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บทคดัย่อ 

การวิจยัในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา (2) เพื่อศึกษาวิเคราะห์อิทธิพลของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขต
จงัหวดัสงขลา (3) เพื่อศึกษาวิเคราะห์อิทธิพลของค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
ร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา ซ่ึงเป็นวิจยัเชิงปริมาณ โดยประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี 
คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย จ านวน 3 แห่ง  ในเขตจงัหวดัสงขลา ได้แก่   ร้าน
เพาเวอร์บาย สาขาเซ็นทรัลเฟสติวลัหาดใหญ่, ร้านเพาเวอร์บาย สาขาโรบินสันหาดใหญ่ และ ร้าน
เพาเวอร์บาย สาขาลีทรัพยสิ์นสงขลา และเป็นผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชบ้ริการ ร้านเพาเวอร์บาย ทั้ง 3 สาขา 
จ านวน 381 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ท าการวิเคราะห์
ขอ้มูลดว้ยค่าร้อยละ ( Percentage) ค่าเฉล่ีย ( Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: 
S.D.) การแจกแจงแบบที (t-test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) และ
การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) โดยงานวิจยัก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

ผลจากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย โดยอยู่
ในช่วงอายุ  31-40 ปี และมีสถานภาพคือ แต่งงานแล้ว โดยมีระดบัการศึกษา ต ่ากว่าปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพ เป็นพนกังานบริษทั ซ่ึงมีรายไดต่้อเดือน 10,001-15,000 บาท ในส่วนของปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในดา้น พนกังาน รองลงมา 
คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั ทั้งน้ียงัพบว่า ผูบ้ริโภคยงัคงให้ความส าคญัอย่างมากท่ีสุดใน ด้าน
ค่านิยมทางสุนทรีย ์ รองลงมา คือ ดา้นค่านิยมทางจริยธรรม  ตามล าดบัเช่นกนั ทั้งน้ี การตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย ผูบ้ริโภคจะแนะน าผูอ่ื้นให้มาซ้ือสินคา้ ท่ีร้านเพาเวอร์บาย รองลงมา 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  เพราะพนกังานให้การบริการท่ีประทบัใจ มี
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การรับบตัรเครดิต บริการส่งสินคา้ท่ีดี การรับประกนัคุณภาพ และการมีการส่งเสริมทางการตลาด 
ท่ีดี เป็นตน้   

นอกจากน้ีผลการศึกษาสรุปวา่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์จ าแนกโดย การเปรียบเทียบการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา จ าแนกตามเพศ  อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม เพศท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา พบวา่ ดา้นการส่งเสริม
การขาย ดา้นค่านิยมทางสุนทรีย ์ ดา้นค่านิยมความจริง ดา้นค่านิยมทางจริยธรรม ดา้นค่านิยมทาง
ศาสนาส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงตวัแปรทั้ง 5 ด้านมีอิทธิพลในการพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน
เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลาไดร้้อยละ 83.90 และจากการศึกษาคน้พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม 
เพศท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลาแตกต่างกันนั้น
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 54.10 โดยลูกคา้เพศชายจะใหค้วามสนใจ
หรือตดัสินใจในการซ้ือไดง่้ายข้ึนถ้าไดรั้บบริการขายจากพนักงานหญิงท่ีมีรูปร่างหน้าตาดี และ
ผิวพรรณดี โดยมีงานวิจัยของพลอยนภัส แก้วมีแสง (2564) ท่ีพบว่า คิดเป็น ร้อยละ 97 ให้ 
ความส าคญัในการใหบ้ริการของพนกังานในคลินิกเวชกรรมผวิหนา้และความงามอยูใ่นระดบัมาก    
             การศึกษาคร้ังน้ีเสนอแนะเพื่อเป็นประโยชน์แก่ ผูบ้ริหาร นกัการตลาด และนกัวิเคราะห์
ขอ้มูลให้สามารถน าขอ้มูลผลการศึกษาไปประยุกตใ์ชก้บัการ เลือกผลิตภณัฑ์เขา้มาจ าหน่ายไดต้รง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสามารถ น าผลการวิจยัมาปรับปรุงนโยบายเก่ียวกบัการสร้างส่ือ
การตลาด และเทคนิคการแนะน าสินคา้ การส่งเสริมการขาย และการคดัเลือกพนกังานเชียร์ขาย
สินคา้ ได้สอดคล้องกบัค่านิยมของผูบ้ริโภค และส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและสัมฤทธ์ิผล 
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ABSTRACT 

The objectives of this research are (1) to study the demographic factors affecting 
purchasing decisions in Songkhla Province's Power Buy stores (2) to study and analyze the 
influence of marketing mix factors affecting purchasing decisions in Songkhla Province's Power 
Buy stores (3) to study and analyze the influence of values affecting purchasing decisions in 
Songkhla Province's Power Buy stores. The research was conducted using a quantitative 
methodology. The population of  this research was consumers who bought products at 3 Power Buy 
stores in Songkhla province, namely  Power Buy Central Festival Hat Yai, Power Buy Robinson 
Hat Yai, and Power Buy Lee Sapsin Songkhla, There are 3 81  people in the total population, 
Percentage, mean, standard deviation (SD), t-test, unidirectional ANOVA, regression, and Multiple 
Regression Analysis were used to analyze the data. The statistical significance was assessed at the 
0.05 level in this study. The majority of those who responded to the survey were men, according to 
the statistics. They were between the ages of 31 and 40 and had the status of educated spouse. 
Working as a firm employee with a monthly pay of 10,001-15,000 baht without a bachelor's degree. 
From the consumer's perspective, the staff side of the marketing mix is the most essential, followed 
by the product side, respectively. 

Consumers were also discovered to be the most important Aesthetic values, followed by 
ethical values. Consumers will recommend products to others. at Power Buy stores, followed by a 
decision to buy products sold at Power Buy stores because the personnel provide excellent service, 
take credit cards, provide outstanding delivery service, and have a solid marketing promotion, 
among other things.  
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              Furthermore, the findings of the study revealed that demographic characteristics, which 
were categorized by sex, age, status, education level, occupation, and monthly income in Power 
Buy stores in Songkhla Province, differed by gender. At the 0.05 level, a decision to acquire a 
product from the Power Buy store in Songkhla Province was considerably different. Purchasing 
decisions in Songkhla Province's Power Buy stores are influenced by a variety of factors. It is 
discovered that the sales promotion Values of aesthetics, truth, and ethics In Power Buy stores, 
religious values influence purchase decisions. All five variables had an impact on anticipating 
purchasing decisions in Power Buy stores in Songkhla Province, with statistical significance at the 
0.05 level. 83.90 percent in Songkhla Province In addition, the study found that respondents 

different gender A decision was made to purchase a product in the Power Buy store. Songkhla 

Province are different also. The majority of those who responded to the survey were men 54.10% 
due to Male customer interested and easier to make a purchase decision if they are served by a 
female service and Cheer up sale, who has good personality and good looks reference by research 
from Ploynaphat Kaewmeesang (2021), it was found that 97% gave importance to the service of 
staff in facial medicine and beauty clinics at a high level. 

