชีวิต ดงันั้นรสนิยมในการซ้ือ
สินคา้จะมีความสัมพนัธ์กบัอายแุละล าดบัขั้นของวงจรชีวิต ตวัอยา่งเช่น สินคา้ประเภทอาหาร เม่ือ
อยูใ่นช่วงวยัรุ่นจะนิยมรับประทานอาหารประเภท Fast food แต่เม่ือเขา้สู่วยัผูใ้หญ่จะใหค้วามส าคญั
กบัการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพมากข้ึน 
              2.1.3.2 อาชีพ (Occupation) ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัยอ่มมี
ความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการแตกต่างกนั นกัการตลาดจึงสามารถออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้
ตรงกบัความตอ้งการของบุคคลท่ี อยูใ่นแต่ละสาขาอาชีพได ้ตวัอยา่งเช่น เคร่ืองคิดเลข ก็จะมีการ
ออกแบบใหมี้รุ่นเพื่อใหผู้บ้ริโภคแต่ละอาชีพ เช่น นกัเรียน นกัศึกษา วศิวกร นกัการเงิน นกับญัชี 
หรือพ่อคา้ แม่คา้ ตามลกัษณะการใชง้านไดอ้ยา่งเหมาะสม  
              2.1.3.3 สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) 
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคมีความเก่ียวขอ้งกบัสถานการณ์ทาง เศรษฐกิจโดยพิจารณาจาก
รายได ้เงินออม สินทรัพย ์หน้ีสิน อ านาจในการกูย้มื และทศันคติท่ีมีต่อการใชจ่้ายและการออม 
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              2.1.3.4 รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) 
              แมว้า่บุคคลจะมาจากวฒันธรรมยอ่ย ชั้นทางสังคม หรืออาชีพ
เดียวกนั ก็อาจมีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนัได ้ซ่ึงจะมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ 
โดยรูปแบบการด าเนินชีวติจะวดัจาก 
                          - กิจกรรม (Activities)  
                          - ความสนใจ (Interests) 
                          - ความคิดเห็น (Opinions) 
              2.1.3.5  บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (Personality and 
Self-Concept) 
              บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง รูปแบบของพฤติกรรมหรือ
อุปนิสัยของแต่ละบุคคลท่ีสะทอ้นถึงความเป็นตวัตนของบุคคลนั้น  
    แนวความคิดของตนเอง (Self-Concept) หมายถึง ความรู้สึกนึก
คิดท่ีบุคคลมีต่อตนเอง ซ่ึงแต่ละบุคคลจะมีบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกนั บุคลิกภาพดงักล่าวนั้นจะมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงบุคลิกภาพจะมองจากดา้นต่าง ๆ เช่น 
                          - ความมัน่ใจในตวัเอง (Self-confidence) 
                          - การมีอ านาจเหนือคนอ่ืน (Dominance) 
                         - การชอบเขา้สังคม (Socialability) 
                         - ความสามารถในการปรับตวั (Adaptability) 
  2.1.4 ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา (Psychological Factors) ประกอบดว้ย 
              2.4.1.1 การจูงใจ (Motivation) 
              เป็นแรงผลกัดนัภายในบุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้กระท าหรือ
ด าเนินการใหไ้ดม้าซ่ึงเป้าหมายท่ีตั้งไว ้โดยอาจจะเกิดจากภายในตวับุคคลหรืออาจถูกกระทบจาก
ปัจจยัภายนอก เช่น ส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) วฒันธรรม หรือชั้นทางสังคม 
    2.4.1.2 การรับรู้ (Perception) 
              เป็นกระบวนการท่ีบุคคลท าการคดัเลือก จดัระเบียบ และ
ตีความหมายของขอ้มูล เพื่อก าหนดเป็นภาพท่ีมีความหมายข้ึนมา มี 4 ขั้นตอน คือ 
                          2.4.2.1 Selective Explosure: การเลือกเปิดรับขอ้มูล 
                          2.4.2.2 Selective Attention: การเลือกสนใจขอ้มูล 
                          2.4.2.3 Selective Distortion: การเลือกตีความขอ้มูล 
                          2.4.2.4 Selective Retention: การเลือกท่ีจะจดจ าขอ้มูล 
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              2.4.1.3 การเรียนรู้ (Learning) 
              เป็นการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนจากประสบการณ์ท่ี
ผา่นมาของแต่ละบุคคล ซ่ึงจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
               2.4.1.4 ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitudes) 
               ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อส่ิง
ใดส่ิงหน่ึงบนพื้นฐานของความรู้ ความคิดเห็น 
               ทศันคติ (Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจของ
บุคคล ดา้นความรู้สึก อารมณ์ และแนวโนม้ในการปฏิบติัต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
               ความเช่ือและทศันคติจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และบริการของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจมีความเช่ือและทศันคติท่ีไม่ถูกตอ้ง ดงันั้นจึงตอ้งมีการส่ือสารเพื่อ
แกไ้ขความเช่ือและทศันคติเหล่านั้นใหมี้ความถูกตอ้ง 
   2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process)  
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ยบุคคลหรือกลุ่มคน ท่ีเขา้มา
มีส่วนเก่ียวขอ้งหรือมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือ บทบาทในการซ้ือ (Buying Roles) แบ่งออกเป็น   
5 บทบาท ไดแ้ก่ 
    1) ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลท่ีเสนอความคิดในการซ้ือเป็นคนแรก 
    2) ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการใหค้  าแนะน าและ
ขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจซ้ือ 
    3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ ผูท่ี้ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้เป็นคร้ัง
สุดทา้ย โดยจะตดัสินใจวา่ซ้ือหรือไม่ซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยา่งไร 
    4) ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ ผูท้  าการซ้ือสินคา้นั้นๆ 
    5) ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลท่ีเป็นผูใ้ชห้รือบริโภคสินคา้นั้น ๆ  
 
ภาพท่ี 2.2 : กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ 
 

 
 

   การรับรู้            คน้หาขอ้มูล         ประเมินทางเลือก         ตดัสินใจซ้ือ         พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
 
ท่ีมา: พิบูล ทีปะปาล. (2545). การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย. กรุงเทพฯ: มิตรสัมพนัธ์      
   กราฟฟิค. 
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  จากภาพท่ี 2.2 พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) 
ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
    2.2.1 ขั้นตอนการรับรู้ความตอ้งการ (Need Recognition)  
              เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการในสินคา้และ
การบริการ ความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 
               2.2.1.1 ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) 
     2.2.1.2 ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจเกิดจากการ
กระตุน้ของส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น โฆษณาสินคา้ในโทรทศัน์ กิจกรรมดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 
    2.2.2 การคน้หาขอ้มูล (Information Search)  
              เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้และบริการแลว้ ขั้นต่อไป
ผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลเพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคมีดงัน้ี 
               2.2.2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจาก
เพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ 
               2.2.2.2 แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การคน้หา
ขอ้มูลจากโฆษณาตามส่ือต่างๆ พนกังานขาย และร้านคา้  
               2.2.2.3 แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถาม
รายละเอียดของสินคา้และบริการจากส่ือมวลชนหรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 
               2.2.2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจาก
ประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆมาก่อน 
    2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  
              เม่ือไดข้อ้มูลจากการคน้หาแลว้ ผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือก โดยการ
ก าหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน ตวัอยา่งเช่น ถา้ผูบ้ริโภคจะซ้ือเคร่ืองเสียง จะมี
เกณฑท่ี์ใชใ้นการพิจารณา เช่น ยีห่อ้ ราคา ความสวยงาม บริการหลงัการขาย เป็นตน้   
    2.2.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  
              หลงัจากการประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะเขา้สู่ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
     2.2.4.1 ตรายีห่้อท่ีซ้ือ (Brand Decision) 
     2.2.4.2 ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 
     2.2.4.3 ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 
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     2.2.4.4 เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 
     2.2.4.5 วธีิการในการช าระเงิน (Payment-method Decision)  
    2.2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase Behavior)  
              หลงัจากท่ีลูกคา้ไดต้ดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการไปแลว้ นกัการตลาด
จะตอ้งตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึนจากการท่ีลูกคา้
เปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริงกบัส่ิงท่ีคาดหวงัวา่จะไดรั้บ ถา้คุณค่าของสินคา้ท่ีไดรั้บจริงตรงกบัท่ี
คาดหวงัหรือสูงกวา่ท่ีคาดหวงัไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้นั้นโดยจะเกิดพฤติกรรมการ
ซ้ือซ ้ าหรือบอกต่อ เป็นตน้ หากคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้จะไม่พึงพอใจและ
เกิดพฤติกรรมการเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และอาจบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆดว้ย 

3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s 
Purchase Decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice)  
3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 
3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 
3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Choice)  
3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 
 

3. งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 จากการศึกษาวจิยัเร่ือง “การพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส่้วนประสมทางการตลาดดว้ยวธีิสมการถดถอยแบบพหุคูณ” ผูว้จิยั
ไดร้วบรวมเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 จารุดา อ่ิมสวสัด์ิ (2551) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองเสียงติดรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 20-30 ปี สถานภาพโสด 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน การศึกษาระดบัปริญญาตรี ระดบัรายได ้10,000-20,000 บาท 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองเสียงติดรถยนตม์ากท่ีสุดคือผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ
การส่งเสริมการตลาด ช่องทางในการจดัจ าหน่าย และราคา  ลกัษณะทางประชากรท่ีแตกต่างกนัดา้น
อาย ุอาชีพ รายไดใ้หค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางในการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมทาง
การตลาดแตกต่างกนั ดา้นสถานภาพใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑ ์ราคา และการส่งเสริมทาง
การตลาดแตกต่างกนั ส่วนช่องทางในการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั ดา้นการศึกษาใหค้วามส าคญั
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กบัราคา และช่องทางในการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั ส่วนผลิตภณัฑแ์ละการส่งเสริมทางการตลาดไม่
แตกต่างกนั ดา้นเพศใหค้วามส าคญักบัการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกนั ส่วนราคา และช่องทาง
ในการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั 
 ภทัรา ลพล ้าเลิศ (2552) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลและถนอมผวิส าหรับผูช้าย ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวจิยั พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท และมากกวา่คร่ึงมี
สถานภาพโสด 
 ผลการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณโดยใชอ้งคป์ระกอบของปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นตวัแปรท านาย สามารถพยากรณ์ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลและถนอมผวิส าหรับผูช้ายโดยรวมไดร้้อยละ 
50.6 และสามารถพยากรณ์ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลและถนอมผิวส าหรับผูช้ายในแต่ละขั้นตอน อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัน้ี 
  1. ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา พยากรณ์ไดร้้อยละ 29.4 
  2. ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม พยากรณ์ไดร้้อยละ 28.8 
  3. ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา พยากรณ์ไดร้้อยละ 35.4 
  4. ขั้นตอนการประเมินทางเลือก สามารถพยากรณ์ไดร้้อยละ 30.3 
  5. ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากตวัผลิตภณัฑ ์พยากรณ์ไดร้้อยละ 29.3 
  6. ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการขาย พยากรณ์ไดร้้อยละ 31.7 
  7. ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พยากรณ์ไดร้้อยละ 24.6 

นิพิธ พุทธิพิพฒัน์ขจร (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกท่ีพกัแรมของนกัท่องเท่ียวบนเกาะลา้น 

ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 21-25 ปี ประกอบ
อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 20,001-30,000 บาท  และ
จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้น
ราคามากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั  

ผลจากการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม
การตดัสินใจเลือกท่ีพกัแรมของนกัท่องเท่ียวบนเกาะลา้น พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
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ดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกท่ีพกัแรมของนกัท่องเท่ียวบนเกาะ
ลา้นในดา้นจ านวนคร้ังท่ีมาพกัแรม จ านวนคนท่ีเขา้พกั และจ านวนคืนท่ีเขา้พกั ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกท่ีพกัแรมของนกัท่องเท่ียว
บนเกาะลา้นในดา้นจ านวนคร้ังท่ีมาพกัแรม ดา้นจ านวนคนท่ีเขา้พกั ดา้นจ านวนคืนท่ีเขา้พกั และ
ดา้นค่าใชจ่้ายในการเลือกท่ีพกั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกท่ีพกัแรมของนกัท่องเท่ียวบนเกาะลา้นในดา้นจ านวน
คร้ังท่ีมาพกัแรม และดา้นจ านวนคนท่ีเขา้พกั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกท่ีพกัแรมของนกัท่องเท่ียวบนเกาะลา้นใน
ดา้นจ านวนคร้ังท่ีมาพกัแรม ดา้นจ านวนคนท่ีเขา้พกั ดา้นจ านวนคืนท่ีเขา้พกั และดา้นค่าใชจ่้ายใน
การเลือกท่ีพกั 

ณฐัเชษฐ ์เหมทานนท ์(2551) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี : กรณีศึกษา อ าเภอเมือง จงัหวดักระบ่ี  

ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์    
เบเกอร่ี กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีมากท่ีสุด รองลงมาเป็น
ดา้นบุคลากร และปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการตามล าดบั ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
ใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด โดยผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีใหค้วามส าคญัในระดบัมากเร่ืองรสชาด ความอร่อย 
ดา้นราคาใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลางเร่ืองการติดป้ายแสดงราคาสินคา้ไวช้ดัเจน ดา้นสถานท่ี/
ช่องทางการจดัจ าหน่ายใหค้วามส าคญัในระดบัมากเร่ืองสถานท่ีจ าหน่ายใกลท่ี้พกัหรือส านกังาน 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญัในระดบัปานกลางเร่ืองการจดัรายการลดราคาสินคา้ ดา้น
พนกังานบริการใหค้วามส าคญัในระดบัมากเร่ืองพนกังานมีความสุภาพ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ
ใหค้วามส าคญัในระดบัมากเร่ืองความรวดเร็วในการใหบ้ริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพให้
ความส าคญัในระดบัมากเร่ืองการตกแต่งร้านสวยงาม 
 ศุภชยั จิรเสง่ียมกุล (2551) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบกระเป๋าห้ิว ในจงัหวดัภูเก็ต 

ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองคอมพิวเตอร์แบบกระเป๋าห้ิวในจงัหวดัภูเก็ตในดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
อยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีส าคญัมากท่ีสุดคือ ความคงทนถาวร การประหยดัไฟ และการ
รับประกนัอายกุารใชง้าน ดา้นราคามีผลต่อกระบวนการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมี
ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ราคาเหมาะสม ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
อยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดคือ ร้านคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ดา้นการส่งเสริม
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การตลาดมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจในระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดคือ มีการจบั
รางวลัชิงโชค ดา้นพนกังานมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจในระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีความส าคญั
มากท่ีสุดคือ มีความรู้และทกัษะความช านาญ ดา้นกระบวนการมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจใน
ระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดคือ การบริการรวดเร็ว ตรงเวลา และกระบวนการ
ใหบ้ริการเหมาะสม ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจในระดบัมาก โดย
ปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดคือ ตั้งอยูใ่นชุมชน และสะดวกในการติดต่อ 

 
4. สมมติฐานการศึกษา 
 4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร 
 4.2 ปัจจยัประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร 
 
5. กรอบความคิดตามทฤษฎ ี(Conceptual Framework) และการอธิบาย 
 
ภาพท่ี 2.3 : กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 
                         ตัวแปรอสิระ           ตัวแปรตาม 
 
 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 
         - อายุ 
 - สถานภาพ 

- การศึกษา 
 - อาชีพ 
 - รายได ้                                                                         
                                                                                             การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคาร 
 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 - ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 - ดา้นราคา 
 - ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
 - ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
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 จากภาพท่ี 1.1 สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 
 ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา ประกอบดว้ย 
  5.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) คือ  
   5.1.1 ปัจจยัทางประชากรศาสตร์  
   ประกอบดว้ย อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายได ้
   5.1.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
   ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น 
   ช่องทางในการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
   (Promotion) 
  5.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) คือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ภายในอาคาร 
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บทที ่3 
วธีิการด าเนินการวจัิย 

 
  การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายใน
อาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) มี
วตัถุประสงคใ์นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลและด าเนินการ
ตามระเบียบในการศึกษา ดงัน้ี 
 
1.  การก าหนดประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ลกัษณะของประชากรท่ีใชใ้นงานวจิยั ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภควยัท างานท่ีมีอาย ุ20 ปีข้ึนไป     