The findings of the study recommend that executives, marketers, and data analysts use the 
findings to select products to sell that are in line with client expectations and to use research findings 
to improve marketing policies, product introduction strategies and Sale Staff that align with 
customer values and have a positive impact on the buying decision. 
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กติติกรรมประกาศ 
 

สารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดีจากการสนบัสนุนและค าแนะน าจาก  อาจารยแ์ละ
บุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง ขอขอบพระคุณ ดร.วนัอามีนา บอสตนัอลี อาจารยท่ี์ปรึกษาประจ า  สารนิพนธ์
ฉบบัน้ี ท่ีกรุณาให้ค  าช้ีแนะ ตรวจสอบขอ้บกพร่องและการติดตามความคืบหนา้อยา่ง ต่อเน่ือง และ
ขอขอบพระคุณ รศ.ดร.ศศิวิมล สุขบท และ ดร.ทรงสิน ธีระกุลพิศุทธ์ิ  คณะกรรมการ สอบสาร
นิพนธ์ ท่ีกรุณาให้ค  าแนะน า และช้ีแนะแนวทางเพิ่มเติมในการปรับปรุงสารนิพนธ์ฉบับน้ีให้
สมบูรณ์แบบมากยิ่งข้ึน อีกทั้งขอขอบพระคุณคณาจารย ์หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะ
วิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ วิทยาเขตหาดใหญ่ ส าหรับวิชาความรู้ท่ีสามารถ
น ามาประยุกต์ใช้ในการ  ประกอบอาชีพและชีวิตประจ าวนั อีกทั้งสร้างประโยชน์ให้แก่ องค์กร
สังคมและเพื่อนมนุษยต่์อไป 

ผูศึ้กษาขอขอบคุณทางบริษทั เพาเวอร์บาย จ ากัด จ านวน 3 แห่ง ในเขตจงัหวดัสงขลา  
ไดแ้ก่   ร้านเพาเวอร์บาย สาขาเซ็นทรัลเฟสติวลัหาดใหญ่, ร้านเพาเวอร์บาย สาขาโรบินสันหาดใหญ่ 
และร้านเพาเวอร์บาย สาขาลีทรัพยสิ์นสงขลา ส าหรับ ขอ้มูลรายละเอียดของสินคา้ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มา
ใช้บริการเฉล่ียรายปี รายเดือน  รายละเอียดการส่งเสริมการขายต่างๆ รวมถึงการอ านวยความ
สะดวกในการให้เข้าเก็บข้อมูลของผู ้ใช้บริการจริง   เพื่อใช้ประกอบการศึกษาในคร้ังน้ี อีกทั้ ง
ขอขอบพระคุณผู ้ตอบแบบสอบถามทุกท่านในการมีส่วน  ร่วม และสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถามส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี นอกจากน้ีขอขอบคุณความช่วยเหลือจากทางเจา้หน้าท่ี
ภาควิชา บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต เพื่อนๆ รุ่นพี่และรุ่นน้องท่ีคอยให้การสนบัสนุนและค าแนะน า
ตลอดมา รวมถึงก าลงัใจท่ีดีจากครอบครัวและผูบ้ริหารทุกท่านในองคก์ร เพาเวอร์บาย รวมถึงบุคคล
ส าคญัในชีวติทุกท่าน 

ทั้งน้ี ผูศึ้กษาหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูส้นใจศึกษา เก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าของ

ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัและสามารถน าไปประยุตใ์ชก้บัธุรกิจและ องคก์รของท่านไดอ้ยา่งมีคุณค่า  ซ่ึง

หากสารนิพนธ์ฉบบัน้ีมีขอ้ผดิพลาดประการใด ตอ้งขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทที ่1 

บทน ำ 

1.1 ควำมเป็นมำของปัญหำและปัญหำ 
กองยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค  แถลงข่าว ณ วนัท่ี 16 พฤศจิกายน 2563 

เก่ียวกับแนวโน้มเศรษฐกิจไทยปี พ.ศ. 2564  คาดว่า อุปสงค์ภายในประเทศมีการปรับตวัดีข้ึน  

เศรษฐกิจและปริมาณการคา้โลกมีการปรับตวั โดยตั้งอยู่บนสมมติฐานท่ีส าคญั ไดแ้ก่ การพฒันา

วคัซีนป้องกนัและรักษาโรคโควิด-19  ในช่วงไตรมาสสองของปี พ.ศ.2564  ขอ้มูลจากส านกัข่าว

กรมประชาสัมพนัธ์  ประมวลข่าวทัว่ไทยประจ าวนัท่ี 14 มกราคม 2564  ตวัเลขการจบัจ่ายใช้สอย

ปรับตวัลดลง เศรษฐกิจบางประเภทมีการชะลอตวั ท าให้การด าเนินการทางธุรกิจของบริษทัใน

หลายประเทศมีการหยุดชะงกั  อนัเน่ืองมาจากผลกระทบโควิด-19 ระลอกใหม่  และจากมาตรการ

ในการควบคุมโรคระบาดของแต่ละประเทศท่ีเพิ่มความรัดกุม รัฐบาลหลายประเทศประกาศให้

ประชาชนในพื้นท่ีงดใชบ้ริการท่ีชุมชน ท่ีสาธารณะ งดการรวมตวักนัโดยไม่มีเหตุจ าเป็น เนน้การ

อยู่บา้น  การท างานแบบ Work from home อนัเป็นสาเหตุให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง

ไป  ดงันั้นอุปกรณ์หรือส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีช่วยในการท างานและสร้างความบนัเทิงในบา้นจึง

ไดรั้บความนิยมมากข้ึน (กองยทุธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค, 2563) 

 ธุรกิจเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ปีพ.ศ 2560-2562 อุปสงคใ์นประเทศไดรั้บแรงกดดนัจากภาวะซบเซา
ของตลาดอสังหาริมทรัพย ์ขณะท่ีมีการเร่งซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าไปมากในช่วงก่อนหนา้ ซ่ึงการเปล่ียน
เคร่ืองใหม่ยงัตอ้งใช้เวลานานตามช่วงอายุการใช้งาน (Replacement cycle) เฉล่ีย 8-12 ปี ส่งผลให้
ปริมาณจ าหน่ายในประเทศหดตวั 7.9% ในปี พ.ศ. 2560 และ 5.7% ในปี พ.ศ 2561 ขณะท่ีปีพ.ศ. 
2562 เติบโตเพียง 1.2% ปี พ.ศ 2563 ยอดจ าหน่ายในประเทศกลบัมาหดตวัอีกคร้ัง 5.7% ตามภาวะ
ถดถอยทางเศรษฐกิจ และก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคไดรั้บผลกระทบจากการแพร่ระบาดของ COVID-
19 แต่อย่างไรก็ตาม ปริมาณจ าหน่ายเคร่ืองปรับอากาศ และตู้เย็นกลับเพิ่มข้ึนสวนกระแสโดย 
เพิ่มข้ึน 25.7% และ 14.8% ตามล าดบั ผลจากสภาพอากาศท่ีร้อนอบอา้วและฤดูร้อนยาวนานกว่า
ปกติ (ก.พ.-พ.ค. 2562) อย่างไรก็ตาม ยอดจ าหน่ายตูเ้ยน็ และเคร่ืองปรับอากาศยงัเติบโตต่อเน่ือง 
5.3% และ 0.2% ตามล าดบั อนัเน่ืองมาจากการท างานท่ีบา้น (Work from home) และการเรียนท่ีบา้น 
(Learn from home) (วจิยักรุงศรี, 2564) 
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 อุปกรณ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เช่น สินค้าโทรทศัน์ เป็นหน่ึงในเทคโนโลยีท่ีช่วยสร้างความ

เพลิดเพลิน ความบนัเทิง และช่วยบรรเทาความเครียดจากมาตรการควบคุมโรคระบาดของรัฐบาล 

ส่งผลให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว  Balaji. (Oct 10, 2020) น าเสนอขอ้มูล

ไตรมาสท่ี 3 ปีพ.ศ. 2564 เก่ียวกบัยอดขายโทรทศัน์ทัว่โลกรวม 62.5 ลา้นเคร่ือง เม่ือเปรียบเทียบกบั