มีการซ้ือและใชเ้คร่ืองเสียงในอาคาร และเน่ืองจากไม่ทราบขนาดของประชากรท่ีแน่ชดั จึงมีการ
ค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัโดยการใชต้ารางส าเร็จรูปของ Taro Yamane ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% และมีความคลาดเคล่ือน 5% ไดจ้  านวนตวัอยา่งรวม 400 คน (Yamane, 
1967, หนา้ 99) 

การสุ่มตัวอย่าง 
 การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) ในการ
รวบรวมขอ้มูล 
 
2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ชนิดค าถามปลายปิด (Close Ended 
Question) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล ซ่ึงแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
เป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพ ซ่ึงลกัษณะของแบบสอบถามเป็นค าถามปลายปิด (Close Ended 
Question) ชนิดเลือกรายการ (Check List) จ  านวน 6 ขอ้ ดงัตารางท่ี 3.1 
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ตารางท่ี 3.1 : การวดัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตัวแปร ระดับการวดั เกณฑ์ในการแบ่งกลุ่ม 

1. เพศ Nominal Scale 1 = เพศชาย 
2 = เพศหญิง 

2. อาย ุ Ordinal Scale 1 = 20-30 ปี 
2 = 31-40 ปี 
3 = 40 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา Ordinal Scale 1 = ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 
2 = มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
3 = อนุปริญญา/ปวส. 
4 = ปริญญาตรี 
5 = สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ Ordinal Scale 1 = นกัเรียน/นกัศึกษา 
2 = ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
3 = พนกังานบริษทัเอกชน 
4 = ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
5 = อาชีพอิสระ/รับจา้ง 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน Ordinal Scale 1 = นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 
2 = 10,000-20,000 บาท 
3 = 20,001-30,000 บาท 
4 = 30,001-40,000 บาท 
5 = มากกวา่ 40,000 บาท 

6. สถานภาพ Nominal Scale 1 = โสด 
2 = สมรส 
3 = หมา้ย/หยา่ร้าง 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคาร  

เป็นความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ภายในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย และดา้น
ส่งเสริมการตลาด ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นมาตรประมาณค่า (Rating Scale) ตามแนวคิดของ 
Likert ซ่ึงแต่ละค าถามจะมีระดบัความส าคญั 5 ระดบั จ านวนค าถามทั้งส้ิน 39 ขอ้ ดงัตารางท่ี 3.2 

 
ตารางท่ี 3.2 : การวดัขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
 ภายในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตัวแปร ระดับการวดั เกณฑ์ในการแบ่งกลุ่ม 

ด้านผลติภัณฑ์   
1. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและไดม้าตรฐาน Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
2. ผลิตภณัฑมี์ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั  2 = เห็นดว้ยมาก 
3. ผลิตภณัฑมี์ความทนัสมยัสวยงาม  3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
4. ขนาดของผลิตภณัฑมี์ความหลากหลายเหมาะ

กบัการใชง้าน 
 4 = เห็นดว้ยนอ้ย 

5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
ด้านราคา   
5. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
6. ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้  2 = เห็นดว้ยมาก 
7. ราคาต ่ากวา่ตราสินคา้อ่ืน  3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
8. มีป้ายแสดงราคาสินคา้ชดัเจน  4 = เห็นดว้ยนอ้ย 

5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
ด้านสถานทีจั่ดจ าหน่าย   
9. มีจ  าหน่ายทัว่ไป สามารถหาซ้ือไดง่้าย Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
10. สถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑมี์ความน่าเช่ือถือ  2 = เห็นดว้ยมาก 
11. การตกแต่งและจดัวางผลิตภณัฑ ์ณ จุดขาย

น่าสนใจ 
 3 = เห็นดว้ยปานกลาง 

4 = เห็นดว้ยนอ้ย 
12. จดัผลิตภณัฑไ์วใ้นต าแหน่งท่ีมองเห็นไดช้ดัเจน  5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.2 (ต่อ) : การวดัขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
  เคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตัวแปร ระดับการวดั เกณฑ์ในการแบ่งกลุ่ม 

ด้านส่งเสริมการตลาด   
การโฆษณา   
13. การโฆษณาทางโทรทศัน์ Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
14. การโฆษณาทางวทิย ุ  2 = เห็นดว้ยมาก 
15. การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์  3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
16. การโฆษณาทางนิตยสาร/วารสาร  4 = เห็นดว้ยนอ้ย 
17. การโฆษณาทางเอกสาร/แผน่พบั/โบรชวัร์  5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
18. การโฆษณาทางป้ายโฆษณากลางแจง้/บิลบอร์ด   
19. การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต   
20. การโฆษณาทางนิตยสาร/วารสาร   
การขายโดยบุคคล   
21. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
22. ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้  2 = เห็นดว้ยมาก 
23. ราคาต ่ากวา่ตราสินคา้อ่ืน  3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
24. มีป้ายแสดงราคาสินคา้ชดัเจน  4 = เห็นดว้ยนอ้ย 

  5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
การส่งเสริมการขาย   
25. การแจกของแถม/คูปองส่วนลด/การชิงโชค Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
26. การคืนเงิน/รับเปล่ียนสินคา้เม่ือมีปัญหา  2 = เห็นดว้ยมาก 
27. การมีโปรโมชัน่พิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีเป็น

สมาชิก 
 3 = เห็นดว้ยปานกลาง 

4 = เห็นดว้ยนอ้ย 
28. การจดักิจกรรมนอกสถานท่ี  5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.2 (ต่อ) : การวดัขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ  
  เคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตัวแปร ระดับการวดั เกณฑ์ในการแบ่งกลุ่ม 

การเผยแพร่ข่าวและการประชาสัมพนัธ์   
29. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางโทรทศัน์ Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
30. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางวิทย ุ  2 = เห็นดว้ยมาก 
31. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางหนงัสือพิมพ ์  3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
32. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางนิตยสาร  4 = เห็นดว้ยนอ้ย 
33. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางอินเตอร์เน็ต  5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
การตลาดทางตรง   
34. การขายตรง/เยีย่มเยยีนลูกคา้ถึงบา้น Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
35. การขายผา่นทางโทรศพัท ์  2 = เห็นดว้ยมาก 
36. การขายโดยใชแ้คตตาล็อก  3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
  4 = เห็นดว้ยนอ้ย 
  5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
การแนะน า/บอกต่อ   
37. การขายตรง/เยีย่มเยยีนลูกคา้ถึงบา้น Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
38. การแนะน า/บอกต่อจากเพื่อน  2 = เห็นดว้ยมาก 
39. การแนะน า/บอกต่อจากคนรู้จกั  3 = เห็นดว้ยปานกลาง 

  4 = เห็นดว้ยนอ้ย 
  5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 การวเิคราะห์ตวัแปรเพื่อค านวณหาอนัตรภาคชั้นในการแบ่งระดบัความส าคญัของช่วง
คะแนนซ่ึงเป็นผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากค าตอบ โดยการก าหนดเกณฑใ์นการแปลงค่าของคะแนนเฉล่ียได ้
ดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2552 อา้งใน นิพิธ พุทธิพิพฒัน์ขจร, 2553, หนา้ 45) 
  ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =         พิสัย______  
                                                                                                จ  านวนชั้น 
      =   ค่ามากท่ีสุด – ค่านอ้ยท่ีสุด_  
                                                                                                           จ  านวนชั้น 
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      =   5 - 1_  
                                                                                                 5 
      =  0.8 
 ความหมายของระดบัค่าคะแนนเฉล่ียในแต่ระดบัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีดงัน้ี 
 คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัความส าคญัมาก 
 คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัความส าคญัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ย 
 คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 

ส่วนที ่3 แบบสอบถามเก่ียวกบัเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคาร 
เป็นความคิดเห็นดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูต้อบ

แบบสอบถาม ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา คน้หาขอ้มูล ประเมินทางเลือก ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงั
การซ้ือ ซ่ึงลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตรประมาณค่า (Rating Scale) ตามแนวคิดของ 
Likert ในแต่ละค าถามจะมีระดบัความส าคญั 5 ระดบั จ านวนค าถามทั้งส้ิน 20 ขอ้ ดงัตารางท่ี 3.3 

 
ตารางท่ี 3.3 : การวดัขอ้มูลดา้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
ตัวแปร ระดับการวดั เกณฑ์ในการแบ่งกลุ่ม 

การรับรู้ปัญหา   
1. พบปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัเคร่ืองเสียงเดิม Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
2. ตอ้งการเคร่ืองเสียงใหม่  2 = เห็นดว้ยมาก 
3. ตอ้งการเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัตนเอง  3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
4. ตามกระแสนิยมในสังคม  4 = เห็นดว้ยนอ้ย 

5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.3 (ต่อ) : การวดัขอ้มูลดา้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูต้อบ  
  แบบสอบถาม 
 
ตัวแปร ระดับการวดั เกณฑ์ในการแบ่งกลุ่ม 

การค้นหาข้อมูล   
5. สอบถามจากสมาชิกในครอบครัว Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
6. สอบถามจากเพื่อน/คนรู้จกั  2 = เห็นดว้ยมาก 
7. สอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย/พนกังานขาย  3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
8. คน้หาจากหนงัสือพิมพ/์นิตยสาร  4 = เห็นดว้ยนอ้ย 
9. คน้หาจากส่ือโฆษณาแพร่ภาพ/กระจายเสียง  5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
10. คน้หาจากอินเตอร์เน็ต   
การประเมินทางเลือก   
11. การตอบสนองความตอ้งการของผลิตภณัฑ์ Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
12. ความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือผลิตภณัฑ์  2 = เห็นดว้ยมาก 
13. การเปรียบเทียบตราสินคา้  3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
14. การเปรียบเทียบราคาสินคา้  4 = เห็นดว้ยนอ้ย 

5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
การตัดสินใจซ้ือ   
15. ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีภาพลกัษณ์ท่ีดี Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
16. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  2 = เห็นดว้ยมาก 
17. ช่วงโปรโมชัน่พิเศษ  3 = เห็นดว้ยปานกลาง 

4 = เห็นดว้ยนอ้ย 
5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ   
18. ไดรั้บความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ Interval Scale 1 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
19. การแนะน า/บอกต่อ  2 = เห็นดว้ยมาก 
20. กลบัไปซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีก  3 = เห็นดว้ยปานกลาง 

4 = เห็นดว้ยนอ้ย 
5 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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เกณฑใ์นแปลงค่าของคะแนนเฉล่ียในการวเิคราะห์เพื่อประเมินค่าระดบัความส าคญัของ
คะแนนเฉล่ีย โดยใชสู้ตรค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้น มีดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2552 อา้ง
ใน นิพิธ พุทธิพิพฒัน์ขจร, 2553, หนา้ 45) 
  ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =         พิสัย______  
                                                                                                จ  านวนชั้น 
      =   ค่ามากท่ีสุด – ค่านอ้ยท่ีสุด_  
                                                                                                           จ  านวนชั้น 
      =   5 - 1_  
                                                                                                 5 
      =  0.8 
 ความหมายของระดบัค่าคะแนนเฉล่ียในแต่ระดบัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีดงัน้ี 
 คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัความส าคญัมาก 
 คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัความส าคญัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ย 
 คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 
3. การทดสอบเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 ผูว้จิยัไดท้ดสอบคุณภาพของแบบสอบถามซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาดว้ยรูปแบบ 2 
ประการ ดงัน้ี 
 3.1 การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดยการอา้งอิงจากแหล่งขอ้มูลต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
ไดแ้ก่ เอกสารทางวชิาการ บทความ และงานวจิยั มาปรับใชใ้หเ้กิดความเหมาะสมในการสร้าง
แบบสอบถาม โดยมีเอกสารอา้งอิง ดงัน้ี 
  3.1.1 ค าถามส่วนท่ี 1 เป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม อา้งอิงจาก
งานวจิยัของภทัรา ลพล ้าเลิศ (2552) และนิพิธ พุทธิพิพฒัน์ขจร (2553) 
  3.1.2 ค าถามส่วนท่ี 2 เป็นความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม อา้งอิงจากงานวจิยัของ        
ภทัรา ลพล ้าเลิศ (2552) 
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  3.1.3 ค าถามส่วนท่ี 3 เป็นความคิดเห็นดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ภายในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม อา้งอิงจากงานวจิยัของภทัรา ลพล ้าเลิศ (2552) 

นอกจากน้ียงัมีการตรวจสอบโครงสร้างและเน้ือหาของแบบสอบถาม โดยอาจารยท่ี์ปรึกษา 
และมีการปรับปรุงแบบสอบถามใหเ้กิดความถูกตอ้ง เหมาะสม ตรงตามวตัถุประสงคใ์นการศึกษา 
เม่ือตรวจสอบและแกไ้ขจนเสร็จสมบูรณ์แลว้ จึงจะใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมขอ้มูล และ
ด าเนินการตามขั้นตอนการศึกษาวจิยัต่อไป 
 3.2 การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยการน าแบบสอบถามท่ีผา่นการแกไ้ขจน
สมบูรณ์แลว้ไปทดสอบ (Pre-test) กบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 คน และน าไปทดสอบโดยการหาค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach’s Alpha) เพื่อค านวณหาค่าความเช่ือมัน่ ซ่ึงค านวณได้
จากสูตร ดงัต่อไปน้ี 

α        =              K                         ∑Si
2     

                            K – 1                       St
2 

 
เม่ือ α = ค่าความเช่ือมัน่ของแบบทดสอบ 

 K =  จ  านวนขอ้ของแบบทดสอบ   

 Si
2 =  ความแปรปรวนของคะแนนในแต่ละขอ้ 

 St
2 = ความแปรปรวนของคะแนนทั้งฉบบั 

 
 จากการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach’s Alpha) ดว้ยสูตรดงักล่าว ได้
ปรากฏค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 ดงัตารางท่ี 3.4  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1 -  
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ตารางท่ี 3.4 : ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach’s Alpha) ของแบบสอบถาม 
 
ตัวแปร จ านวนข้อค าถาม ค่า Cronbach’s Alpha

ของกลุ่มทดลอง 
(n = 30) 

ส่วนที ่1   
1. ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ 6 0.701 
ส่วนที ่2   
1. ปัจจยัส่วนประสมทางดา้นผลิตภณัฑ ์ 4 0.779 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางดา้นราคา 4 0.654 
3. ปัจจยัส่วนประสมทางดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 4 0.725 
4. ปัจจยัส่วนประสมทางดา้นส่งเสริมการตลาด 26 0.938 
ส่วนที ่3   
1. การรับรู้ปัญหา 4 0.738 
2. การคน้หาขอ้มูล 6 0.835 
3. การประเมินทางเลือก 4 0.791 
4. การตดัสินใจซ้ือ 3 0.728 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 3 0.717 
 

เกณฑก์ารแปลผลความเช่ือมัน่มีดงัน้ี (พรรณี ลีกิจวฒันะ, 2553 อา้งใน นิพิธ พุทธิพิพฒัน์
ขจร, 2553, หนา้ 53)  

 
ค่าความเช่ือมั่น ระดับความเช่ือมั่น การน าไปใช้ 
0.80 – 1.00 
0.70 – 0.79 
0.50 – 0.69 
0.30 – 0.49 
ต ่ากวา่ 0.30 

สูงมาก 
สูง 
ปานกลาง 
ต ่า 
ต ่ากวา่ 

ใชไ้ดดี้มาก 
ใชไ้ดดี้ 
พอใช ้  
ควรปรับปรุง 
ใชไ้ม่ได ้
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 จากการวดัค่าความเช่ือมัน่ พบวา่ ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามส่วนท่ี 1 คือ 0.701สรุป
ไดว้า่ แบบสอบถามดา้นประชากรศาสตร์มีความเช่ือมัน่ในระดบัท่ีใชไ้ดดี้ แบบสอบถามส่วนท่ี 2 
ประกอบดว้ย แบบสอบถามดา้นปัจจยัส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑมี์ค่าความเช่ือมัน่ 0.779 ซ่ึงเป็น
ความเช่ือมัน่ในระดบัดี ปัจจยัดา้นราคามีค่าความเช่ือมัน่ 0.654  มีความเช่ือมัน่ในระดบัพอใช ้ปัจจยั
ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดมีค่าความเช่ือมัน่ 0.725 และ 0.938 ตามล าดบั 
สรุปไดว้า่แบบสอบถามดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดมีระดบัความเช่ือมัน่คือดีและดีมาก ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามดา้นการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงภายในอาคาร ประกอบดว้ย แบบสอบถามดา้นการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล ประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือมีค่าระดบัความเช่ือมัน่ 0.738 0.835 0.791 
0.728 และ 0.717 ตามล าดบั สรุปไดว้า่ แบบสอบถามดา้นการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล ประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือมีความเช่ือมัน่ในระดบัดี ดีมาก ดี ดี และใชไ้ด้
ดี ตามล าดบั 
 
4. วธีิการเกบ็ข้อมูล 
 4.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Source) 
 ขอ้มูลไดม้าจากการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) วธีิการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey 
Research Method) โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย
จ านวน 400 คน 
 4.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Source) 
 ขอ้มูลไดม้าจากการคน้หาเอกสารทางวชิาการ งานวจิยั และบทความต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบั
งานวจิยั เพื่อใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลและสร้างแบบสอบถามในงานวจิยั  
 
5. วธีิการทางสถิติ 

5.1 สถิติวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
บรรยายลกัษณะของขอ้มูลท่ีไดม้าจากการเก็บรวบรวมโดยแบบสอบถามเพื่อการน าเสนอ 

ลกัษณะของขอ้มูลดงักล่าว ไดแ้ก่ 
               5.1.1 ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพื่ออธิบายค่าความถ่ีและ
ร้อยละของขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ซ่ึงค านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2552 
อา้งใน นิพิธ พุทธิพิพฒัน์ขจร, 2553, หนา้ 55) 
 



35 

 

 ร้อยละ (%)  = 
 

X  x 100  
                                                                             N 
 เม่ือ    X = จ านวนขอ้มูลท่ีตอ้งการหาค่าร้อยละ 

 N = จ านวนขอ้มูลทั้งหมด 

 
5.1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) เพื่ออธิบายค่าของขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

และกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารจากแบบสอบถาม โดยการค านวณจากสูตร
ดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2552 อา้งใน นิพิธ พุทธิพิพฒัน์ขจร, 2553, หนา้ 55) 

 X  =  ∑X_ 
                                                N 
    

 เม่ือ     X  = ค่าเฉล่ีย 
 ∑X =   ผลรวมของขอ้มูลทั้งหมด 
 N       =  จ  านวนขอ้มูลทั้งหมด      

 
5.1.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อการวเิคราะห์ร่วมกบั

ค่าเฉล่ีย (Mean) ในการแสดงลกัษณะการกระจายและแปลความหมายขอ้มูล โดยค านวณจากสูตร
การหาค่าของส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัน้ี (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2552 อา้งใน นิพิธ พุทธิพิพฒัน์ขจร, 
2553, หนา้ 56) 

 S =   
                                                  n - 1 

   
 เม่ือ   S = ค่าของส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 X = ขอ้มูลแต่ละจ านวน 
                                       X  = ค่าเฉล่ียของขอ้มูลในชุดนั้น 
 n = จ  านวนขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 
 
 

∑ (X - X )2    
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5.2 สถิติวเิคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
การทดสอบสมมติฐานทางสถิติ เพื่อวิเคราะห์ผลกระทบดา้นความสัมพนัธ์ของตวัแปรท่ี

ศึกษา โดยการทดสอบความแตกต่างทางค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่ม ดว้ยวธีิวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว F test (One Way Analysis of Variance) การทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD 
(Least Significant Difference) หากพบความแตกต่างแบบมีนยัส าคญัทางสถิติ และทดสอบ
สมมติฐานดว้ยวธีิวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
 
ตารางท่ี 3.5 : โครงสร้างสถิติท่ีใชใ้นแบบสอบถามดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 

 
ตัวแปร สถิติเชิงพรรณนา สถิติอ้างองิ 
1. เพศ 
 1 = เพศชาย 
 2 = เพศหญิง 

ค่าร้อยละ - 

2. อายุ 
 1 = 20-30 ปี 
 2 = 31-40 ปี 

3 = 40 ปีข้ึนไป 

ค่าร้อยละ - 

3. ระดับการศึกษา 
 1 = ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 
 2 = มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
 3 = อนุปริญญา/ปวส. 
 4 = ปริญญาตรี 

5 = สูงกวา่ปริญญาตรี 

ค่าร้อยละ - 

4. อาชีพ 
 1 = นกัเรียน/นกัศึกษา 
 2 = ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
 3 = พนกังานบริษทัเอกชน 
 4 = ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

5 = อาชีพอิสระ/รับจา้ง 

ค่าร้อยละ - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.5 (ต่อ) : โครงสร้างสถิติท่ีใชใ้นแบบสอบถามดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
 
ตัวแปร สถิติเชิงพรรณนา สถิติอ้างองิ 

5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 1 = นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 
 2 = 10,000-20,000 บาท 
 3 = 20,001-30,000 บาท 
 4 = 30,001-40,000 บาท 

5 = มากกวา่ 40,000 บาท 

ค่าร้อยละ - 

6. สถานภาพ 
 1 = โสด 
 2 = สมรส 

3 = หมา้ย/หยา่ร้าง 

ค่าร้อยละ - 

 
ตารางท่ี 3.6 : โครงสร้างสถิติท่ีใชใ้นแบบสอบถามดา้นการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
ตัวแปร สถิติเชิงพรรณนา สถิติอ้างองิ 

การรับรู้ปัญหา ค่าเฉล่ีย / S.D. Multiple Regression Analysis 
21. พบปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัเคร่ืองเสียงเดิม   
22. ตอ้งการเคร่ืองเสียงใหม่   
23. ตอ้งการเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัตนเอง   
24. ตามกระแสนิยมในสังคม   
การค้นหาข้อมูล ค่าเฉล่ีย / S.D. Multiple Regression Analysis 
25. สอบถามจากสมาชิกในครอบครัว   
26. สอบถามจากเพื่อน/คนรู้จกั   
27. สอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย/พนกังานขาย   
28. คน้หาจากหนงัสือพิมพ/์นิตยสาร   
29. คน้หาจากส่ือโฆษณาแพร่ภาพ/กระจายเสียง   
30. คน้หาจากอินเตอร์เน็ต   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 3.6 (ต่อ) : โครงสร้างสถิติท่ีใชใ้นแบบสอบถามดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
 
ตัวแปร สถิติเชิงพรรณนา สถิติอ้างองิ 

การประเมินทางเลือก ค่าเฉล่ีย / S.D. Multiple Regression Analysis 
31. การตอบสนองความตอ้งการของผลิตภณัฑ์   
32. ความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือผลิตภณัฑ์   
33. การเปรียบเทียบตราสินคา้   
34. การเปรียบเทียบราคาสินคา้   
การตัดสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ีย / S.D. Multiple Regression Analysis 
35. ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีภาพลกัษณ์ท่ีดี   
36. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ   
37. ช่วงโปรโมชัน่พิเศษ   
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ค่าเฉล่ีย / S.D. Multiple Regression Analysis 
38. ไดรั้บความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์   
39. การแนะน า/บอกต่อ   
40. กลบัไปซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีก   
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 บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
  การวจิยัเร่ือง “การพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชส่้วนประสมทางการตลาดดว้ยวิธีสมการถดถอยแบบพหุคูณ” กลุ่มตวัอยา่ง
เป็นผูบ้ริโภควยัท างานท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป มีพฤติกรรมการซ้ือและใชเ้คร่ืองเสียงในอาคารใน
เขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล มี
ขั้นตอนการประมวลผลเพื่อวิเคราะห์ขอ้มูลตามหลกัสถิติ ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1   ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2   ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 3   กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 4   การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะผูบ้ริโภคกบั

กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 5   การวเิคราะห์อิทธิพลของระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร 
 
ตอนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 มีผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัแสดงในตารางท่ี 4.1 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1 : ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน 400 คน 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
เพศ   
            ชาย 209 52% 
            หญิง 191 48% 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) : ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน 400 คน 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
อายุ   
           20 – 30 ปี 155 39% 
           31 – 40 ปี 135 34% 
           40 ปีข้ึนไป 110 28% 
ระดับการศึกษา   
 ต  ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 23 6% 
 มธัยมศึกษาตอนปลาย 78 20% 
 อนุปริญญา/ปวส.  14 4% 
 ปริญญาตรี 224 56% 
 สูงกวา่ปริญญาตรี 61 15% 
อาชีพ   
 นกัเรียน/นกัศึกษา 50 13% 
 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 87 22% 
 พนกังานบริษทัเอกชน 97 24% 
 ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 94 24% 
 อาชีพอิสระ/รับจา้ง 72 18% 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   
 นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 106 27% 
 10,000-20,000 บาท 93 23% 
 20,001-30,000 บาท 81 20% 
 30,001-40,000 บาท 60 15% 
 มากกวา่ 40,000 บาท 60 15% 
สถานภาพ   
 โสด 287 72% 
 สมรส 92 23% 
 หมา้ย/หยา่ร้าง 21 5% 
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จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 52 มีอายรุะหวา่ง 20 – 30 
ปี คิดเป็นร้อยละ 39 ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวนร้อยละ 56 ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชนและธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย ร้อยละ 24 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท ร้อยละ 
27 และจ านวนร้อยละ 72 มีสถานภาพโสด 

 
ตอนที ่2 ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
อาคารของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 มีผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัตารางท่ี 4.2 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.2 : ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
 เคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกโดยรวมและ
 เฉพาะดา้น 
 

ทศันคติด้าน ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปรผล 

ผลิตภณัฑ์ 3.98 0.87 มาก 
ราคา 3.96 0.85 มาก 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย 4.19 0.85 มาก 
การส่งเสริมการตลาด 3.87 0.95 มาก 

รวม 3.94 0.96 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดอยูใ่นระดบัมาก โดยใหค้วามส าคญัใน
ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด คิดเป็นค่าเฉล่ีย 4.19 รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 3.98 ดา้น
ราคาและการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 3.96 และ 3.87 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.3 : ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีส่งผลต่อการ
 ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตาม
 รายขอ้ 
 

ด้านผลติภัณฑ์ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปรผล 

1.  ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและไดม้าตรฐาน 3.99 0.87 มาก 
2. ผลิตภณัฑมี์ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั 3.95 0.85 มาก 
3. ผลิตภณัฑมี์ความทนัสมยัสวยงาม 3.97 0.85 มาก 
4. ขนาดของผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย

เหมาะกบัการใชง้าน 
4.01 0.90 มาก 

 รวม 3.98 0.87 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งดา้นผลิตภณัฑท์ั้งหมดอยูใ่น
ระดบัมาก โดยใหค้วามส าคญัในขนาดของผลิตภณัฑมี์ความหลากหลายเหมาะกบัการใชง้านสูง
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.01 รองลงมา ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและไดม้าตรฐาน ผลิตภณัฑ์มีความ
ทนัสมยัสวยงาม และผลิตภณัฑมี์ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั มีค่าเฉล่ีย 3.99 3.97 และ 3.95 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.4 : ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ท่ีส่งผลต่อการ
 ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตาม
 รายขอ้ 
 

ด้านราคา ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปรผล 

1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 4.00 0.86 มาก 
2. ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้ 4.00 0.85 มาก 
3. ราคาต ่ากวา่ตราสินคา้อ่ืน 4.03 1.01 มาก 
4. มีป้ายแสดงราคาสินคา้ชดัเจน 3.82 0.64 มาก 
 รวม 3.96 0.85 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นดา้นราคาของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดอยูใ่นระดบั
มาก โดยใหค้วามส าคญัในดา้นราคาต ่ากวา่ตราสินคา้อ่ืนมากท่ีสุด คิดเป็นค่าเฉล่ีย 4.03 รองลงมา 
ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์และราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้ มี
ค่าเฉล่ีย 4.00 และมีป้ายแสดงราคาสินคา้ชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 3.82 
 
ตารางท่ี 4.5 : ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ท่ีส่งผล
 ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 
 จ าแนกตามรายขอ้ 
 

ด้านสถานทีจั่ดจ าหน่าย ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปรผล 

1. มีจ  าหน่ายทัว่ไป สามารถหาซ้ือไดง่้าย 4.47 0.72 มากท่ีสุด 
2. สถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑมี์ความ

น่าเช่ือถือ 
4.00 0.86 มาก 

3. การตกแต่งและจดัวางผลิตภณัฑ ์ณ จุด
ขายน่าสนใจ 

4.12 0.81 มาก 

4. จดัผลิตภณัฑไ์วใ้นต าแหน่งท่ีมองเห็นได้
ชดัเจน 

4.16 0.92 มาก 

 รวม 4.19 0.85 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุดทางดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายของกลุ่ม
ตวัอยา่ง ไดแ้ก่ มีจ  าหน่ายทัว่ไปสามารถหาซ้ือไดง่้าย มีค่าเฉล่ีย 4.47 ระดบัความคิดเห็นมาก ไดแ้ก่ 
จดัผลิตภณัฑไ์วใ้นต าแหน่งท่ีมองเห็นไดช้ดัเจน มีค่าเฉล่ีย 4.16 การตกแต่งจดัวางผลิตภณัฑ ์ณ จุด
ขายน่าสนใจ มีค่าเฉล่ีย 4.12 และสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑมี์ความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 4.00 
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ตารางท่ี 4.6 : ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ี
 ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 
 คน จ าแนกตามรายขอ้ 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปรผล 

การโฆษณา    
 1. การโฆษณาทางโทรทศัน์ 4.34 0.71 มากท่ีสุด 

  2. การโฆษณาทางวทิย ุ 3.41 0.94 มาก 
 3. การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์ 3.55 0.94 มาก 

 4. การโฆษณาทางนิตยสาร/วารสาร 4.00 0.87 มาก 
 5. การโฆษณาทางเอกสาร/แผน่พบั/โบรชวัร์ 4.04 0.85 มาก 
 6. การโฆษณาทางป้ายโฆษณากลางแจง้/
 บิลบอร์ด 

3.77 0.78 มาก 

 7. การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 4.02 0.87 มาก 
การขายโดยบุคคล    
 1. พนกังานขายมีความรู้ความช านาญ 3.97 0.84 มาก 

  2. พนกังานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี 4.29 0.77 มากท่ีสุด 
 3. พนกังานขายใหก้ารตอ้นรับท่ีดี 3.93 0.86 มาก 
 4. พนกังานขายสามารถแนะน าสินคา้ตรงกบั
 ความตอ้งการได ้

3.98 0.88 มาก 

การส่งเสริมการขาย    
1. การแจกของแถม/คูปองส่วนลด/การชิงโชค 4.21 0.79 มากท่ีสุด 
2. การคืนเงิน/รับเปล่ียนสินคา้เม่ือมีปัญหา 3.97 0.86 มาก 
3. การมีโปรโมชัน่พิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีเป็น

สมาชิก 
4.46 0.71 มากท่ีสุด 

4. การจดักิจกรรมนอกสถานท่ี 3.55 1.02 มาก 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) : ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 
  400 คน จ าแนกตามรายขอ้ 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปรผล 

การเผยแพร่ข่าวและการประชาสัมพนัธ์    
1. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง

โทรทศัน์ 
4.46 0.69 มากท่ีสุด 

2. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางวิทย ุ 3.33 0.90 ปานกลาง 
3. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง

หนงัสือพิมพ ์
3.67 0.92 มาก 

 4. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง
นิตยสาร 

3.98 0.90 มาก 

 5. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง
อินเตอร์เน็ต 

3.91 0.88 มาก 

การตลาดทางตรง    
1. การขายตรง/เยีย่มเยยีนลูกคา้ถึง

บา้น 
2.94 1.05 ปานกลาง 

2. การขายผา่นทางโทรศพัท ์ 3.17 1.28 ปานกลาง 
3. การขายโดยใชแ้คตตาล็อก 3.95 0.86 มาก 

การแนะน า/บอกต่อ    
1. การแนะน า/บอกต่อจากคนใน

ครอบครัว 
3.89 0.88 มาก 

2. การแนะน า/บอกต่อจากเพื่อน 3.92 0.85 มาก 
3. การแนะน า/บอกต่อจากคนรู้จกั 4.01 0.85 มาก 