ไตรมาสท่ี 3 ของปีผา่นมา พบวา่ มีอตัราการเติบโตข้ึนถึง 38% และเม่ือเทียบแบบปีต่อปี จะมีอตัรา

เติบโตท่ีสูงข้ึนถึง 12% จากขอ้มูลดงักล่าวพบวา่ การแข่งขนัในอุตสาหกรรมโทรทศัน์มีการแข่งขนั

ท่ีรุนแรง ดงันั้นเพื่อความอยูร่อดของบริษทั จ าเป็นตอ้งมีการปรับตวัและพฒันา บริษทัเพาเวอร์บาย  

จ  ากดั เป็นหน่ึงในธุรกิจท่ีจ าหน่ายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าภายในบา้น  โดยมีกลุ่มสินคา้ประเภทโทรทศัน์  

ตูเ้ยน็ เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองปรับอากาศ และเคร่ืองไฟฟ้าขนาดเล็ก เป็นยอดขายหลกั (Balaji, 2020) 

บริษทัท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าภายในบา้น ปัจจุบนัมีจ านวนคู่แข่งขนัเพิ่มมาก

ข้ึน ดงันั้นเพื่อใหบ้ริษทัสามารถอยูร่อดและแข่งขนัได ้ ผูว้จิยัเลือกท าการศึกษาในหวัขอ้ “ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดและค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บายของผูบ้ริโภค

จงัหวดัสงขลา” เน่ืองจากตอ้งการศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

สินคา้ในร้านเพาเวอร์บายหรือไม่ อยา่งไร  และศึกษาส่วนประสมทางการตลาด, ค่านิยมท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา  โดยคาดหวงัให้บริษทัเพาเวอร์บาย 

จ ากัด และ/หรือ ผู ้ประกอบการท่ีท าธุรกิจเก่ียวกับเคร่ืองใช้ไฟฟ้า ผู ้บริหาร  นักการตลาด  

นักวิเคราะห์ข้อมูลในองค์กรสามารถน าข้อมูลไปประยุกต์ใช้  สามารถเลือกผลิตภณัฑ์เข้ามา

จ าหน่ายไดต้รงความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ  สามารถน าไปต่อยอด  สร้าง

ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ผลกัดนัยอดขายให้เติบโตข้ึน  สามารถสร้างนโยบายกระตุน้ส่วน

ประสมทางการตลาดและค่านิยม  พร้อมทั้งสามารถเจาะตลาดกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งตรงจุดในธุรกิจ

เคร่ืองใช้ไฟฟ้า ดงันั้นจึงเป็นประโยชน์ต่อร้านเพาเวอร์บายท่ีจะน าขอ้มูลท่ีไดรั้บไปปรับปรุงส่วน

ประสมทางการตลาดและค่านิยมท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคต่อไป (วิภาวรรณ บึงชยัภูมิ, 

2559) 
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1.2 ค ำถำมในกำรวจิัย 
1.2.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 

เขตจงัหวดัสงขลา หรือไม่ อยา่งไร 

1.2.2 ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 

เขตจงัหวดัสงขลา หรือไม่ อยา่งไร 

1.2.3 ค่านิยมส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 
หรือไม่ อยา่งไร 
 

1.3 วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
1.3.1  เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 
1.3.1 เพื่อศึกษาวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 
1.3.2 เพื่อศึกษาวิเคราะห์อิทธิพลของค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 
 

1.4 สมมติฐำน 
 1.4.1  ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เขตจงัหวดัสงขลาแตกต่างกนั 
 1.4.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เขตจงัหวดัสงขลา 
 1.4.3  ค่านิยมส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

1.5 ควำมส ำคญัและประโยชน์ของกำรวจิัย 
1.5.1 เพื่อให้ผูบ้ริหารและนกัการตลาดในองค์กร ท่ีดูแลเร่ืองสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดั สงขลา  สามารถน าขอ้มูลไปประยุกต์ใช้  สามารถเลือกผลิตภณัฑ์เขา้มา
จ าหน่ายไดต้รงความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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1.5.2 ผูบ้ริหาร นักการตลาด นักวิเคราะห์ขอ้มูล ท่ีดูแลเร่ืองสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดั สงขลา ทราบถึงระดบัอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อ
กระบวนการการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย เขตจังหวดัสงขลา  สามารถน า
ผลการวจิยัมาปรับปรุงนโยบายเก่ียวกบัการสร้างส่ือการตลาด และเทคนิคการแนะน าสินคา้ 

1.5.3 ผูบ้ริหาร นักการตลาด นักวิเคราะห์ขอ้มูล ท่ีดูแลเร่ืองสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดั สงขลา ทราบถึงระดบัอิทธิพลของค่านิยมท่ีส่งผลต่อกระบวนการการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา  และสามารถน าผลการวิจยัมา
ปรับปรุงนโยบายเก่ียวกบัการสร้างส่ือการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค่านิยมของผูบ้ริโภค 

1.6 ขอบเขตของกำรวจิัย 

            1.6.1  ด้ำนเน้ือหำ   
มุ่งศึกษาเน้ือหา ในประเด็นส่วนประสมทางการตลาด และค่านิยม ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา  
              1.6.2  ด้ำนประชำกร ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ  ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ในร้าน
เพาเวอร์บาย จ านวน 3 แห่ง  ในเขตจงัหวดัสงขลา ไดแ้ก่   ร้านเพาเวอร์บาย สาขาเซ็นทรัลเฟสติวลั
หาดใหญ่, ร้านเพาเวอร์บาย สาขาโรบินสันหาดใหญ่ และ ร้านเพาเวอร์บาย สาขาลีทรัพยสิ์นสงขลา 
สถิติประชากรผูเ้ข้ามาใช้บริการเพาเวอร์บาย 3 สาขาในเขตจงัหวดัสงขลา ตลอดปี พ.ศ.256 3 
ประมาณ 41,000 คน  โดยเป็นเพศชาย จ านวน 26,035 คน คิดเป็นร้อยละ 63.5 และ เป็นเพศหญิง 
จ านวน 14,965 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 (รายงานสถิติการใช้บริการของลูกคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เขตจังหวดัสงขลา, 2563) ส าหรับขนาดกลุ่มตัวอย่างท่ีผูว้ิจ ัยท าการศึกษาเม่ือเทียบกับจ านวน
ประชากร โดยใช้ตารางเปรียบเทียบของเครจซ่ีและมอร์แกน (Krejcie & Morgan)   พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีตอ้งศึกษาประมาณ 381 คน  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  ระดบัความคาดเคล่ือนร้อย
ละ 5    
              1.6.3  ด้ำนพืน้ที ่ 

ร้านเพาเวอร์บายในเขตจงัหวดัสงขลา  ได้แก่ ร้านเพาเวอร์บาย สาขาเซ็นทรัลเฟสติวลั
หาดใหญ่, ร้านเพาเวอร์บาย สาขาโรบินสันหาดใหญ่ และร้านเพาเวอร์บาย สาขาลีทรัพยสิ์นสงขลา   

1.6.4   ด้ำนเวลำ  
ระหวา่งเดือนมกราคม 2565  - 10 กุมภาพนัธ์ 2565 
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1.7 ข้อตกลงเบ้ืองต้นหรือข้อจ ำกดั 
 เน้ือหาของการศึกษาวิจยัครอบคลุมเฉพาะประชากร กลุ่มตวัอย่างท่ีมาซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บายในเขตจังหวดัสงขลาเท่านั้ น ท าให้การตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคไม่

สามารถอนุมานเป็นภาพกวา้งไดท้ั้งหมด  หากตอ้งการน าไปประยุกต์ ควรศึกษาประชากร กลุ่ม

ตวัอยา่งเพิ่มเติม 

1.8 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
1.8.1 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการ 

1.8.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ (Products) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอในตลาด เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้

โดยผลิตภณัฑท่ี์สามารถขาย ใหก้บัลูกคา้ได ้จะตอ้งเป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้    

1.8.1.2  ด้านราคา (Pricing) หมายถึง คุณค่า ของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน เป็นส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อให้ได้มาซ่ึงสินค้าหรือบริการ โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 

(Value) หรือความคาดหวงัในตวัผลิตภณัฑ์กบัราคา ( Price ) ของ ผลิตภณัฑ์นั้น หากเปรียบเทียบ

แลว้คุณค่าท่ีไดรั้บมากกวา่ราคาท่ีจ่าย ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ 

1.8.1.3   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ผูผ้ลิต คนกลาง และผูบ้ริโภค 

และกิจกรรมการกระจายสินคา้ท่ีเกิดข้ึนจากผูป้ระกอบการไปยงัผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การขนส่ง 

การเก็บรักษาสินคา้ และการบริหารสินคา้คงเหลือ 

1.8.1.4 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด(Promotion) หมายถึง เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมี

ความส าคัญในกระบวนการติดต่อส่ือสารไปย ังกลุ่มเป้าหมายโดยข้อมูลท่ี ส่ือสารข้ึนกับ

วตัถุประสงคใ์นการส่ือสารเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในตวัผลิตภณัฑ์และบริการ หรือเพื่อจูงใจ

ใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรม 

1.8.1.5  ด้านพนักงาน (People) หมายถึง บุคลากรทุกระดบัท่ีท างานให้กบัองค์กร

ไดรั้บการคดัเลือก การฝึกฝน ทกัษะ เพื่อให้สามารถบริการลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ไดแ้ก่ การ

บริการท่ีรวดเร็วและสุภาพ บุคลากรเปรียบเป็นตวัแทนขององค์กรท่ีสามารถสร้างผลในเชิงบวก

หรือลบกบัลูกคา้ 
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1.8.1.6  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence &Presentation) หมายถึง เป็น

การสร้างและน าเสนอรูปแบบการให้บริการทางกายภาพให้สามารถ จบัตอ้งได้เพื่อสร้างความ

ประทบัใจให้กบัลูกคา้ เพื่อให้เกิดการตดัสินใจใชบ้ริการ ไดแ้ก่ การตกแต่ง สถานท่ี เคร่ืองมือและ

อุปกรณ์มีคุณภาพและสะอาด  

1.8.1.7  ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process)  หมายถึง  ระบบการให้บริการ ไดแ้ก่ 

สถานท่ีให้บริการ ขั้นตอนการให้บริการ วิธีการให้บริการ โดยมุ่งเน้นให้เกิดการบริการท่ีรวดเร็ว

เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ 

 1.8.2   ค่านิยม หมายถึง ค่านิยมดา้นสังคม, ค่านิยมดา้นวตัถุ, ค่านิยมทางสุนทรีย,์ ค่านิยม

ความจริง, ค่านิยมทางจริยธรรม และค่านิยมทางศาสนา 

  1.8.2.1  ค่านิยมดา้นสังคม หมายถึง ค่านิยมท่ีเกิดจากกการยกยอ่ง การ ยอมรับจาก

สังคมท่ีบุคคลอาศยัอยู่ โดยบุคคลในสังคมส่วนใหญ่เช่ือว่าส่ิงท่ีสังคมยอมรับเป็นส่ิงท่ีดี ถูกตอ้ง

เหมาะสม ควรท่ีจะน ามาประพฤติปฏิบติัตาม เช่นรสนิยมการใชสิ้นคา้/บริการตามคนในสังคม ท่ีตน

อาศยัอยูเ่พื่อใหต้นไดรั้บการยอมรับ ยกยอ่ง แสดงใหเ้ห็นวา่ตนเป็นคนมีฐานะ ทนัสมยั สามารถ เขา้

ร่วมกบักลุ่มคนในสังคมนั้นได ้

1.8.2.2  ค่านิยมด้านวตัถุ หมายถึง เป็นค่านิยมท่ีช่วยให้ชีวิตร่างกายของคนเรา 

สามารถด ารงอยูไ่ดต่้อไป ไดแ้ก่ ปัจจยัส่ี คืออาหาร ท่ีอยูอ่าศยั เส้ือผา้ และยารักษาโรค 

1.8.2.3  ค่านิยมทางสุนทรีย ์หมายถึง ค่านิยมท่ีมุ่งความสนใจในเร่ืองของความ

ตอ้งการ ความงดงามดา้นศิลปะ ความเป็นสัดส่วน และความเหมาะสมเก่ียวกบัศิลปกรรมและเร่ือง

นนัทนาการ ผูท่ี้มีค่านิยมดา้นน้ีสูงจะชอบธรรมชาติและรักความเป็นอิสระ 

1.8.2.4  ค่านิยมความจริง หมายถึง ค่านิยมเก่ียวกบัความจริงซ่ึงเป็นค่านิยมท่ีส าคญั

ยิง่ส าหรับผูท่ี้ตอ้งการความรู้ และนกัวทิยาศาสตร์ท่ีตอ้งการคน้หากฎของธรรมชาติ 

1.8.2.5  ค่านิยมทางจริยธรรม หมายถึง กล่าวถึงคุณค่าในดา้นความประพฤติของ

มนุษยด์า้นจริยธรรม 

1.8.2.6  ค่านิยมทางศาสนา หมายถึง ค่านิยมท่ีมุ่งความสนใจในทางการศาสนาและ

การศึกษาคน้ควา้เพื่อความเป็นระเบียบเรียบร้อยและศีลธรรมอนัดีของประชาชน ผูท่ี้มีค่านิยมดา้นน้ี

สูง มกัปฏิบติังานดว้ยการเนน้ระเบียบ ขอ้บงัคบั วฒันธรรมและประเพณีดั้งเดิมอยูเ่สมอ 
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 1.8.3  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือเของผูบ้ริโภค เป็น

กระบวนการตั้งแต่ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือ จนกระทัง่ถึงพฤติกรรมหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงมี

กระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ 1.ความตอ้งการ 2.ทางเลือก 3.การประเมินทางเลือก 4.การตดัสินใจ  

5.พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 

 1.8.4  ร้านเพาเวอร์บาย  เป็นบริษทัในกลุ่มเครือเซ็นทรัล โดยตอนแรกเป็นเพียงแผนก

เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในห้างเซ็นทรัล แต่ต่อมาไดพ้ฒันาเป็นแบรนด์ข้ึนมา และเปิดสาขาแรกท่ีเซ็นทรัล 

พระราม 3 เม่ือปี 2540. ร้านเพาเวอร์บาย นั้น จ  าหน่ายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าภายในบา้น สินคา้ไอที และ

อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ครอบคลุมทุกความตอ้งการของลูกคา้ กวา่ 20,000 รายการ 
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บทที ่2 

กำรทบทวนวรรณกรรมและกรอบแนวคดิกำรวจิัย 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ในร้านเพาเวอร์บายของผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลาในคร้ังน้ี  ผูว้ิจยัไดท้  าการทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิด ทฤษฎี  ตลอดจนบทความและผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  ดงัน้ี 