 รวม 3.87 0.95 มาก 
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จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมากท่ีสุดของกลุ่ม
ตวัอยา่ง ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางโทรทศัน์ และการมีโปรโมชัน่พิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีเป็น
สมาชิก มีค่าเฉล่ีย 4.46 การโฆษณาทางโทรทศัน์ มีค่าเฉล่ีย 4.34 พนกังานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี มี
ค่าเฉล่ีย 4.29 และการแจกของแถม/คูปองส่วนลด/การชิงโชค มีค่าเฉล่ีย 4.21 ตามล าดบั ระดบัความ
คิดเห็นมาก ไดแ้ก่ การโฆษณาทางเอกสาร/แผน่พบั/โบรชวัร์ มีค่าเฉล่ีย 4.04 การโฆษณาทาง
อินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ีย 4.02 การแนะน า/บอกต่อจากคนรู้จกั มีค่าเฉล่ีย 4.01 การโฆษณาทาง
นิตยสาร/วารสาร มีค่าเฉล่ีย 4.00 การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางนิตยสาร มีค่าเฉล่ีย 3.98 การคืนเงิน/รับ
เปล่ียนสินคา้เม่ือมีปัญหา และพนกังานขายมีความรู้ความช านาญ มีค่าเฉล่ีย 3.97 พนกังานขาย
สามารถแนะน าสินคา้ตรงกบัความตอ้งการได ้มีค่าเฉล่ีย 3.98 การขายโดยใชแ้คตตาล็อก มีค่าเฉล่ีย 
3.95 พนกังานขายใหก้ารตอ้นรับท่ีดี มีค่าเฉล่ีย 3.93 การแนะน า/บอกต่อจากเพื่อน มีค่าเฉล่ีย 3.92
การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ีย 3.91 การแนะน า/บอกต่อจากคนในครอบครัว มี
ค่าเฉล่ีย 3.89 การโฆษณาทางป้ายโฆษณากลางแจง้/บิลบอร์ด มีค่าเฉล่ีย 3.77 การประชาสัมพนัธ์
ผา่นทางหนงัสือพิมพ ์มีค่าเฉล่ีย 3.67 การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์และการจดักิจกรรมนอกสถานท่ี 
มีค่าเฉล่ีย 3.55 และการโฆษณาทางวทิย ุมีค่าเฉล่ีย 3.41 ตามล าดบั ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางวทิย ุมีค่าเฉล่ีย 3.33 การขายผา่นทางโทรศพัท ์มีค่าเฉล่ีย 3.17 และ
การขายตรง/เยีย่มเยยีนลูกคา้ถึงบา้น มีค่าเฉล่ีย 2.94 ตามล าดบั 
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ตอนที ่3 กระบวนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 มีผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัตารางท่ี 4.7 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.7 : กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 
 คน จ าแนกตามรายขอ้และโดยรวม 
 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปรผล 

การรับรู้ปัญหา 3.55 1.14 มาก 
การคน้หาขอ้มูล 3.89 1.00 มาก 
การประเมินทางเลือก 4.25 0.92 มากท่ีสุด 
การตดัสินใจซ้ือ 4.42 0.77 มากท่ีสุด 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 3.95 1.03 มาก 
 รวม 3.98 1.03 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบ

แบบสอบถามมีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัขั้นตอนการ
ตดัสินใจซ้ือ และการประเมินทางเลือกในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 4.42 และ 4.25 ตามล าดบั 
ความคิดเห็นในระดบัมาก ไดแ้ก่ ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มีค่าเฉล่ีย 3.95 การคน้หาขอ้มูลมี
ค่าเฉล่ีย 3.89 และการรับรู้ปัญหา มีค่าเฉล่ีย 3.55 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.8 : กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารดา้นการรับรู้ปัญหาของผูต้อบ
 แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามรายขอ้ 
 

ด้านการรับรู้ปัญหา ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปรผล 

1. พบปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัเคร่ืองเสียงเดิม 3.90 0.89 มาก 
2. ตอ้งการเคร่ืองเสียงใหม่ 3.42 1.19 มาก 
3. ตอ้งการเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัตนเอง 3.44 1.16 มาก 
4. ตามกระแสนิยมในสังคม 3.45 1.21 มาก 
 รวม 3.55 1.14 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารดา้นการรับรู้ปัญหา
ของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบัมากทั้งหมด ไดแ้ก่ พบปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัเคร่ืองเสียงเดิม มี
ค่าเฉล่ีย 3.90 ตามกระแสนิยมในสังคม มีค่าเฉล่ีย 3.45 ตอ้งการเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัตนเอง มี
ค่าเฉล่ีย 3.44 และตอ้งการเคร่ืองเสียงใหม่ มีค่าเฉล่ีย 3.42 ตามล าดบั 
 
 ตารางท่ี 4.9 : กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารดา้นการคน้หาขอ้มูลของผูต้อบ  
  แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามรายขอ้ 
 

ด้านการค้นหาข้อมูล ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปรผล 

1. สอบถามจากสมาชิกในครอบครัว 4.47 0.89 มากท่ีสุด 
2. สอบถามจากเพื่อน/คนรู้จกั 3.91 0.85 มาก 
3. สอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย/    

พนกังานขาย 
3.90 0.90 มาก 

4. คน้หาจากหนงัสือพิมพ/์นิตยสาร 4.03 0.92 มาก 
5. คน้หาจากส่ือโฆษณาแพร่ภาพ/    

กระจายเสียง 
3.60 0.89 มาก 

6. คน้หาจากอินเตอร์เน็ต 3.41 1.19 มาก 
 รวม 3.89 1.00 มาก 
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จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารดา้นการคน้หาขอ้มูล
ของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ สอบถามจากสมาชิกในครอบครัว มีค่าเฉล่ีย 4.47 
ระดบัความคิดเห็นมาก ไดแ้ก่ คน้หาจากหนงัสือพิมพ/์นิตยสาร มีค่าเฉล่ีย 4.03 สอบถามจากเพื่อน/
คนรู้จกั มีค่าเฉล่ีย 3.91 สอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย/พนกังานขาย มีค่าเฉล่ีย 3.90 คน้หาจากส่ือ
โฆษณาแพร่ภาพ/กระจายเสียง มีค่าเฉล่ีย 3.60 และคน้หาจากอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ีย 3.41 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.10 : กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารดา้นการประเมินทางเลือกของผูต้อบ
 แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามรายขอ้ 
 

ด้านการประเมินทางเลือก ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปรผล 

1. การตอบสนองความตอ้งการของ
ผลิตภณัฑ์ 

4.68 0.53 มากท่ีสุด 

2. ความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ 

4.47 0.65 มากท่ีสุด 

3. การเปรียบเทียบตราสินคา้ 4.30 0.85 มากท่ีสุด 
4. การเปรียบเทียบราคาสินคา้ 3.55 1.10 มาก 
 รวม 4.25 0.92 มากทีสุ่ด 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารดา้นการประเมิน

ทางเลือกของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การตอบสนองความตอ้งการของ
ผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 4.68 ความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 4.47 และการ
เปรียบเทียบตราสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.30 ระดบัมาก ไดแ้ก่ การเปรียบเทียบราคาสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.55 
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ตารางท่ี 4.11 : กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารดา้นการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบ
 แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามรายขอ้ 
 

ด้านการตัดสินใจซ้ือ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปรผล 

1. ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีภาพลกัษณ์ท่ีดี 3.99 0.89 มาก 
2. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.78 0.42 มากท่ีสุด 
3. ช่วงโปรโมชัน่พิเศษ 4.49 0.71 มากท่ีสุด 
 รวม 4.42 0.77 มากทีสุ่ด 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารดา้นการตดัสินใจซ้ือ

ของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.78 และช่วง
โปรโมชัน่พิเศษ มีค่าเฉล่ีย 4.49 กระบวนการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ไดแ้ก่ ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั
และมีภาพลกัษณ์ท่ีดี มีค่าเฉล่ีย 3.99 

 
ตารางท่ี 4.12 : กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือของผูต้อบ
 แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามรายขอ้ 
 

ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปรผล 

1. ไดรั้บความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ 3.94 0.90 มาก 
2. การแนะน า/บอกต่อ 3.40 1.16 ปานกลาง 
3. กลบัไปซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีก 4.51 1.16 มากท่ีสุด 
 รวม 3.95 1.03 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารดา้นพฤติกรรมหลงั

การซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ กลบัไปซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีก มีค่าเฉล่ีย 4.51 
ระดบัมาก ไดแ้ก่ ไดรั้บความพึงพอใจในผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 3.94 และระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การ
แนะน า/บอกต่อ มีค่าเฉล่ีย 3.40 
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ตอนที ่4 การวเิคราะห์เปรียบเทยีบความแตกต่างระหว่างลักษณะผู้บริโภคกบักระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผู้ตอบแบบสอบถาม 

แสดงผลการวเิคราะห์ดงัตารางท่ี 4.13 – 4.23 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.13 : การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
 อาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 
 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ เพศ F Sig 

ชาย หญงิ 

X   SD X   SD 

การรับรู้ปัญหา 3.62 0.64 3.47 0.70 4.974 .026* 
การคน้หาขอ้มูลโดยการ
สอบถาม 

4.18 0.50 4.00 0.53 12.897 .000* 

การคน้หาขอ้มูลโดยการ
คน้หา 

3.73 0.67 3.62 0.70 2.434 .120 

การประเมินทางเลือก 4.30 0.51 4.19 0.54 4.535 .034* 
การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
ผลิตภณัฑ์ 

4.44 0.46 4.32 0.52 5.970 .015* 

การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
การส่งเสริมการขาย 

4.55 0.65 4.42 0.77 3.178 .075 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 3.98 0.55 3.91 0.61 1.427 .233 
 รวม 4.12 0.57 3.99 0.63 12.419 .000* 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.13 เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบระหวา่งเพศกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารโดยรวม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือท าการวเิคราะห์เฉพาะดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศ
ต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม 
การประเมินทางเลือก และการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.14 : การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอายกุบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
 อาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 
 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ อายุ F Sig 

20-30 ปี 31-40 ปี 40 ปีขึน้ไป 

X   SD X   SD X   SD 

การรับรู้ปัญหา 3.36 0.73 3.71 0.61 3.62 0.60 11.212 .000* 
การคน้หาขอ้มูลโดยการ
สอบถาม 

3.95 0.52 4.20 0.51 4.18 0.50 10.526 .000* 

การคน้หาขอ้มูลโดยการ
คน้หา 

3.52 0.66 3.84 0.74 3.72 0.62 8.499 .000* 

การประเมินทางเลือก 4.14 0.54 4.35 0.50 4.29 0.50 6.507 .002* 
การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
ผลิตภณัฑ์ 

4.28 0.52 4.48 0.47 4.41 0.47 6.052 .003* 

การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
การส่งเสริมการขาย 

4.41 0.77 4.58 0.62 4.47 0.73 1.970 .141 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 3.79 0.62 4.10 0.54 3.99 0.52 11.201 .000* 
 รวม 3.92 0.62 4.18 0.57 4.10 0.56 21.921 .000* 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือวเิคราะห์เฉพาะดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ
ต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม 
การคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์และ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.15 : ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบ 
  แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ 20-30 ปี 31-40 ปี 40 ปีขึน้ไป 

การรับรู้ปัญหา 
20-30 ปี  * * 
31-40 ปี *   
40 ปีข้ึนไป *   
การค้นหาข้อมูลโดยการสอบถาม 
20-30 ปี  * * 
31-40 ปี *   
40 ปีข้ึนไป *   
การค้นหาข้อมูลโดยการค้นหา 
20-30 ปี  * * 
31-40 ปี *   
40 ปีข้ึนไป *   
การประเมินทางเลือก 
20-30 ปี  * * 
31-40 ปี *   
40 ปีข้ึนไป *   
การตัดสินใจซ้ือเน่ืองจากผลติภัณฑ์ 
20-30 ปี  * * 
31-40 ปี *   
40 ปีข้ึนไป *   
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
20-30 ปี  * * 
31-40 ปี *   
40 ปีข้ึนไป *   
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 จากตารางท่ี 4.15 ในดา้นการรับรู้ปัญหา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี กบั
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี และ 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
อาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี 
กบั 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี กบักลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี และ 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี กบั   
40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี กบักลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี และ 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี กบั   
40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการประเมินทางเลือก พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
อายรุะหวา่ง 31-40 ปี และ 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี กบั 40 ปีข้ึนไป มี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี กบั
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี และ 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
อาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี 
กบั 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
อายรุะหวา่ง 31-40 ปี และ 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี กบั 40 ปีข้ึนไป มี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 



55 
 

ตารางท่ี 4.16 : การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
  เคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 
 
กระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ 

ระดับการศึกษา F Sig 

ต ่ากว่า
มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 

มัธยมศึกษา 
ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

X   SD X   SD X   SD X   SD X   SD 

การรับรู้ปัญหา 3.25 0.79 3.20 0.74 3.79 0.64 3.62 0.62 3.78 0.56 9.980 .000* 
การคน้หา
ขอ้มูลโดยการ
สอบถาม 

3.91 0.48 3.84 0.53 4.14 0.48 4.17 0.51 4.20 0.45 7.639 .000* 

การคน้หา
ขอ้มูลโดยการ
คน้หา 

3.49 0.75 3.45 0.64 3.31 0.70 3.75 0.67 3.89 0.67 5.879 .000* 

การประเมิน
ทางเลือก 

4.13 0.62 4.16 0.72 4.00 0.80 4.29 0.78 4.32 0.58 2.326 .056 

การตดัสินใจ
ซ้ือเน่ืองจาก
ผลิตภณัฑ์ 

4.13 0.48 4.22 0.51 4.36 0.41 4.43 0.48 4.53 0.47 5.601 .000* 

การตดัสินใจ
ซ้ือเน่ืองจาก
การส่งเสริม
การขาย 

4.52 0.51 4.42 0.75 4.21 0.80 4.50 0.72 4.57 0.67 .919 .453 

พฤติกรรมหลงั
การซ้ือ 

3.77 0.65 3.78 0.61 3.93 0.63 4.00 0.55 4.05 0.57 3.124 .015* 

 รวม 3.89 0.62 3.87 0.62 3.96 0.59 4.11 0.58 4.19 0.56 11.369 .000* 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.16 เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบระหวา่งระดบัการศึกษากบักระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารโดยรวม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัจะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือท าการวิเคราะห์เฉพาะดา้น
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการรับรู้
ปัญหา การคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม การคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
ผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  
ตารางท่ี 4.17 : ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบ 
  แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 
ระดับการศึกษา ต ่ากว่า

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญา
ตรี 

การรับรู้ปัญหา 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 

  * * * 

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 

  * * * 

อนุปริญญา/ปวส. * *    
ปริญญาตรี * *    
สูงกวา่ปริญญาตรี * *    
การค้นหาข้อมูลโดยการสอบถาม 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 

   * * 

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 

  * * * 

อนุปริญญา/ปวส.  *    
ปริญญาตรี * *    
สูงกวา่ปริญญาตรี * *    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.17 (ต่อ) : ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบ
  แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 
ระดับการศึกษา ต ่ากว่า

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญา
ตรี 

การค้นหาข้อมูลโดยการค้นหา 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 

    * 

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 

   * * 

อนุปริญญา/ปวส.    * * 
ปริญญาตรี  * *   
สูงกวา่ปริญญาตรี * * *   
การตัดสินใจซ้ือเน่ืองจากผลติภัณฑ์ 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 

   * * 

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 

   * * 

อนุปริญญา/ปวส.      
ปริญญาตรี * *    
สูงกวา่ปริญญาตรี * *    
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
ต  ่ากวา่มธัยมศึกษา
ตอนปลาย 

    * 

มธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. 