2.1 ส่วนประสมทางการตลาด 

2.2 ค่านิยม 

2.3 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์  

2.4 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภค 

2.5 แนวคิดการสร้างความแตกต่างในสินคา้  

2.6 ประวติัความเป็นมาบริษทัเพาเวอร์บาย 

2.7 บทความและผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1  ส่วนประสมทำงกำรตลำด  
ส่วนประสมการตลาดท่ีเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด นัน่คือ 4 P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 

(Price) สถานท่ี (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) (Jerrome McCarthy, 1990)  

1)   ผลิตภณัฑ์ (Product) ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความ

ตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ 

ผลิตภณัฑห์รือบริการจึงประกอบไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี ผลิตภณัฑห์รือบริการตอ้ง

มี อรรถประโยชน์ มีคุณค่าในสายตาของลูกคา้  

2)   ราคา (Price) จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑห์รือ 

บริการ หรือคุณค่าในรูปของตวัเงิน เป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของ 

ผลิตภณัฑ์หรือบริการกบัราคา ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูข้ายจึงตอ้ง 

ค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ ตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์

ว่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ์นั้น รวมถึงตน้ทุนสินคา้และค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้งจากการซ้ือสินคา้และ

บริการและดา้นการแข่งขนั  
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3)  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมซ่ึงท าให้ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีหาง่ายส าหรับ

ลูกค้าเม่ือเขาต้องการซ้ือไม่ว่าเ ม่ือใดและท่ีไหนก็ตาม งานในช่องทางการจัดจ าหน่าย จึง

ประกอบด้วย ความสะดวกของการติดต่อกับลูกค้า การพิจารณาต าแหน่งท าเลท่ีตั้ งของแหล่ง

จ าหน่าย นอกจากน้ี องค์ประกอบเสริมในเร่ืองของการสนับสนุนและการกระจายตวัสินคา้ คือ 

กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ เคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิดการประสานงาน

และใหเ้กิดตน้ทุนในการจดั จ  าหน่ายต ่าท่ีสุด  

4)  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ

สินคา้หรือบริการ โดยใชเ้พื่อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการเพื่อเตือนความจ าในผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะ

มีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการ

ขาย การติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน การส่ือสารประกอบดว้ยการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 

การกระตุน้จากพนักงานขาย และการกระตุ้นจากคนกลาง วิธีท่ีใช้ในการส่ือสารกบัลูกค้า เช่น 

นิตยสาร วทิย ุโทรทศัน์ หรือป้ายโฆษณา การตลาดผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ และการขายทางโทรศพัท์  

ส่วนประสมส าหรับตลาดบริการจะเพิ่มอีก 3Ps ของบูมส์และบิทเนอร์ (Boom & Bitner, 

2004) ประกอบดว้ย พนกังาน ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบ้ริการ  

1)   พนกังาน (People) พนกังานจะประกอบดว้ยบุคคลทั้งหมดในองคก์รทีใหบ้ริการนั้น ซ่ึง

จะรวมตั้งแต่เจา้ของ ผูบ้ริหาร พนกังานในทุกระดบั ซ่ึงบุคคลดงักล่าวทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพของ

การ ใหบ้ริการ - เจา้ของและผูบ้ริหาร มีส่วนส าคญัอยา่งมากในการก าหนดนโยบายในการใหบ้ริการ 

การ ก าหนดอ านาจหนา้ท่ีและความรับผดิชอบของพนกังานทุกระดบั กระบวนการใหบ้ริการรวมถึง

การ แก้ไขปรับปรุงให้บริการ - พนักงานผูใ้ห้บริการและพนักงานในส่วนสนับสนุนพนักงานผู ้

ให้บริการเป็นบุคคลท่ีตอ้งพบปะและให้บริการกบัลูกคา้โดยตรง และพนกังานในส่วนสนบัสนุนก็

จะท าหนา้ท่ีใหก้ารสนบัสนุนงานดา้นต่าง ๆ ท่ีท าใหก้ารบริการนั้นครบถว้นสมบูรณ์  

2)   ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ได้แก่ อาคารท่ี 

ประกอบธุรกิจ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองเอทีเอ็ม เคาวเ์ตอร์ให้บริการ 

การตกแต่งสถานท่ี ล็อบบ้ี ลานจอดรถ แบบฟอร์มต่าง ๆ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใชเ้ป็นเคร่ืองหมาย

แทนคุณภาพของการให้บริการ กล่าวคือ ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงใน

การเลือกใชบ้ริการ ดงันั้น ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพยิ่งดูหรูหรา และสวยงามเพียงใด บริการน่าจะมี

คุณภาพตามดว้ย  
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3)   กระบวนการใหบ้ริการ (Process) กระบวนการใหบ้ริการเป็นส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีความส าคญัมากตอ้งอาศยัพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือทนัสมยัในการท าให้เกิด 

กระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพได้ เน่ืองจากการให้บริการโดยทั่วไปจะ

ประกอบดว้ย หลายขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การใหบ้ริการตามความ

ตอ้งการ การช าระเงิน เป็นตน้ ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสานเช่ือมโยงกนัอยา่งดี หากมีขั้นตอน

ใดไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียวยอ่มท าใหบ้ริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคนอ่ืนๆ (2547) ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง 

ส่ิงท่ีควบคุมได้ในส่วนของตวัแปรทางการตลาด ซ่ึงเป็นการใช้ร่วมกนัในการตอบสนอความพึง

พอใจของบริษทัให้ กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดั

จ าหน่าย (Place หรือ Distribution) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี  

1)   ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึง

พอใจ โดยเป็นส่ิงท่ีน าเสนอขายโดยธุรกิจ และ อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดส้ าหรับผลิตภณัฑ์

ท่ีเสนอขาย ซ่ึง ส่วนส าคญัท่ีสุดของส่วนประสมการตลาดคือผลิตภณัฑ์ ประกอบด้วย สถานท่ี 

สินคา้ บริการ ความคิด บุคคลหรือองคก์ร ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีมูลค่า (Value) 

ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์

ตอ้งค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  

1.1)  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) และ(หรือ) ความแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) หมายถึงคุณสมบติัทางดา้นผลิตภณัฑ์และคุณสมบติั

อ่ืนๆ ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั ประกอบดว้ย  

1.1.1)  ความแตกต่างดา้นบริการ (Service Differentiation) เป็นการสร้างความ

แตกต่างกันด้านบริการท่ีเหนือกว่าคู่แข่งและลูกค้าพึงพอใจหรืออาจเรียกว่าผลิตภัณฑ์ควบ 

ประกอบดว้ย การติดตั้ง การขนส่ง การฝึกอบรมลูกคา้ บริการใหค้  าแนะน าลูกคา้ การซ่อมแซมและ 

บริการอ่ืนๆ  

1.1.2)  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) เป็นกิจกรรมการ 

ออกแบบลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑห์รือบริษทั ใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนั และสามารถสนองความ 

พึงพอใจของลูกคา้  
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1.1.3)  ความแตกต่างด้านบุคลากร (Personal Differentiation) เป็นการสร้าง

ความ แตกต่างในคุณสมบติัของบุคลากร ธุรกิจจะมีข้อได้เปรียบคู่แข่งขันโดยการจ้างและฝึก

พนกังานท่ีดีกวา่ คู่แข่งขนั การฝึกอบรมพนกังานใหมี้คุณภาพดีข้ึน ประกอบดว้ย  

- ความสามารถ (Competence) พนกังานตอ้งมีความรู้ความช านาญ  

- ความมีน ้าใจ (Courtesy) พนกังานตอ้งมีมนุษยส์ัมพนัธ์ มีความเป็นกนัเอง  

- ความเช่ือถือได ้(Credibility) พนกังานบริษทัตอ้งมีความเช่ือถือได ้ 

- ความไวว้างใจ (Reliability) พนกังานตอ้งท างานดว้ยความสม ่าเสมอและถูกตอ้ง 

สามารถสร้างความไวว้างใจใหแ้ก่ลูกคา้ได ้ 

- การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) พนกังานตอ้งให้บริการและแกไ้ขปัญหา