   * * 

อนุปริญญา/ปวส.      
ปริญญาตรี  *    
สูงกวา่ปริญญาตรี * *    
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 จากตารางท่ี 4.17 ในดา้นการรับรู้ปัญหา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่
มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี และการศึกษา
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบั อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี มีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่
มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี และการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. กบั อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบั
การศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. และอนุปริญญา/ปวส. และ
การศึกษาอนุปริญญา/ปวส. กบั ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี กบั 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. และ อนุปริญญา/ปวส. และการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี กบั ต ่ากวา่
มธัยมศึกษาตอนปลาย มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. และอนุปริญญา/ปวส. มีกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
ระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อนุปริญญา/ปวส. 
และปริญญาตรี และการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี กบั ปริญญาตรี มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่
มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี และการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. กบั ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา
ตอนปลาย กบั มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. และอนุปริญญา/ปวส. และการศึกษาปริญญาตรี กบั 
อนุปริญญา/ปวส. และสูงกวา่ปริญญาตรี มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอน
ปลาย กบั สูงกวา่ปริญญาตรี และการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบั ปริญญาตรี และสูงกวา่
ปริญญาตรี มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี



59 
 

ระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั มธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. อนุปริญญา/ปวส. และปริญญาตรี และการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี กบั อนุปริญญา/
ปวส. และปริญญาตรี มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 4.18 : การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
  ในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 
 
กระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ 

อาชีพ F Sig 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัท 
เอกชน 

ธุรกจิ
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

อาชีพอสิระ/
รับจ้าง 

X   SD X   SD X   SD X   SD X   SD 

การรับรู้ปัญหา 3.05 0.78 3.42 0.60 3.60 0.68 3.72 0.55 3.75 0.63 12.444 .000* 
การคน้หา
ขอ้มูลโดยการ
สอบถาม 

3.76 0.52 4.02 0.56 4.15 0.48 4.16 0.48 4.25 0.49 8.480 .000* 

การคน้หา
ขอ้มูลโดยการ
คน้หา 

3.42 0.65 3.61 0.70 3.81 0.64 3.71 0.69 3.72 0.73 3.101 .016* 

การประเมิน
ทางเลือก 

4.10 0.52 4.20 0.50 4.23 0.60 4.32 0.46 4.34 0.51 2.229 .065 

การตดัสินใจ
ซ้ือเน่ืองจาก
ผลิตภณัฑ์ 

4.16 0.57 4.40 0.45 4.40 0.51 4.36 0.46 4.53 0.48 4.451 .002* 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 



60 
 

ตารางท่ี 4.18 (ต่อ) : การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
  เสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 
 
กระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ 

อาชีพ F Sig 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน
บริษัท 
เอกชน 

ธุรกจิ
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

อาชีพอสิระ/
รับจ้าง 

X   SD X   SD X   SD X   SD X   SD 

การตดัสินใจ
ซ้ือเน่ืองจาก
การส่งเสริม
การขาย 

4.42 0.78 4.39 0.81 4.57 0.66 4.52 0.62 4.49 0.71 .868 .483 

พฤติกรรมหลงั
การซ้ือ 

3.54 0.65 3.84 0.54 4.09 0.55 4.02 0.53 4.09 0.55 10.603 .000* 

 รวม 3.78 0.64 3.98 0.59 4.12 0.59 4.12 0.54 4.17 0.59 13.212 .000* 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.18 เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบระหวา่งอาชีพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารโดยรวม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือท าการวเิคราะห์เฉพาะดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
อาชีพต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลโดยการ
สอบถาม การคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรมหลงัการ
ซ้ือท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางท่ี 4.19 : ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบ 
  แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงานบริษัท 
เอกชน 

ธุรกจิส่วนตัว/
ค้าขาย 

อาชีพอสิระ/
รับจ้าง 

การรับรู้ปัญหา 
นกัเรียน/นกัศึกษา  * * * * 
ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

*   * * 

พนกังานบริษทั 
เอกชน 

*     

ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย 

* *    

อาชีพอิสระ/
รับจา้ง 

* *    

การค้นหาข้อมูลโดยการสอบถาม 
นกัเรียน/นกัศึกษา  * * * * 
ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

*   * * 

พนกังานบริษทั 
เอกชน 

*     

ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย 

* *    

อาชีพอิสระ/
รับจา้ง 

* *    

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.19 (ต่อ) : ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบ
  แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงานบริษัท 
เอกชน 

ธุรกจิส่วนตัว/
ค้าขาย 

อาชีพอสิระ/
รับจ้าง 

การค้นหาข้อมูลโดยการค้นหา 
นกัเรียน/นกัศึกษา   * * * 
ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

  *   

พนกังานบริษทั 
เอกชน 

* *    

ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย 

*     

อาชีพอิสระ/
รับจา้ง 

*     

การตัดสินใจซ้ือเน่ืองจากผลติภัณฑ์ 
นกัเรียน/นกัศึกษา  * * * * 
ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

*     

พนกังานบริษทั 
เอกชน 

*     

ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย 

*    * 

อาชีพอิสระ/
รับจา้ง 

*   *  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.19 (ต่อ) : ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบ
  แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

พนักงานบริษัท 
เอกชน 

ธุรกจิส่วนตัว/
ค้าขาย 

อาชีพอสิระ/
รับจ้าง 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
นกัเรียน/นกัศึกษา  * * * * 
ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ 

*  * * * 

พนกังานบริษทั 
เอกชน 

* *    

ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย 

* *    

อาชีพอิสระ/
รับจา้ง 

* *    

 
 จากตารางท่ี 4.19 ในดา้นการรับรู้ปัญหา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา กบั 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/
รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ส่วนอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน กบั ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
และอาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา กบั 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/
รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ส่วนอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน กบั ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
และอาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา กบั 
พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง และอาชีพขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ กบั พนกังานบริษทัเอกชน มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ กบั นกัเรียน/
นกัศึกษา ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง และอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน กบั ธุรกิจ
ส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 ดา้นการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา กบั 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/
รับจา้ง และอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย กบั อาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนอาชีพขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ กบั พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา กบั ขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง และ
อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ กบั นกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน กบั ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และ
อาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.20 : การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบักระบวนการตดัสินใจ
  ซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 
 
กระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน F Sig 

น้อยกว่า 
10,000 บาท 

10,000 - 
20,000 บาท 

20,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
40,000 บาท 

มากกว่า 
40,000 บาท 

X   SD X   SD X   SD X   SD X   SD 

การรับรู้ปัญหา 3.34 0.72 3.48 0.66 3.55 0.65 3.67 0.63 3.90 0.54 7.598 .000* 
การคน้หา
ขอ้มูลโดยการ
สอบถาม 

3.95 0.52 4.05 0.53 4.10 0.49 4.18 0.52 4.33 0.47 5.966 .000* 

การคน้หา
ขอ้มูลโดยการ
คน้หา 

3.69 0.71 3.67 0.66 3.62 0.71 3.68 0.67 3.77 0.69 .386 .819 

การประเมิน
ทางเลือก 

4.17 0.58 4.17 0.52 4.35 0.48 4.30 0.49 4.34 0.49 2.651 .033* 

การตดัสินใจ
ซ้ือเน่ืองจาก
ผลิตภณัฑ์ 

4.36 0.54 4.32 0.52 4.46 0.47 4.35 0.45 4.47 0.45 1.498 .202 

การตดัสินใจ
ซ้ือเน่ืองจาก
การส่งเสริม
การขาย 

4.46 0.73 4.37 0.83 4.54 0.69 4.47 0.60 4.65 0.58 1.645 .162 

พฤติกรรมหลงั
การซ้ือ 

3.85 0.54 3.86 0.62 3.95 0.61 4.03 0.58 4.17 0.50 3.942 .004* 

 รวม 3.97 0.62 3.99 0.62 4.08 0.59 4.10 0.56 4.23 0.53 6.557 .000* 
* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.20 เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารโดยรวม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัจะมี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือท าการวเิคราะห์
เฉพาะดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือใน
ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม การประเมินทางเลือก และพฤติกรรมหลงั
การซ้ือท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
ตารางท่ี 4.21 : ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบ 
  แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่         
ต่อเดือน 

น้อยกว่า     
10,000 บาท 

10,000 - 
20,000 บาท 

20,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
40,000 บาท 

มากกว่า 
40,000 บาท 

การรับรู้ปัญหา 
นอ้ยกวา่ 10,000    * * * 
10,000 - 20,000     * 
20,001 - 30,000  *    * 
30,001 - 40,000 *     
มากกวา่ 40,000 * * *   
การค้นหาข้อมูลโดยการสอบถาม 
นอ้ยกวา่ 10,000    * * * 
10,000 - 20,000     * 
20,001 - 30,000  *    * 
30,001 - 40,000 *     
มากกวา่ 40,000 * * *   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 4.21 (ต่อ) : ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบ
  แบบสอบถาม จ านวน 400 คน จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้เฉลีย่         
ต่อเดือน 

น้อยกว่า     
10,000 บาท 

10,000 - 
20,000 บาท 

20,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
40,000 บาท 

มากกว่า 
40,000 บาท 

การประเมินทางเลือก 
นอ้ยกวา่ 10,000    *  * 
10,000 - 20,000   *  * 
20,001 - 30,000  * *    
30,001 - 40,000      
มากกวา่ 40,000 * *    
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
นอ้ยกวา่ 10,000     * * 
10,000 - 20,000     * 
20,001 - 30,000      * 
30,001 - 40,000 *     
มากกวา่ 40,000 * * *   
 
 จากตารางท่ี 4.21 ในดา้นการรับรู้ปัญหา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ย
กวา่ 10,000 กบั 20,001-30,000 30,001-40,000 และมากกวา่ 40,000 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 10,000-20,000 กบั มากกวา่ 40,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-
20,000 กบั นอ้ยกวา่ 10,000 20,001-30,000 และ 30,001-40,000 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน30,001-40,000 กบั มากกวา่ 40,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 
10,000 กบั 20,001-30,000 30,001-40,000 และมากกวา่ 40,000 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 10,000-20,000 กบั มากกวา่ 40,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 
กบั นอ้ยกวา่ 10,000 20,001-30,000 และ 30,001-40,000 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
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30,001-40,000 กบั มากกวา่ 40,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นการประเมินทางเลือก พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 กบั 
20,001-30,000 และมากกวา่ 40,000 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน10,000-20,000 กบั 
20,001-30,000 และมากกวา่ 40,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 กบั 
10,000-20,000 และ 30,001-40,000 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 กบั 
30,001-40,000 และมากกวา่ 40,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 กบั 
นอ้ยกวา่ 10,000 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 40,000 กบั นอ้ยกวา่ 10,000 
10,000 - 20,000 และ 20,001-30,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 กบั   
นอ้ยกวา่ 10,000 20,001-30,000 และ30,001-40,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.22 : การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งสถานภาพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
 เสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน 
 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ สถานภาพ F Sig 

โสด สมรส หม้าย/หย่าร้าง 

X   SD X   SD X   SD 

การรับรู้ปัญหา 3.54 0.68 3.53 0.66 3.73 0.61 .789 .455 
การคน้หาขอ้มูลโดยการ
สอบถาม 

4.08 0.54 4.14 0.45 4.06 0.62 .589 .556 

การคน้หาขอ้มูลโดยการ
คน้หา 

3.73 0.69 3.54 0.67 3.70 0.66 2.676 .070 

การประเมินทางเลือก 4.25 0.55 4.23 0.45 4.33 0.46 .341 .711 
การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
ผลิตภณัฑ์ 

4.40 0.50 4.38 0.49 4.24 0.37 1.012 .365 

การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
การส่งเสริมการขาย 

4.48 0.72 4.48 0.72 4.57 0.51 .163 .849 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 3.95 0.58 3.92 0.61 4.02 0.47 .257 .773 
 รวม 4.06 0.61 4.03 0.58 4.09 0.53 .366 .694 
* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.22 เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบระหวา่งสถานภาพกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงในอาคารโดยรวมและเฉพาะดา้น พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพต่างกนัจะมี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตอนที ่5  การวเิคราะห์อิทธิพลของระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคด้านส่วนประสมทางการตลาดที่
มีต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร 
 มีผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัตารางท่ี 4.23 – 4.31 
 สมมติฐานการวิจยัในคร้ังน้ี คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 
องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคา องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริม
ทางการตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละอินเตอร์เน็ต องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวั
ผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริม
ทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง 
และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการแนะน า/บอกต่อ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงในอาคารในแต่ละขั้นตอน 
 การวเิคราะห์ใชว้ธีิการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรอิสระและตวัแปรตาม (Stepwise Multiple Regression Analysis) ผูว้จิยัใชส้ัญลกัษณ์และอกัษร
ยอ่ในการแสดงผลการวิเคราะห์ดงัน้ี 
 product แทน องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 
 price แทน องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
 place แทน องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 

 promo1 แทน  องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละ    
    อินเตอร์เน็ต 

 promo2 แทน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์
 promo3 แทน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน 
 promo4 แทน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิยุ 
 promo5 แทน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง 
 promo6 แทน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการแนะน า/บอกต่อ 
 buy1 แทน องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ปัญหา 
 buy2 แทน องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการ 
   สอบถาม 
 buy3 แทน องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการ 
   คน้หา 
 buy4 แทน องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินทางเลือก 
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 buy5 แทน องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์
 buy6 แทน องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการขาย 
 buy7 แทน องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 totalbuy แทน กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารโดยรวม 
 t แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้น t test 

 X   แทน คะแนนเฉล่ีย 
 SD แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 Sig แทน ระดบัความมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 R แทน ค่าสหสัมพนัธ์พหุคูณ 
 R2 แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ 
 R2adj. แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้ 
 Beta แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
 F Overall แทน ค่าสถิติ F-test ของสมการพยากรณ์ 
 b แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
 a แทน ค่าคงท่ีของสมการพยากรณ์ 
 SE b แทน ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของ b 
 * แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ** แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



72 
 

ตารางท่ี 4.23 : การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อ 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 
 

ตัวแปรพยากรณ์ b SE b Beta T Sig 

องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ์ (product) 

.242 .066 .196 3.677 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นพนกังาน (promo3) 

.275 .074 .208 3.713 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วิทย ุ(promo4) 

-.270 .086 -.269 -3.132 .002* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นการแนะน า/บอกต่อ 
(promo6) 

.227 .062 .186 3.687 .000* 

 ค่าคงท่ี (a) .686 .349 - 1.963 .050 
R = 0.479 R2 = 0.229 R2 adj = 0.212 F Overall = 12.904 Sig = 0.000* 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.23 เม่ือวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา พบวา่ 
องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาด
ผา่นพนกังาน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุและองคป์ระกอบ
ส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการแนะน า/บอกต่อ สามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการรับรู้ปัญหาไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการรับรู้ปัญหาไดร้้อยละ 
22.9 (R2 adj = 0.212) มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.479 เม่ือน าตวัแปรทั้งหมดท่ี
สามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการรับรู้ปัญหามา
เขียนเป็นสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนดิบได ้ดงัน้ี 
 
 buy1  =  (0.686) + 0.242 (product) + 0.275 (promo3) + 0.270 (promo4) + 0.277 (promo6) 
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และสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 
 

 Zbuy1 = 0.196 (product) + 0.208 (promo3) – 0.269 (promo4) +0.186 (promo6) 
 
 จากสมการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการรับรู้
ปัญหา พบวา่ ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ในอาคารในขั้นตอนการรับรู้ปัญหาไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริม
ทางการตลาดผา่นการแนะน า/บอกต่อ รองลงมาคือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่น
พนกังาน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุและองคป์ระกอบส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.24 : การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อ 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการ
  สอบถาม 
 

ตัวแปรพยากรณ์ b SE b Beta t Sig 

องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์(product) 

.106 .050 .111 2.117 .035* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ์ (promo2) 

.342 .077 .367 4.442 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นพนกังาน (promo3) 

.129 .056 .125 2.286 .023* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นการขายตรง (promo5) 

-.109 .047 -.172 -2.339 .020* 

 ค่าคงท่ี (a) 1.360 .265 - 5.130 .000* 
R = 0.514 R2 = 0.265 R2 adj = 0.248 F Overall = 15.587 Sig = 0.000* 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.24 เม่ือวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการ
สอบถาม พบวา่ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการ
ส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน 
และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง สามารถร่วมกนัพยากรณ์
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถามไดอ้ยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือ   เคร่ืองเสียงในอาคารใน
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถามไดร้้อยละ 26.5 (R2 adj = 0.248) มีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.514 เม่ือน าตวัแปรทั้งหมดท่ีสามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถามมาเขียนเป็นสมการ
การถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนดิบได ้ดงัน้ี 
 
 buy2  =  (1.360) + 0.106 (product) + 0.342 (promo2) + 0.129 (promo3) – 0.109 (promo5) 
 
และสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 
 

 Zbuy2 = 0.111 (product) + 0.367 (promo2) + 0.125 (promo3) – 0.172 (promo5) 
 
 จากสมการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หา
ขอ้มูลโดยการสอบถาม พบวา่ ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการรับรู้ปัญหาไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ 
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นพนกังาน และองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั        
ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารใน
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถามในทิศทางตรงขา้ม คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นการขายตรง 
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ตารางท่ี 4.25 : การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อ 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา 
 

ตัวแปรพยากรณ์ B SE b Beta t Sig 

องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์(product) 

.106 .052 .085 2.029 .043* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วิทย ุ(promo4) 

.155 .069 .152 2.262 .024* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นการขายตรง (promo5) 