ใหแ้ก่ลูกคา้และใชภ้าษาท่ีเขา้ใจง่าย  

- การติดต่อส่ือสาร (Communication) พนักงานตอ้งใช้ความพยายามท่ีจะเข้าใจ

ลูกคา้และใชภ้าษาท่ีเขา้ใจง่าย  

1.1.4)  ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation) เป็นการสร้างความ

แตกต่างกนัดา้นความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเน้นหนกัดา้นจิตวิทยาหรืออารมณ์

หรือสัญลกัษณ์ แมว้า่ผลิตภณัฑต่์างๆ จะสามารถสนองตอบความตอ้งการของผูซ้ื้อไดเ้หมือนกนั แต่

ผูซ้ื้อจะรู้สึกถึงความตอ้งการ (ความแตกต่าง) ในภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์และ (หรือ) บริษทั  

1.2)  พิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น 

ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบห่อ ตราสินคา้ ฯลฯ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 

ระดบั ดงัน้ี  

1.2.1)  ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Product) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ี

ผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง  

1.2.2)  รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์  ( Tangible Product ห รือ  Generic Product) หมาย ถึง 

ลักษณะทางกายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัหรือรับรู้ได้ ซ่ึงเป็นส่วนท่ีเสริมผลิตภณัฑ์ให้ท า

หนา้ท่ีสมบูรณ์ข้ึน หรือเชิญชวนใหใ้ชย้ิง่ข้ึน ตวัอยา่ง รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์เช่น  

- คุณภาพ (Quality) ดี ปลอดภยั ไดรั้บการรับรองจากกระทรวงสาธารณสุข  

- รูปร่างลกัษณะ (Feature) สี กล่ิน รส - รูปแบบ (Style) ทนัสมยัง่ายต่อการบริโภค 

สะดวกต่อการถือหรือพกพา  

- การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) เก็บอยูใ่นภาชนะบรรจุท่ีปลอดภยั  
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- ตราสินคา้ (Brand) ง่ายต่อการจดจ า การออกเสียง มีลกัษณะเฉพาะ  

1.2.3)  ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmentable Product) หมายถึง ผลประโยชน์เพิ่มเติมหรือ 

บริการท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บควบคู่ไปกบัการซ้ือสินคา้ ประกอบดว้ยบริการก่อนและหลงัการขาย เช่น การ

ติดตั้ง (Installation) การขนส่ง (Transportation) การประกนั (Insurance) การใหสิ้นเช่ือ (Credit)  

1.2.4)  ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected Product) หมายถึง กลุ่มของคุณสมบติัและ 

เง่ือนไขท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัวา่จะไดแ้ละใชเ้ป็นขอ้ตกลงเม่ือมีการซ้ือสินคา้  

2)  ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินค้าหรือบริการในรูปของ

เงินตรา ผูป้ระกอบการจะตอ้งก าหนดราคาให้เหมาะสม โดยพิจารณาจากลกัษณะการแข่งขนัภายใน

ตลาด ปฏิกิริยาของลูกคา้เป็นส่วนท่ีเก่ียวกบัวิธีการก าหนดราคา นโยบายและกลยุทธ์ต่างๆ ในการ

ก าหนด ราคา นโยบายและกลยทุธ์ดา้นราคา (Price Policies and Strategies) ดงัน้ี  

2.1)  นโยบายการให้ส่วนลด (Discounts) ส่วนลด (Discount) คือ ส่วนท่ีลดให้จาก

ราคาท่ีก าหนดไวใ้นรายการเพื่อให้ผูซ้ื้อกระท าหน้าท่ีทางการตลาดบางอย่างท่ีเป็นประโยชน์ต่อ

ผูข้าย เช่น ส่วนลดปริมาณ ส่วนลดการคา้ ส่วนลดเงินสด และส่วนลดตามฤดูกาล เป็นตน้  

2.2)  กลยุทธ์การตั้งราคาเพื่อการส่งเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เป็นกลยุทธ์ 

วธีิการตั้งราคาเพื่อจูงใจผูบ้ริโภคใหซ้ื้อสินคา้ของพ่อคา้ปลีกมากข้ึน ไดแ้ก่ การตั้งราคาล่อใจ การตั้ง 

ราคาล่อเหยื่อ การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ การขายเช่ือดอกเบ้ียต ่า สัญญาการรับประกนัและการ 

ใหบ้ริการ การใหส่้วนลดตามหลกัจิตวทิยา การลดราคาเพื่อส่งเสริมการขาย และการคืนเงิน  

2.3)  นโยบายระดบัราคา (The level of prices policy) ผูผ้ลิตจะก าหนดราคาของ สินคา้

ตามต าแหน่งสินคา้ของธุรกิจ เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง ผูผ้ลิตอาจตั้งราคาสินคา้ ณ ระดบัราคาตลาด

ต ่ากว่าหรือสูงกว่าระดบัราคาตลาด ไม่ว่าจะเป็นการตั้งราคาแบบใดก็ตามจะมีผลกระทบต่อการ

ตดัสินใจในราคา และเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจใช ้ 

2.4)  นโยบายราคาเดียว (One price policy) หมายถึง การท่ีผูผ้ลิตคิดราคาสินคา้ชนิด 

หน่ึงส าหรับผูซ้ื้อทุกรายในราคาเดียวกนั ภายใตส้ถานการณ์ท่ีเหมือนกนั นโยบายราคาเดียวไม่ได ้

หมายความว่า ราคาท่ีตั้งไวไ้ม่สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงได ้แต่ราคาท่ีตั้งสามารถเปล่ียนแปลงได้ 

ตลอดเวลาท่ีต้องการ ซ่ึงเม่ือเปล่ียนแปลงแล้วต้องยึดหลักการคิดราคาดังกล่าวกับผูซ้ื้อทุกราย

เหมือนกนั 
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2.5)  กลยุทธ์การลดราคา (Mark Down) เป็นวิธีการลดราคาจากราคาเดิมท่ีก าหนด

เน่ืองจากราคาท่ีก าหนดไวจ้  าเป็นต้องเปล่ียนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการแข่งขัน และ

ส่ิงแวดลอ้มอ่ืนๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไป  

3)  การจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมการน าผลิตภณัฑท่ี์ก าหนดไวอ้อกสู่ตลาดเป้าหมาย

ไดท้นัเวลาในสถานท่ีท่ีตอ้งการ จึงตอ้งมีการพิจารณาถึง เวลา สถานท่ี สินคา้ และบริการท่ีถูกน าไป

เสนอขาย การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย  

3.1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel Of Distribution) หมายถึง เส้นทางของผลิตภณัฑ์ 

และ (หรือ) การปรับเปล่ียนกรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์ไปยงัตลาด ซ่ึงระบบของช่องทางการจดั

จ าหน่าย มีส่วนประกอบดงัน้ีคือ ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ผูผ้ลิต และ คนกลาง   

3.2)  การกระจายของตวัสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  

4)  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูจ้ดัจ  าหน่ายกบัตลาด

เป้าหมายเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสาร หรือชักจูงให้เกิดทศันคติ และ 

พฤติกรรมการซ้ือ การส่งเสริมการตลาดอาจท าได ้4 แบบดว้ยกนั ดงัน้ี  

4.1)  การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใชบุ้คคล (Non-Personal) 