.386 .049 .462 7.853 .000* 

 ค่าคงท่ี (a) .524 .279 - 1.881 .061 
R = 0.728 R2 = 0.530 R2 adj = 0.519 F Overall = 48.924 Sig = 0.000* 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.25 เม่ือวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา 
พบวา่ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วิทย ุและองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง 
สามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล
โดยการคน้หาไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หาไดร้้อยละ 53.0 (R2 adj = 0.519) มีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.728 เม่ือน าตวัแปรทั้งหมดท่ีสามารถร่วมกนัพยากรณ์
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หามาเขียนเป็น
สมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนดิบได ้ดงัน้ี 

 
 buy3  =  (0.524) + 0.106 (product) + 0.155 (promo4) + 0.386 (promo5) 

 
และสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 
 

 Zbuy3 = 0.85 (product) + 0.152 (promo4) + 0.462 (promo5) 
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 จากสมการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หา
ขอ้มูลโดยการคน้หา พบวา่ ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หาไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ 
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วิทย ุและ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.26 : การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อ 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการประเมินทางเลือก 
 

ตัวแปรพยากรณ์ B SE b Beta t Sig 

องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์(product) 

.110 .040 .115 2.774 .006* 

องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย (place) 

.208 .054 .250 3.891 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละอินเตอร์เน็ต 
(promo1) 

-.213 .059 -.217 -3.598 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ์ (promo2) 

.330 .061 .353 5.399 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นพนกังาน (promo3) 

.175 .045 .170 3.910 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วิทย ุ(promo4) 

-.188 .052 -.241 -3.624 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นการขายตรง (promo5) 

.235 .037 .368 6.311 .000* 

 ค่าคงท่ี (a) 1.712 .211 - 8.122 .000* 
R = 0.734 R2 = 0.539 R2 adj = 0.528 F Overall = 50.631 Sig = 0.000* 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.26 เม่ือวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการประเมินทางเลือก พบวา่ 
องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้น
สถานท่ีจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละอินเตอร์เน็ต 
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นพนกังาน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุและ
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง สามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการประเมินทางเลือกไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการประเมิน
ทางเลือกไดร้้อยละ 53.9 (R2 adj = 0.528) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.734 เม่ือน า
ตวัแปรทั้งหมดท่ีสามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอน
การประเมินทางเลือกมาเขียนเป็นสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนดิบได ้ดงัน้ี 
 

 buy4  =  (1.712) + 0.110 (product) + 0.208 (place) – 0.213 (promo1) + 0.330 (promo2) + 
0.175 (promo3) – 0.188 (promo4) + 0.235 (promo5) 

 
และสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 
 

 Zbuy4 = 0.115 (product) + 0.250 (place) – 0.217 (promo1) + 0.353 (promo2) + 0.170 
(promo3) - 0.241 (promo4) + 0.368 (promo5) 

 
 จากสมการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการประเมิน
ทางเลือก พบวา่ ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารในขั้นตอนการประเมินทางเลือกไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ องคป์ระกอบส่วน
การส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขาย
ตรง องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริม
ทางการตลาดผา่นพนกังาน และองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั 
ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารใน
ขั้นตอนการประเมินทางเลือกในทิศทางตรงขา้ม คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาด
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ผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุและองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละ
อินเตอร์เน็ต  
 
ตารางท่ี 4.27 : การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อ 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
  ตวัผลิตภณัฑ์ 
 

ตัวแปรพยากรณ์ B SE b Beta t Sig 

องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์(product) 

.125 .048 .138 2.626 .009* 

องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคา (price) 

.134 .057 .139 2.351 .019* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละอินเตอร์เน็ต 
(promo1) 

-.179 .071 -.194 -2.517 .012* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ์ (promo2) 

.381 .074 .431 5.175 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นพนกังาน (promo3) 

.128 .054 .132 2.388 .017* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วิทย ุ(promo4) 

-.214 .062 -.291 -3.434 .001* 

 ค่าคงท่ี (a) 2.458 .253 - 9.699 .000* 
R = 0.502 R2 = 0.252 R2 adj = 0.235 F Overall = 14.612 Sig = 0.000* 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.27 เม่ือวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากตวั
ผลิตภณัฑ ์พบวา่ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคา องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละอินเตอร์เน็ต 
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง



79 
 

การตลาดผา่นพนกังาน และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิยุ
สามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ
เน่ืองจากตวัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากตวัผลิตภณัฑไ์ดร้้อยละ 25.2   
(R2 adj = 0.235) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.502 เม่ือน าตวัแปรทั้งหมดท่ีสามารถ
ร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
ตวัผลิตภณัฑม์าเขียนเป็นสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนดิบได ้ดงัน้ี 
 

 buy5  =  (2.458) + 0.125 (product) + 0.134 (price) – 0.179 (promo1) + 0.381 (promo2) + 
0.128 (promo3) – 0.214 (promo4) 

 
และสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 
 

 Zbuy5 = 0.138 (product) + 0.139 (price) – 0.194 (promo1) + 0.431 (promo2) + 0.132 
   (promo3) – 0.291 (promo4) 
 
 จากสมการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจ
ซ้ือเน่ืองจากตวัผลิตภณัฑ ์พบวา่ ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากตวัผลิตภณัฑไ์ดดี้ท่ีสุดเม่ือ
เทียบกบัค่าคงท่ี คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบ
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน และ
องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย
ในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
ตวัผลิตภณัฑใ์นทิศทางตรงขา้ม คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละ
อินเตอร์เน็ต และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิยุ 
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ตารางท่ี 4.28 : การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อ 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
  การส่งเสริมการขาย 
 

ตัวแปรพยากรณ์ b SE b Beta t Sig 

องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย (place) 

.345 .093 .306 3.712 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ์ (promo2) 

.567 .106 .448 5.337 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วิทย ุ(promo4) 

-.286 .090 -.271 -3.174 .002* 

 ค่าคงท่ี (a) 2.203 .366 - 6.018 .000* 
R = 0.491 R2 = 0.241 R2 adj = 0.223 F Overall = 13.748 Sig = 0.000* 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.28 เม่ือวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการ
ส่งเสริมการขาย พบวา่ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริม
ทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุสามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการขายไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจ
ซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการขายไดร้้อยละ 24.1 (R2 adj = 0.223) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์
พหุคูณเท่ากบั 0.491 เม่ือน าตวัแปรทั้งหมดท่ีสามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการขายมาเขียนเป็นสมการ
การถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนดิบได ้ดงัน้ี 
 

 buy6  =  (2.203) + 0.345 (place) + 0.567 (promo2) – 0.286 (promo4) 
 
และสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 
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 Zbuy6 = 0.306 (place) + 0.448 (promo2) – 0.271 (promo4) 
 
 จากสมการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจ
ซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการขาย พบวา่ ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการ
ขายไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์
และองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ตามล าดบั ตวัแปรท่ีมีค่า
สัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการ
ตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการขายในทิศทางตรงขา้ม คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วิทย ุ 
 
ตารางท่ี 4.29 : การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อ 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ  
 

ตัวแปรพยากรณ์ b SE b Beta t Sig 

องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์(product) 

.184 .055 .173 3.330 .001* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ์ (promo2) 

.252 .085 .242 2.951 .003* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นพนกังาน (promo3) 

.234 .062 .205 3.758 .000* 

 ค่าคงท่ี (a) .927 .294 - 3.156 .002* 
R = 0.522 R2 = 0.272 R2 adj = 0.256 F Overall = 16.222 Sig = 0.000* 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.29 เม่ือวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบวา่ 
องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาด
ผา่นตวัผลิตภณัฑ ์และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน สามารถร่วมกนั
พยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ไดอ้ยา่งมี
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นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารใน
ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือไดร้้อยละ 27.2 (R2 adj = 0.256) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ
เท่ากบั 0.522 เม่ือน าตวัแปรทั้งหมดท่ีสามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ในอาคารในขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มาเขียนเป็นสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนดิบ
ได ้ดงัน้ี 
 

 buy7  =  (0.927)  + 0.184 (product) + 0.252 (promo2) + 0.234 (promo3) 
 
และสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 
 

 Zbuy7 = 0.173 (product) + 0.242 (promo2) + 0.205 (promo3) 
 
 จากสมการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนพฤติกรรม
หลงัการซ้ือ พบวา่ ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารในขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ องคป์ระกอบส่วน
การส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่น
พนกังาน และองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.30 : การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อ 
  กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารโดยรวม  
 

ตัวแปรพยากรณ์ b SE b Beta t Sig 

องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์ (product) 

.115 .024 .176 4.735 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาด
ผา่นตวัผลิตภณัฑ์ (promo2) 

.298 .038 .468 7.951 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาด
ผา่นพนกังาน (promo3) 

.148 .027 .211 5.385 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาด
ผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิยุ (promo4) 

-.116 .032 -.218 -3.645 .000* 

องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาด
ผา่นการแนะน า/บอกต่อ (promo6) 

.051 .023 .079 2.262 .024* 

 ค่าคงท่ี (a) 1.410 .129 - 10.909 .000* 
R = 0.791 R2 = 0.626 R2 adj = 0.617 F Overall = 72.412 Sig = 0.000* 

* มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) ท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.30 เม่ือวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอนของตวัแปรพยากรณ์ท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารโดยรวม พบวา่ องคป์ระกอบส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วิทย ุและองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการแนะน า/
บอกต่อ สามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารโดยรวมไดอ้ยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร
โดยรวมไดร้้อยละ 62.6 (R2 adj = 0.617) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.791 เม่ือน าตวั
แปรทั้งหมดท่ีสามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารโดยรวมมา
เขียนเป็นสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนดิบได ้ดงัน้ี 

 totalbuy  =  (1.410)  + 0.115 (product) + 0.298 (promo2) + 0.148 (promo3) – 0.116 
(promo4) + 0.051 (promo6) 
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และสมการการถดถอยพหุคูณในรูปคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 
 

 Ztotalbuy = 0.176 (product) + 0.468 (promo2) + 0.211 (promo3) – 0.218 (promo4) + 
0.079 (promo6) 

 
 จากสมการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารโดยรวม พบวา่ ตวัแปรท่ี
มีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารโดยรวมไดดี้
ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการแนะน า/บอกต่อ ตามล าดบั
ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร
โดยรวมในทิศทางตรงขา้ม คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุ
 การสรุปผลตวัแปรอิสระท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร
โดยรวมและดา้นต่างๆในตารางท่ี 4.31 ดงัน้ี  
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ตารางท่ี 4.31 : ตวัแปรอิสระท่ีมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร 
 

ตัวแปรอสิระ กระบวนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร 

Total 1 2 3 4 5 6 7 

1. องคป์ระกอบส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ (product) 

      -  

2. องคป์ระกอบส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา (price) 

- - - - -  - - 

3. องคป์ระกอบส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
(place) 

- - - -  -  - 

4. องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละ
อินเตอร์เน็ต (promo1) 

- - - -   - - 

5. องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ์ 
(promo2) 

 -  -     

6. องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นพนกังาน (promo3) 

   -   -  

7. องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วิทย ุ
(promo4) 

  -     - 

8. องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นการขายตรง (promo5) 

- -    - - - 

9. องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นการแนะน า/บอกต่อ 
(promo6) 

  - - - - - - 

R2 0.626 0.749 0.514 0.728 0.734 0.502 0.491 0.522 

R2
adj 0.617 0.229 0.265 0.530 0.539 0.252 0.241 0.272 
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หมายเหตุ 
 Total  =  กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารโดยรวม 

 1  =  องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการรับรู้ความตอ้งการหรือการรับรู้
ปัญหา 

 2  =  องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม 
3  =  องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา 
4  =  องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นการประเมินทางเลือก 
5  =  องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์
6  =  องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการขาย 
7  =  องคป์ระกอบกระบวนการตดัสินใจซ้ือดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
  =  มีความสัมพนัธ์ 
- = ไม่มีความสัมพนัธ์ 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจัิย การอธิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 ในปัจจุบนัมีความนิยมในการใชเ้คร่ืองเสียงภายในอาคารจ านวนมากข้ึน ประกอบกบั
แนวโนม้การเติบโตของตลาดเคร่ืองเสียงในอาคารท่ีเพิ่มข้ึน ท าใหผู้ป้ระกอบการไดมี้การวางแผน
และก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด เพื่อท่ีจะสามารถแข่งขนัและสร้างความไดเ้ปรียบทางการคา้ และ
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดงันั้นผูว้ิจยัจึงท าการศึกษาการพยากรณ์
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส่้วนประสม
ทางการตลาดดว้ยวธีิสมการถดถอยแบบพหุคูณเพื่อใหท้ราบถึงแนวโนม้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ในการเลือกซ้ือสินคา้ ซ่ึงมีการสรุปผลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 
 
1. สรุปผลการวจัิย 

1.1 วตัถุประสงค์ในการวจัิย 
 1.1.1 เพื่อศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง

ภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
1.1.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง

เสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
1.1.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ

ซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
1.1.4 เพื่อศึกษาการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคาร

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชส่้วนประสมทางการตลาด 
1.2 วธีิการด าเนินการวจัิย 

  ประชากรท่ีใชศึ้กษาเป็นกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือและใช้
เคร่ืองเสียงภายในอาคาร มีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป โดยวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) จ านวน 400 คน 
  การศึกษาวจิยัใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล ซ่ึง
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 เป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 เป็นความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงภายในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม และส่วนท่ี 3 เป็นความคิดเห็นดา้นกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม 



88 

 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และการทดสอบสมมติฐานใชว้ธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว F test (One Way Analysis of 
Variance) การทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (Least Significant Difference) หากพบความแตกต่างแบบ
มีนยัส าคญัทางสถิติ และทดสอบสมมติฐานดว้ยวธีิวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) 
  1.2.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

  จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 52 มีอายุ
ระหวา่ง 20 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 39 ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวนร้อยละ 56 ประกอบ
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชนและธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย ร้อยละ 24 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 
10,000 บาท ร้อยละ 27 และจ านวนร้อยละ 72 มีสถานภาพโสด 
  1.2.2 ความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม 
   ผลการวจิยัแสดงใหเ้ห็นวา่ ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดอยูใ่นระดบัมาก 
โดยใหค้วามส าคญัในดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด คิดเป็นค่าเฉล่ีย 4.19 รองลงมาคือดา้น
ผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 3.98 ดา้นราคาและการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 3.96 และ 3.87 ตามล าดบั
   1.2.2.1 ดา้นผลิตภณัฑท์ั้งหมดมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยให้
ความส าคญัในขนาดของผลิตภณัฑมี์ความหลากหลายเหมาะกบัการใชง้านสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.01 
รองลงมา ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและไดม้าตรฐาน ผลิตภณัฑมี์ความทนัสมยัสวยงาม และ
ผลิตภณัฑมี์ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั มีค่าเฉล่ีย 3.99 3.97 และ 3.95 ตามล าดบั 
   1.2.2.2 ดา้นราคา ระดบัความคิดเห็นดา้นราคาของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดอยู่
ในระดบัมาก โดยใหค้วามส าคญัในดา้นราคาต ่ากวา่ตราสินคา้อ่ืนมากท่ีสุด คิดเป็นค่าเฉล่ีย 4.03 
รองลงมา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์และราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของ
สินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.00 และมีป้ายแสดงราคาสินคา้ชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 3.82   
   1.2.2.3 ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุดทางดา้น
สถานท่ีจดัจ าหน่ายของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ มีจ  าหน่ายทัว่ไปสามารถหาซ้ือไดง่้าย มีค่าเฉล่ีย 4.47 
ระดบัความคิดเห็นมาก ไดแ้ก่ จดัผลิตภณัฑไ์วใ้นต าแหน่งท่ีมองเห็นไดช้ดัเจน มีค่าเฉล่ีย 4.16 การ
ตกแต่งจดัวางผลิตภณัฑ ์ณ จุดขายน่าสนใจ มีค่าเฉล่ีย 4.12 และสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑมี์ความ
น่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 4.00   
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  1.2.2.4 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระดบัความคิดเห็นดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีมากท่ีสุดของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางโทรทศัน์ และการมี
โปรโมชัน่พิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิก มีค่าเฉล่ีย 4.46 การโฆษณาทางโทรทศัน์ มีค่าเฉล่ีย 4.34 
พนกังานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี มีค่าเฉล่ีย 4.29 และการแจกของแถม/คูปองส่วนลด/การชิงโชค มี
ค่าเฉล่ีย 4.21 ตามล าดบั ระดบัความคิดเห็นมาก ไดแ้ก่ การโฆษณาทางเอกสาร/แผน่พบั/โบรชวัร์ มี
ค่าเฉล่ีย 4.04 การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ีย 4.02 การแนะน า/บอกต่อจากคนรู้จกั มีค่าเฉล่ีย 
4.01 การโฆษณาทางนิตยสาร/วารสาร มีค่าเฉล่ีย 4.00 การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางนิตยสาร มี
ค่าเฉล่ีย 3.98 การคืนเงิน/รับเปล่ียนสินคา้เม่ือมีปัญหา และพนกังานขายมีความรู้ความช านาญ มี
ค่าเฉล่ีย 3.97 พนกังานขายสามารถแนะน าสินคา้ตรงกบัความตอ้งการได ้มีค่าเฉล่ีย 3.98 การขาย
โดยใชแ้คตตาล็อก มีค่าเฉล่ีย 3.95 พนกังานขายใหก้ารตอ้นรับท่ีดี มีค่าเฉล่ีย 3.93 การแนะน า/บอก
ต่อจากเพื่อน มีค่าเฉล่ีย 3.92การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ีย 3.91 การแนะน า/
บอกต่อจากคนในครอบครัว มีค่าเฉล่ีย 3.89 การโฆษณาทางป้ายโฆษณากลางแจง้/บิลบอร์ด มี
ค่าเฉล่ีย 3.77 การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางหนงัสือพิมพ ์มีค่าเฉล่ีย 3.67 การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์
และการจดักิจกรรมนอกสถานท่ี มีค่าเฉล่ีย 3.55 และการโฆษณาทางวทิย ุมีค่าเฉล่ีย 3.41 ตามล าดบั 
ระดบัความคิดเห็นปานกลาง ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางวทิย ุมีค่าเฉล่ีย 3.33 การขายผา่น
ทางโทรศพัท ์มีค่าเฉล่ีย 3.17 และการขายตรง/เยีย่มเยยีนลูกคา้ถึงบา้น มีค่าเฉล่ีย 2.94 ตามล าดบั 
  1.2.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม 

  กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถามมี
ค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ และ
การประเมินทางเลือกในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 4.42 และ 4.25 ตามล าดบั ความคิดเห็นใน
ระดบัมาก ไดแ้ก่ ขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มีค่าเฉล่ีย 3.95 การคน้หาขอ้มูลมีค่าเฉล่ีย 3.89 และ
การรับรู้ปัญหา มีค่าเฉล่ีย 3.55 ตามล าดบั 

  1.2.3.1 ดา้นการรับรู้ปัญหา กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร
ดา้นการรับรู้ปัญหาของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นระดบัมากทั้งหมด ไดแ้ก่ พบปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบั
เคร่ืองเสียงเดิม มีค่าเฉล่ีย 3.90 ตามกระแสนิยมในสังคม มีค่าเฉล่ีย 3.45 ตอ้งการเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดี
ใหก้บัตนเอง มีค่าเฉล่ีย 3.44 และตอ้งการเคร่ืองเสียงใหม่ มีค่าเฉล่ีย 3.42 ตามล าดบั  
   1.2.3.2 ดา้นการคน้หาขอ้มูล กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
อาคารดา้นการคน้หาขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ สอบถามจากสมาชิก
ในครอบครัว มีค่าเฉล่ีย 4.47 ระดบัความคิดเห็นมาก ไดแ้ก่ คน้หาจากหนงัสือพิมพ/์นิตยสาร มี
ค่าเฉล่ีย 4.03 สอบถามจากเพื่อน/คนรู้จกั มีค่าเฉล่ีย 3.91 สอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย/พนกังานขาย 
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มีค่าเฉล่ีย 3.90 คน้หาจากส่ือโฆษณาแพร่ภาพ/กระจายเสียง มีค่าเฉล่ีย 3.60 และคน้หาจาก
อินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ีย 3.41 ตามล าดบั    

  1.2.3.3 ดา้นการประเมินทางเลือก กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
อาคารดา้นการประเมินทางเลือกของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การตอบสนอง
ความตอ้งการของผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 4.68 ความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 
4.47 และการเปรียบเทียบตราสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.30 ระดบัมาก ไดแ้ก่ การเปรียบเทียบราคาสินคา้ มี
ค่าเฉล่ีย 3.55 

  1.2.3.4 ดา้นการตดัสินใจซ้ือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
อาคารดา้นการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.78 และช่วงโปรโมชัน่พิเศษ มีค่าเฉล่ีย 4.49 กระบวนการตดัสินใจซ้ือในระดบั
มาก ไดแ้ก่ ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีภาพลกัษณ์ท่ีดี มีค่าเฉล่ีย 3.99 

  1.2.3.5 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ในอาคารดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ กลบัไปซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ั้นอีก มีค่าเฉล่ีย 4.51 ระดบัมาก ไดแ้ก่ ไดรั้บความพึงพอใจในผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย 3.94 
และระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การแนะน า/บอกต่อ มีค่าเฉล่ีย 3.40 
  1.2.4 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งลกัษณะของผูบ้ริโภคกบักระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของผูต้อบแบบสอบถาม 
   ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัท าใหก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ในอาคารแตกต่างกนั โดยแยกปัจจยัส่วนบุคคลไดด้งัน้ี 
    1.2.4.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือท าการวเิคราะห์เฉพาะดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
เพศต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลโดยการ
สอบถาม การประเมินทางเลือก และการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    1.2.4.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือวเิคราะห์เฉพาะดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ
ต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม 
การคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์และ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสามารถสรุปกลุ่มท่ีมี
ความแตกต่างในกระบวนการตดัสินใจซ้ือแต่ละขั้นตอน ดงัน้ี 
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     1.2.4.2.1 การรับรู้ปัญหา กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุระหวา่ง 20-30 ปี 
กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี และ 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
อาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี 
กบั 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
     1.2.4.2.2 การคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 20-30 ปี กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี และ 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 31-40 ปี กบั   40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     1.2.4.2.3 การคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 20-30 ปี กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี และ 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 31-40 ปี กบั   40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    1.2.4.2.4 การประเมินทางเลือก กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุระหวา่ง 20-
30 ปี กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี และ 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 
31-40 ปี กบั 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     1.2.4.2.5 การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
อายรุะหวา่ง 20-30 ปี กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี และ 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี กบั 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    1.2.4.2.6 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 20-
30 ปี กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุระหวา่ง 31-40 ปี และ 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายรุะหวา่ง 
31-40 ปี กบั 40 ปีข้ึนไป มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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   1.2.4.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบั
การศึกษาต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
และเม่ือท าการวิเคราะห์เฉพาะดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัจะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม การคน้หาขอ้มูลโดยการ
คน้หา การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสามารถสรุปกลุ่มท่ีมีความแตกต่างในกระบวนการตดัสินใจซ้ือแต่ละ
ขั้นตอนได ้ดงัน้ี 
     1.2.4.3.1 ดา้นการรับรู้ปัญหา กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่า
กวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี และการศึกษา
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบั อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี มี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     1.2.4.3.2 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม พบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี และ
การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบั อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี มี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
และอนุปริญญา/ปวส. และการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. กบั ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี มี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     1.2.4.3.3 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี กบั มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. และ อนุปริญญา/ปวส. และ
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี กบั ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. และ
อนุปริญญา/ปวส. มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อนุปริญญา/ปวส. และปริญญาตรี และการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี กบั 
ปริญญาตรี มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 
     1.2.4.3.4 ดา้นการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์พบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี และ
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การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบั ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี มีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. และ
อนุปริญญา/ปวส. และการศึกษาปริญญาตรี กบั อนุปริญญา/ปวส. และสูงกวา่ปริญญาตรี มี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
     1.2.4.3.5 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
ระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั สูงกวา่ปริญญาตรี และการศึกษามธัยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช. กบั ปริญญาตรี และสูงกวา่ปริญญาตรี มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่
มธัยมศึกษาตอนปลาย กบั มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อนุปริญญา/ปวส. และปริญญาตรี และ
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี กบั อนุปริญญา/ปวส. และปริญญาตรี มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   1.2.4.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือท าการวิเคราะห์เฉพาะดา้นพบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีอาชีพต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลโดย
การสอบถาม การคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรมหลงั
การซ้ือท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสามารถสรุปกลุ่มท่ีมีความแตกต่างใน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือแต่ละขั้นตอน ดงัน้ี 
     1.2.4.4.1 ดา้นการรับรู้ปัญหา กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/
นกัศึกษา กบั ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และ
อาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน กบั ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ ธุรกิจ
ส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
     1.2.4.4.2 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา กบั ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/
คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน กบั ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
อาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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     1.2.4.4.3 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา กบั พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง 
และอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ กบั พนกังานบริษทัเอกชน มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนอาชีพขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวสิาหกิจ กบั นกัเรียน/นกัศึกษา ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง และ
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน กบั ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
     1.2.4.4.4 ดา้นการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์กลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา กบั ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจ
ส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง และอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย กบั อาชีพอิสระ/รับจา้ง มี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ส่วนอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ กบั พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และ
อาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05      
     1.2.4.4.5 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพ
นกัเรียน/นกัศึกษา กบั ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
และอาชีพอิสระ/รับจา้ง และอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ กบั นกัเรียน/นกัศึกษา พนกังาน
บริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน กบั 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และอาชีพอิสระ/รับจา้ง มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    1.2.4.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และเม่ือท าการวิเคราะห์เฉพาะดา้นพบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการรับรู้ปัญหา การ
คน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม การประเมินทางเลือก และพฤติกรรมหลงัการซ้ือท่ีแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสามารถสรุปกลุ่มท่ีมีความแตกต่างในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
แต่ละขั้นตอน ดงัน้ี 
    1.2.4.5.1 ดา้นการรับรู้ปัญหา กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนนอ้ยกวา่ 10,000 กบั 20,001-30,000 30,001-40,000 และมากกวา่ 40,000 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 กบั มากกวา่ 40,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
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อาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,000-20,000 กบั นอ้ยกวา่ 10,000 20,001-30,000 และ 30,001-40,000 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน30,001-40,000 กบั มากกวา่ 40,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05     
     1.2.4.5.2 ดา้นการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 กบั 20,001-30,000 30,001-40,000 และมากกวา่ 40,000 และ
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 กบั มากกวา่ 40,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 กบั นอ้ยกวา่ 10,000 20,001-30,000 และ 30,001-40,000 และกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน30,001-40,000 กบั มากกวา่ 40,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    1.2.4.5.3 ดา้นการประเมินทางเลือก พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 กบั 20,001-30,000 และมากกวา่ 40,000 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน10,000-20,000 กบั 20,001-30,000 และมากกวา่ 40,000 มีกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 กบั 10,000-20,000 และ 30,001-40,000 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 กบั 30,001-40,000 และมากกวา่ 40,000 มีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
    1.2.4.5.4 ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 กบั นอ้ยกวา่ 10,000 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 40,000 กบั นอ้ยกวา่ 10,000 10,000 - 20,000 และ 20,001-30,000 มีกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 กบั   นอ้ยกวา่ 10,000 20,001-30,000 และ30,001-40,000 มี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
   1.2.4.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั จะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1.2.5 การวเิคราะห์อิทธิพลของระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร 
   ระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแตกต่างกนั โดยแยกปัจจยัส่วนบุคคลไดด้งัน้ี 
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   1.2.5.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารในขั้นตอนการ
รับรู้ปัญหา พบวา่ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการ
ส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/
วทิย ุและองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการแนะน า/บอกต่อ สามารถร่วมกนั
พยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการรับรู้ปัญหาไดอ้ยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารใน
ขั้นตอนการรับรู้ปัญหาไดร้้อยละ 22.9 (R2 adj = 0.212) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 
0.479    
   1.2.5.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารในขั้นตอนการ
คน้หาขอ้มูลโดยการสอบถามพบวา่ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นพนกังาน และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง สามารถ
ร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการ
สอบถามไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือ   
เคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถามไดร้้อยละ 26.5 (R2 adj = 0.248) มี
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.514    
   1.2.5.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารในขั้นตอนการ
คน้หาขอ้มูลโดยการคน้หาพบวา่ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุและองคป์ระกอบส่วนการ
ส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง สามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หาไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการ
คน้หาไดร้้อยละ 53.0 (R2 adj = 0.519) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.728 
   1.2.5.4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารในขั้นตอนการ
ประเมินทางเลือก พบวา่ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือ
ส่ิงพิมพแ์ละอินเตอร์เน็ต องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ์ 
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วิทย ุและองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง 
สามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการประเมิน
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ทางเลือกไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารในขั้นตอนการประเมินทางเลือกไดร้้อยละ 53.9 (R2 adj = 0.528) มีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.734 
   1.2.5.5 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารในขั้นตอนการ
ตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากตวัผลิตภณัฑ ์พบวา่ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่น
ส่ือส่ิงพิมพแ์ละอินเตอร์เน็ต องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วิทยสุามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
อาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากตวัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
ตวัผลิตภณัฑไ์ดร้้อยละ 25.2   (R2 adj = 0.235) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.502
   1.2.5.6 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารในขั้นตอนการ
ตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากเน่ืองจากการส่งเสริมการขาย พบวา่ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์และ
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุสามารถร่วมกนัพยากรณ์
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการ
ขายไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการขายไดร้้อยละ 24.1 (R2 adj = 0.223) 
มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.491 
    1.2.5.7 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารในขั้นตอน
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบวา่ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบ
ส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาด
ผา่นพนกังาน สามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอน
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือไดร้้อยละ 27.2 (R2 adj = 0.256) 
มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 0.522 
    1.2.5.8 กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารโดยรวม พบวา่ 
องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาด
ผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน องคป์ระกอบส่วนการ
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ส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุและองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่น
การแนะน า/บอกต่อ สามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร
โดยรวมไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารโดยรวมไดร้้อยละ 62.6 (R2 adj = 0.617) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั 
0.791 
 
2. การอภิปรายผล 
 จากการวเิคราะห์ผลการส ารวจผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในเขตกรุงเทพมหานคร 
สามารถอภิปรายผลโดยแยกประเด็นได ้ดงัน้ี 
 2.1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร 
  2.1.1 เพศ พบวา่ มีความแตกต่างกนัในดา้นการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลโดย
การสอบถาม การประเมินทางเลือก และการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั เน่ืองจาก
เพศท่ีแตกต่างกนัจะมีระดบัความสนใจต่อเคร่ืองเสียงในอาคารต่างกนั จึงท าใหเ้พศท่ีแตกต่างกนัมี
การตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
  2.1.2 อาย ุมีความแตกต่างกนัในดา้นการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลโดยการ
สอบถาม การคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์
และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ เน่ืองจากอายท่ีุแตกต่างกนัจะมีวตัถุประสงคก์ารใชง้านของเคร่ืองเสียง
ในอาคารต่อเคร่ืองเสียงในอาคารต่างกนั จึงท าใหอ้ายท่ีุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
ซ่ึง(ไม่)สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของภทัรา ลพล ้าเลิศ (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลและถนอมผวิส าหรับผูช้ายของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ อายมีุความแตกต่างกนัจะมีสภาพผวิท่ีแตกต่างกนั ท าใหต้ดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ละดูแลผวิส าหรับผูช้ายแตกต่างกนั 
  2.1.3 ระดบัการศึกษา มีความแตกต่างกนัในดา้นการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล
โดยการสอบถาม การคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์และ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ เน่ืองจากระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัจะมีการเปิดรับส่ือในรูปแบบท่ี
แตกต่างกนั เช่น อินเตอร์เน็ต โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ จึงท าให้ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั
มีการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
  2.1.4 อาชีพ มีความแตกต่างกนัในดา้นการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูลโดยการ
สอบถาม การคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรมหลงั
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การซ้ือ เน่ืองจากอาชีพท่ีแตกต่างกนัจะมีรูปแบบในการด ารงชีวติท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงจะน าไปสู่ความ
ตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั จึงท าใหอ้าชีพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
  2.1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความแตกต่างกนัในดา้นการรับรู้ปัญหา การคน้หา
ขอ้มูลโดยการสอบถาม การประเมินทางเลือก และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ เน่ืองจากรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนท่ีแตกต่างกนัจะมีก าลงัในการซ้ือท่ีต่างกนัส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั สอดคลอ้ง
กบัผลการวจิยัของชาติพง สุนทรฐิติเจริญ (2545) ท่ีพบวา่ พฤติกรรมการใชเ้คร่ืองส าอางชนิดต่างๆ
เป็นประจ าจะแตกต่างกนัตามอายแุละรายได ้
  2.1.6 สถานภาพ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพต่างกนัจะมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากสถานภาพไม่ไดเ้ป็นตวัก าหนดความตอ้งการหรือรสนิยมเร่ืองเคร่ืองเสียง
ในอาคาร จึงท าใหส้ถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือท่ีไม่แตกต่างกนั 