โดยผา่นส่ือต่างๆ และผูอุ้ปถมัภร์ายการตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการโฆษณาท่ีผา่นส่ือ เช่น หนงัสือพิมพ ์

วทิย ุโทรทศัน์ ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์  

4.2)  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรง แบบ

เผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีมีอ านาจซ้ือซ่ึงเป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย  

4.3)  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจาก 

การขายโดยใช้บุคคล การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ท่ีช่วยกระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภคและ 

ประสิทธิภาพของผูข้าย  

4.4)  การใหข้่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation)  

- การให้ข่าวสาร (Publicity) การเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการแบบไม่

ใชบุ้คคล  

- การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เป็นความพยายามท่ีได้จดัเตรียมไวข้อง

องคก์รเพื่อ ชกัจูงกลุ่มสาธารณะใหเ้กิดความคิดเห็นหรือทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร 
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2.2  ค่ำนิยม 
ค่านิยม (Values) หมายถึง กระแสความนิยมของบุคคล หรือกลุ่มคนในสังคมต่อเร่ืองใด

เร่ืองหน่ึง ซ่ึงมีผลต่อความคิด และการกระท าความเช่ือมัน่  อนัน าไปสู่พฤติกรรมของบุคคลหรือ

สังคม  หรือความรู้สึกนิยมช่ืนชอบเห็นคุณค่าในบุคคล   Phenix (1996) ใช้หลกัความสนใจและ

ความปรารถนาของบุคคลแบ่งค่านิยมออกเป็น 6  ประเภท คือ   

1. ค่านิยมทางสังคม (Social Values) เป็นค่านิยมท่ีช่วยใหเ้กิดความรักความเขา้ใจและ  

ความตอ้งการของอารมณ์ของบุคคล   

2. ค่านิยมทางวตัถุ (Material Values) เป็นค่านิยมท่ีช่วยให้ชีวิตร่างกายของคนเรา สามารถ 

ด ารงอยูไ่ดต่้อไป ไดแ้ก่ ปัจจยัส่ี คืออาหาร ท่ีอยูอ่าศยั เส้ือผา้ และยารักษาโรค   

3. ค่านิยมทางความจริง (Truth Values) เป็นค่านิยมเก่ียวกับความจริงซ่ึงเป็นค่านิยมท่ี  

ส าคญัยิง่ส าหรับผูท่ี้ตอ้งการความรู้ และนกัวทิยาศาสตร์ท่ีตอ้งการคน้หากฎของธรรมชาติ   

4. ค่านิยมทางจริยธรรม (Moral Values) เป็นค่านิยมท่ีท าใหเ้กิดความรับผดิชอบชัว่ดี   

5. ค่านิยมทางสุนทรียะ (Aesthetic Values) เป็นความซาบซ้ึงใจในความดีและความงาม  

ของส่ิงต่างๆ   

6. ค่านิยมทางศาสนา (Religious Values) เป็นค่านิยมท่ีเก่ียวกับความปรารถนาความ  

สมบูรณ์ของชีวิต รวมทั้งความศรัทธา และการบูชาในทางศาสนาด้วย จากประเภทต่างๆ ของ

ค่านิยม ขา้งตน้ ค่านิยมความรัก คู่ครอง และการแต่งงาน   

2.3  กำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์ 
Kotler, Kartajaya & Setiawan, 2554 นิยามเก่ียวกบั ววิฒันาการของการตลาดแบ่งเป็น 3 ยคุ  

โดยรูปแบบการตลาดยุค1.0 เน้นสินค้าเป็นหลัก(Prosuct-centric marketing) เน้นส่วนผสมทาง

การตลาด ต่อมาการตลาดยุค2.0 พัฒนาเป็นรูปแบบการตลาดท่ีเน้นผู ้บริโภคเป็นศูนย์กลาง

(Consumer-oriented marketing)  เนน้ STP Segmentation คือ การแบ่งตลาดตามกลุ่มเป้าหมาย การ

วางต าแหน่งเพื่อครองใจลูกคา้และการสร้างต าแหน่งในใจผูบ้ริโภค  ปัจจุบนัหรือการตลาดยุค3.0 

พฒันาเป็นรูปแบบการตลาดท่ีเน้นการขบัเคล่ือนด้วยค่านิยม(Values-driven marketing)  อนัเป็น

รูปแบบการตลาดท่ีตอบสนองต่อจิตวญิญาณของผูบ้ริโภค หรือท่ีรู้จกักนัในแนวคิดแบรนดใ์หม่ดว้ย 

3i Model 
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3i Model ไดแ้ก่ 1.เนน้สร้างจุดยืนในใจผูบ้ริโภค(Brand Identity) โดยนิยามเก่ียวกบัเหตุผล

ว่าแบรนด์ดีอย่างไร แตกต่างจากคู่แข่งหรือแบรนด์อ่ืนอย่างไร  2.เน้นภาพลักษณ์(Brand Image) 

สร้างประสบการณ์ 5 ดา้น รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั เพื่อสร้างอารมณ์ให้แก่ผูริ้โภคหรือผูท่ี้ความวา่

จะเป็นลูกคา้   3.เน้นการสร้างความน่าเช่ือถือ(Brand Integrity)  การมีมาตรฐานรับรอง การยืนยนั 

ทั้ งน้ี 3i Model จะช่วยให้แบรนด์มีการสร้าง 3 มิติ คือ เหตุผล อารมณ์ และจิตวิญญาณ  Steven 

Covey กล่าววา่ จิตวญิญาณเกิดจากส่วนลึกของจิตใจท่ีสมองสั่งการใหคิ้ดวิเคราะห์ จดจ าจากอารมณ์

การสัมผสั ประสบการณ์  ดงันั้นถา้แบรนดมี์ค่านิยมฝังใจจนสามารถเจาะรหสัถึงจิตวิญญาณได ้ ท า

ใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 จากภาพแสดงถึงความสัมพนัธ์ระหว่าง PBD(Positioning, Brand and Differentiation) กบั 

3i Model(Brand Identity, Brand Integrity and Brand Image) (Kotler,  2010 )อันน าไปสู่ รูปแบบ

การตลาดท่ี เน้นการขับเคล่ือนด้วยค่านิยม(Values-driven marketing)  โดยแบรนด์จะไม่ มี

ความหมาย หากแสดงให้เห็นเพียงต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) แบรนด์อาจจะมีเอกลกัษณ์

ท่ีชดัเจนในความคิดของผูบ้ริโภค แต่เอกลกัษณ์อาจมีทั้งดีหรือไม่ดี อาจส่งผลต่อภาพลกัษณ์หรือคุณ

ค่าท่ีแท้จริงของแบรนด์ แม้แบรนด์จะมีข้อแตกต่างหรือจุดโดดเด่นจากคู่แข่ง แต่ต าแหน่งทาง

การตลาดไม่เหมาะสมย่อมส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  ดงันั้นการท างานของสามเหล่ียม

ตอ้งสัมพนัธ์กนัจึงจะก่อให้เกิดการเจาะรหสัจิตวิญญาณ เกิดค่านิยม อนัน าไปสู่การตดัสินเลือกใช้

บริการหรือผลิตภณัฑ์ 

ภาพท่ี 2.3.1 : 3i Model  (ท่ีมา : Kotler, 2010) 
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2.4  กระบวนกำรกำรตัดสินใจซ้ือผู้บริโภค 
Herbert A. Simon (อา้งถึงใน นวลจนัทร์, 2552:33) หรือบิดาแห่งทฤษฎีการตดัสินใจ นิยาม