2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารใน
แต่ละขั้นตอน 

 จากการศึกษาพบวา่ ผูซ้ื้อเคร่ืองเสียงในอาคารในเขตกรุงเทพมหานคร มี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร 7 ล าดบัขั้นตอน ไดแ้ก่ ขั้นตอนท่ี 1: การรับรู้ปัญหา, 
ขั้นตอนท่ี 2: การคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม, ขั้นตอนท่ี 3: การคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา, 
ขั้นตอนท่ี 4: การประเมินทางเลือก, ขั้นตอนท่ี 5: การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ์, ขั้นตอนท่ี 6: 
การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการขาย และ ขั้นตอนท่ี 7: พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงในแต่ละ
ขั้นตอนจะมีองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนนั้นๆแตกต่างกนัไป สามารถอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 
  ขั้นตอนท่ี 1: การรับรู้ปัญหา มีองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดท่ีร่วมใน
การพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคาร ไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือ   เคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล
โดยการสอบถามไดร้้อยละ 26.5 ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการรับรู้ปัญหาไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ 
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นพนกังาน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง และ
องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั ซ่ึงสามารถอภิปรายตามแนวคิด
ของศิริวรรณ เสรีรีตน์, ปริญ ลกัชิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2546) ไดว้า่ ใน
ขั้นตอนการรับรู้ความตอ้งการนั้น นกัการตลาดมีกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น การ
ส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจและตอ้งการสินคา้ เป็นตน้ 
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  ขั้นตอนท่ี 2: การคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอน องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นพนกังาน และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารใน
ขั้นตอนการประเมินทางเลือกไดร้้อยละ 53.9 ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการประเมินทางเลือกไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบ
กบัค่าคงท่ี คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการ
ส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพ์
และอินเตอร์เน็ต องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบส่วน
การส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่น
พนกังาน และองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั ซ่ึงสามารถอธิบาย
ตามแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรีตน์, ปริญ ลกัษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2546) 
ไดว้า่ ในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการสอบถาม ผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อหาทาง
สนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ 
  ขั้นตอนท่ี 3: การคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หา มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงในอาคารในองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วน
การส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุและองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาด
ผา่นการขายตรง สามารถร่วมกนัพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอน
การคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หาไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หาไดร้้อยละ 
53.0 ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงใน
อาคารในขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยการคน้หาไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ องคป์ระกอบส่วน
การส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือ
โทรทศัน์/วทิย ุและ องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั 
  ขั้นตอนท่ี 4: การประเมินทางเลือก มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ในอาคารในองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละ
อินเตอร์เน็ต องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการ
ส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/
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วทิย ุและองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการขายตรง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการประเมิน
ทางเลือกไดร้้อยละ 53.9 ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการประเมินทางเลือกไดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ 
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทาง
การตลาดผา่นการขายตรง องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละ
อินเตอร์เน็ต องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบส่วนการ
ส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่น
พนกังาน และองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั 
  ขั้นตอนท่ี 5: การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบ
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพ์
และอินเตอร์เน็ต องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วน
การส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือ
โทรทศัน์/วทิย ุไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากตวัผลิตภณัฑไ์ดร้้อยละ 25.2 ตวัแปรท่ีมีค่า
สัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการ
ตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากตวัผลิตภณัฑไ์ดดี้ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริม
ทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุ
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละอินเตอร์เน็ต องคป์ระกอบส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคา องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน และ
องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 
  ขั้นตอนท่ี 6: การตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้น
สถานท่ีจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์และองคป์ระกอบ
ส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจาก
การส่งเสริมการขายไดร้้อยละ 24.1 ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในการพยากรณ์กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเน่ืองจากการส่งเสริมการขายไดดี้ท่ีสุด
เม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบ
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ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาด
ผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิยุ ตามล าดบั 
  ขั้นตอนท่ี 7: พฤติกรรมหลงัการซ้ือ มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารในองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการ
ส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่น
พนกังาน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สามารถพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ือง
เสียงในอาคารในขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือไดร้้อยละ 27.2 ตวัแปรท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยใน
การพยากรณ์กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารในขั้นตอนพฤติกรรมหลงัการซ้ือไดดี้
ท่ีสุดเม่ือเทียบกบัค่าคงท่ี คือ องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน และองคป์ระกอบส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั 
 
3. ข้อจ ากดัของการวจัิย 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลมาจากการแจกแบบสอบถาม ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดอ้าจไม่ใช่
กลุ่มเป้าหมายโดยตรงและครอบคลุมทั้งกรุงเทพมหานคร หรือไม่สามารถกระจายไดท้ัว่ถึงมากนกั   

ดา้นทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งนั้น งานวจิยัน้ีศึกษาเพียงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงยงัมีปัจจยัทางดา้นอ่ืนๆ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งและส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค เช่น ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค แรงจูงใจ ทศันคติ และปัจจยัทางดา้นจิตวทิยาอ่ืนๆ เป็นตน้  
 
4. ข้อเสนอแนะ 
 4.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้ 
 จากการศึกษาในคร้ังน้ีท าให้ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัการพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียง
ภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส่้วนประสมทางการตลาดดว้ยวธีิสมการ
ถดถอยแบบพหุคูณ ท าใหผู้ป้ระกอบการและนกัการตลาดทราบและมีความเขา้ใจถึงแนวโนม้ของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน สามารถน าผลการวจิยัไปใชใ้นการปรับปรุงและ
พฒันา ตลอดจนวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบใหก้บัธุรกิจ และท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจจากการซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารใหม้ากท่ีสุด รวมไปถึงยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน
และผลก าไรท่ีมีจ านวนมากข้ึน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปดว้ย 
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  4.1.1 องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) จาก
งานวจิยัจะเห็นวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลและผูบ้ริโภค 
ใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด ดงันั้นจึงควรพฒันาสินคา้ใหมี้คุณภาพท่ีมากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง และตรงกบั
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 
  4.1.2 องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา (Price) ผูบ้ริโภคมกั
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบั
รายไดข้องผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มท่ีมีความแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากก็จะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือไม่ซบัซอ้น ซ่ึงแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้อ้ยท่ีจะตอ้งมีการเปรียบเทียบราคาและ
คุณค่าท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑว์า่มีความเหมาะสมกนัหรือไม่ ถา้ราคาสูงแต่สินคา้ไม่มีคุณภาพ ไม่เป็น
ท่ีพึงพอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจไม่ซ้ือสินคา้หรือบริการเหล่านั้น ซ่ึงผูป้ระกอบการและนกัการตลาด
จะตอ้งใหค้วามสนใจในการก าหนดใหเ้หมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายดว้ย 
  4.1.3 องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย (Place) เป็น
ปัจจยัหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจ ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งก าหนดกลยทุธ์ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย
ใหส้ามารถครอบคลุมและเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายใหม้ากท่ีสุด เช่น สถานท่ีในการจ าหน่าย
สินคา้จะตอ้งมีอยูท่ ัว่ไป สามารถหาซ้ือไดง่้าย การตกแต่งและจดัวางผลิตภณัฑ ์ณ จุดขายน่าสนใจ 
เป็นตน้ 
  4.1.4 องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ในดา้นต่างๆ 
ผูป้ระกอบการควรก าหนดกลยทุธ์ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ องคป์ระกอบส่วนการ
ส่งเสริมทางการตลาดผา่นตวัผลิตภณัฑ ์องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นพนกังาน 
องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือโทรทศัน์/วทิย ุองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริม
ทางการตลาดผา่นการขายตรง องคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นการแนะน า/บอกต่อ 
และองคป์ระกอบส่วนการส่งเสริมทางการตลาดผา่นส่ือส่ิงพิมพแ์ละอินเตอร์เน็ต เพื่อการเผยแพร่
ขอ้มูลข่าวสาร ตลอดจนประชาสัมพนัธ์และโฆษณาใหผู้บ้ริโภคไดรั้บทราบความเคล่ือนไหวของ
องคก์ร และการสร้างความเขา้ใจในขอ้มูลท่ีถูกตอ้งใหก้บัผูบ้ริโภค จึงควรท่ีจะมีการอบรมพนกังาน
ใหมี้ความรู้และเช่ียวชาญในตวัผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีจะใหข้อ้มูลและแนน าผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภคได้
อยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม 
 4.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
   4.2.1 ศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารแบบเจาะจงยีห่้อใดยีห่อ้
หน่ึงในลกัษณะการศึกษาเชิงลึก เพื่อท่ีจะไดรั้บขอ้เท็จจริงและเป็นประโยชน์การวางแผนและ
ปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดได ้
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  4.2.2 ศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงในอาคารของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัอ่ืนๆ 
  4.2.3 ศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดอ่ืนๆของผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายเคร่ืองเสียงใน
อาคาร ท่ีสร้างความส าเร็จในการโนม้นา้วใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
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เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
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แบบสอบถามเพือ่การวจัิย  
เร่ือง 

การพยากรณ์การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้วยวธีิสมการถดถอยแบบพหุคูณ 

 
ค าช้ีแจง  

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงในการวจิยัของนกัศึกษาระดบัปริญญาโท ตามหลกัสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยักรุงเทพ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการพยากรณ์การตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส่้วนประสมทางการตลาด
ดว้ยวธีิสมการถดถอยแบบพหุคูณ โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น  3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อ   การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคาร 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคาร 
ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากแบบสอบถามจะน าไปใชป้ระโยชน์ในการศึกษาดา้นการวางแผนและ

ปรับปรุงทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค จึงใคร่ขอความกรุณาตอบ
แบบสอบถามใหค้รบถว้นและเป็นจริงตามความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด ขอ้มูลทั้งหมดจะถือเป็น
ความลบัและจะไม่ส่งผลกระทบใดๆต่อผูต้อบแบบสอบถาม  

ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม มา ณ โอกาสน้ี 
 
 

                                                                                                         นางสาวชนิษฐา ล้ิมสนธิกุล 
                                                                                                นกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวทิยาลยักรุงเทพ         
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ส่วนที ่1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง กรุณาใส่เคร่ืองหมาย () หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงเพียง 1 ช่อง 
 
1. เพศ 

(    ) ชาย (    ) หญิง 
2. อาย ุ

(    ) 20-30 ปี (    ) 31-40 ปี  
(    ) 40 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 
(    ) ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย   (    ) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
(    ) อนุปริญญา/ปวส.     (    ) ปริญญาตรี 
(    ) สูงกวา่ปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
 (    ) นกัเรียน/นกัศึกษา     (    ) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  
 (    ) พนกังานบริษทัเอกชน     (    ) ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  
 (    ) อาชีพอิสระ/รับจา้ง 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 (    ) นอ้ยกวา่ 10,000 บาท    (    ) 10,000-20,000 บาท 
 (    ) 20,001-30,000 บาท    (    ) 30,001-40,000 บาท 
 (    ) มากกวา่ 40,000 บาท 
6. สถานภาพ 
 (    ) โสด      (    ) สมรส 
 (    ) หมา้ย/หยา่ร้าง 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ       
 การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคาร 
ค าช้ีแจง โปรดพิจารณารายการต่อไปน้ีวา่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของ
 ท่านในระดบัใด แลว้ใส่เคร่ืองหมาย ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน
 มากท่ีสุด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์      
1. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและไดม้าตรฐาน      
2. ผลิตภณัฑมี์ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั      
3. ผลิตภณัฑมี์ความทนัสมยัสวยงาม      
4. ขนาดของผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย
เหมาะกบัการใชง้าน 

     

ด้านราคา      
1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์      
2. ราคาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของสินคา้      
3. ราคาต ่ากวา่ตราสินคา้อ่ืน      
4. มีป้ายแสดงราคาสินคา้ชดัเจน      
ด้านสถานทีจั่ดจ าหน่าย      
1. มีจ  าหน่ายทัว่ไป สามารถหาซ้ือไดง่้าย      
2. สถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑมี์ความ
น่าเช่ือถือ 

     

3. การตกแต่งและจดัวางผลิตภณัฑ ์ณ จุด
ขายน่าสนใจ 

     

4. จดัผลิตภณัฑไ์วใ้นต าแหน่งท่ีมองเห็นได้
ชดัเจน 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านส่งเสริมการตลาด      
การโฆษณา      
1. การโฆษณาทางโทรทศัน์      
2. การโฆษณาทางวทิย ุ      
3. การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์      
4. การโฆษณาทางนิตยสาร/วารสาร      
5. การโฆษณาทางเอกสาร/แผน่พบั/ 
โบรชวัร์ 

     

6. การโฆษณาทางป้ายโฆษณากลางแจง้/
บิลบอร์ด 

     

7. การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต      
การขายโดยบุคคล      
1. พนกังานขายมีความรู้ความช านาญ      
2. พนกังานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี      
3. พนกังานขายใหก้ารตอ้นรับท่ีดี      
4. พนกังานขายสามารถแนะน าสินคา้ตรง
กบัความตอ้งการได ้

     

การส่งเสริมการขาย      
1. การแจกของแถม/คูปองส่วนลด/ 
การชิงโชค 

     

2. การคืนเงิน/รับเปล่ียนสินคา้เม่ือมีปัญหา      
3. การมีโปรโมชัน่พิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีเป็น
สมาชิก 

     

4. การจดักิจกรรมนอกสถานท่ี      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

การเผยแพร่ข่าวและการประชาสัมพนัธ์      
1. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางโทรทศัน์      
2. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางวิทย ุ      
3. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง
หนงัสือพิมพ ์

     

4. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางนิตยสาร      
5. การประชาสัมพนัธ์ผา่นทางอินเตอร์เน็ต      
การตลาดทางตรง      
1. การขายตรง/เยีย่มเยยีนลูกคา้ถึงบา้น      
2. การขายผา่นทางโทรศพัท ์      
3. การขายโดยใชแ้คตตาล็อก      
การแนะน า/บอกต่อ      
1. การแนะน า/บอกต่อจากคนในครอบครัว      
2. การแนะน า/บอกต่อจากเพื่อน      
3. การแนะน า/บอกต่อจากคนรู้จกั      
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ส่วนที ่3 แบบสอบถามเก่ียวกบัเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคาร 
ค าช้ีแจง โปรดพิจารณารายการต่อไปน้ีวา่กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองเสียงภายในอาคารของ
 ท่านอยูใ่นระดบัใด แลว้ใส่เคร่ืองหมาย ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของ
 ท่านมากท่ีสุด 
 

กระบวนการตัดสินใจ 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

การรับรู้ปัญหา      
1. พบปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัเคร่ืองเสียงเดิม      
2. ตอ้งการเคร่ืองเสียงใหม่      
3. ตอ้งการเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัตนเอง      
4. ตามกระแสนิยมในสังคม      
การค้นหาข้อมูล      
1. สอบถามจากสมาชิกในครอบครัว      
2. สอบถามจากเพื่อน/คนรู้จกั      
3. สอบถามจากตวัแทนจ าหน่าย/ 
พนกังานขาย 

     

4. คน้หาจากหนงัสือพิมพ/์นิตยสาร      
5. คน้หาจากส่ือโฆษณาแพร่ภาพ/ 
กระจายเสียง 

     

6. คน้หาจากอินเตอร์เน็ต      
การประเมินทางเลือก      
1. การตอบสนองความตอ้งการของ
ผลิตภณัฑ์ 

     

2. ความสะดวกในการเดินทางไปซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ 

     

3. การเปรียบเทียบตราสินคา้      
4. การเปรียบเทียบราคาสินคา้      
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ขอบคุณทุกท่านทีก่รุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามค่ะ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

การตัดสินใจซ้ือ      
1. ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัและมีภาพลกัษณ์ท่ีดี      
2. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
3. ช่วงโปรโมชัน่พิเศษ      
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ      
1. ไดรั้บความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์      
2. การแนะน า/บอกต่อ      
3. กลบัไปซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีก      
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