การตดัสินใจว่า เป็นกิจกรรมด้านเชาวปั์ญญาท่ีใช้แหล่งขอ้มูล สารสนเทศ ระบบสารสนเทศมา

ประมวล คิดวเิคราะห์เพื่อประกอบการตดัสินใจประเมินทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุดแลว้น าไปปฏิบติั  

การตดัสินใจสามารถจ าแนกออกได ้ดงัน้ี 

1.  การคน้หาทางเลือกหรือกิจกรรมดา้นเชาวปั์ญญา (Intelligence Activity)  เป็นขั้นตอน

ของการรวบรวมขอ้มูลเพื่อน ามาพิจารณาประกอบการตดัสินใจ 

2.  การประเมินทางเลือก (Design Activity)  เป็นการสร้าง พฒันา คิด วเิคราะห์ขอ้มูล คน้หา

แนวทางต่างๆ เพื่อประกอบการตดัสินใจ 

3.  การเลือกทางเลือก (Choice Activity)  เป็นการตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมและ

สามารถน าไปปฏิบติัไดจ้ริง 

สมบติั ธ ารงธญัวงศ ์(2558:370) อธิบายกระบวนการตดัสินใจวา่ กระบวนการตดัสินใจเป็น

เพียงรูปแบบของความเป็นทางการในการพิจารณาทางเลือก  อา้งอิงจากทฤษฎีหลกัการและเหตุผล 

(The Rational-Comprehensive Theory)  ท่ีจะก่อให้เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือของแต่ละ

บุคคล โดยการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นใชห้ลกั 6Ws และ 1H กล่าวคือ  การใชเ้คร่ืองมือ

วิเคราะห์พฤติกรรมเชิงลึกในรูปแบบขอ้มูลของผูบ้ริโภค  (ปณิศา  มีจินดา และศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 

2554)  ดงัรูป 
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ภาพท่ี 2.4.1 : ตารางค าถาม 6Ws และ 1H 

แหล่งท่ีมา  : ปณิศา  มีจินดา และศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2554 
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2.5  แนวคดิกำรสร้ำงควำมแตกต่ำงในสินค้ำ  
ความแตกต่างในสินคา้นั้นอาจจะมีผลท าให้ผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนัในส่วนของความ

พึงพอใจ และท าให้ผูบ้ริโภค มีความรู้สึกยินดีท่ีจะจ่ายเงินซ้ือสินค้าแบบเดียวกันโดยมีราคาท่ี

แตกต่างกนัได ้ซ่ึงตามความรู้สึกของผูบ้ริโภคนั้น ในตวัสินคา้ ปัจจยัท่ีท าให้เกิดความแตกต่าง เช่น 

ท าเลท่ีตั้ง คุณภาพ ความยากง่ายในการซ้ือ และขอ้มูลข่าวสารท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ รวมถึงเร่ืองของ เวลา 

เป็นตน้ ดงันั้นหากผูผ้ลิตสามารถสร้างความเช่ือท าให้ผูบ้ริโภค เช่ือว่ามีความแตกต่างกนัในตวั

สินค้าจริง ก็จะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกยินดีและพร้อมจ่ายในความแตกต่างของราคาได้เช่นกนั ซ่ึง

รูปแบบของการสร้างความแตกต่างจ าแนกไดเ้ป็น 5 ประเภท ดงัน้ี 

(1)  ดา้นความแตกต่างดา้นตวัผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation): มีการคิดคน้จากผูผ้ลิต 

เพื่อหาจุดสนใจซ่ึงเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ ประกอบดว้ย 

- ดา้นรูปลกัษณะของผลิตภณัฑ์ (Product Form): เช่น รูปทรงและขนาดของ โทรทศัน์ แบ

รนด์หรือ ตราสินคา้ต่างๆ ท่ีมีความแตกต่างกนัเล็กน้อย แต่มีความแตกต่างกันในส่วนของการ

ออกแบบลกัษณะของฐานวางโทรทศัน์ 

- ดา้นรูปแบบสไตล์ของผลิตภณัฑท่ี์เป็นตวัเอง (Product Style): เช่น ตราสัญลกัษณ์สินคา้ 

การออกแบบบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

                 - คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ (Product Feature): คือ คุณสมบติั และองคป์ระกอบของการ

ใชง้าน เช่น การรับชมภาพในระบบ 3 มิติ การเช่ือมต่อชุดโฮมเธียเตอร์ และอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 

                 - ผลลพัธ์จากการใชผ้ลิตภณัฑ ์(Product Performance): คือ ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑไ์ดรั้บผลลพัธ์

จากการใชผ้ลิตภณัฑโ์ดยสามาถตอบสนองตามตอ้งการหรือ ความคาดหวงั ไดห้รือไม่ 

                 - ความสัมพนัธ์และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดกลุ่มเป้าหมาย (Product 

Conformance): คือความสามารถท าการเจาะตลาดไดต้รงกลุ่มตลาดเป้าหมาย 

                 - ผลิตภณัฑที์มีความทนทานแขง็แรง (Product Durability): คือการดูแลบริการหลงัการ

ขาย และการรับประกนัในส่วนของการใชง้านเพื่อสร้างความมัน่ใจเร่ืองความคงทนของผลิตภณัฑ ์ 

                 - ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความน่าเช่ือถือ (Product Reliability): เช่น การได้รับ ISO ต่างๆ หรือ 

มาตรฐาน มอก. เป็นตน้  
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                 -ตัวผลิตภัณฑ์เองมีความสามารถในการซ่อมแซมได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Product 

Reparability):  เช่น มีการรับประกนัคุณภาพ มีการบริการหลงัการขาย และมีอะไหล่ส ารอง เป็นตน้  

- เทคโนโลยีของผลิตภณัฑ์ (Technological Innovation): คือ นวตักรรม ทางการผลิต การ

อนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม เป็นตน้  

(2) ด้านบุคลากรท่ีมีความแตกต่าง (Personnel Differentiation): สถานการณ์ในปัจจุบนั

ธุรกิจต่างๆ มกัจะมุ่งแน้นการแข่งขนัการพฒันาทรัพยากรบุคคล เพราะถือว่าธุรกิจใดก็ตามท่ีมี

บุคลากรท่ีมีความรับผิดชอบ (Responsiveness) บุคลากรท่ีมีความสามารถ (Competence) และ เป็น

ท่ีไวว้างใจได ้(Reliability) รวมถึงมีความซ่ือสัตย ์(Integrity) ถือเป็นตน้ทุนท่ีดี และเป็นตน้ทุนทาง

สังคมท่ีควรแก่การรักษาไวใ้หด้ ารงอยูก่บัองคก์รไปนานๆ  

(3) ดา้นภาพลกัษณ์ท่ีมีความแตกต่าง (Image Differentiation): ประกอบดว้ย 

- อัตลักษณ์หรือช่ือเสียง (Identity): เช่น การเป็นบริษัทท่ีเน้นผลิตภัณฑ์หรือสินค้าท่ี

ปลอดภยัจากสารพิษ เนน้การดูแลรักษา ส่ิงแวดลอ้ม หรือบริษทัท่ีเอาใจใส่และสนใจความตอ้งการ

ต่างๆของลูกคา้ เป็นตน้  

- สัญลกัษณ์ (Symbol): ยกตวัอยา่งเช่น ค าขวญั โลโก ้หรือการน าบทเพลงมาใช ้เป็นตน้  

- การมีส่วนในการรับผิดชอบร่วมกนัต่อสังคม (Corporate Social Responsibility: CSR): 

เช่น การสนบัสนุนทุนการศึกษาใหแ้ก่นกัเรียน การจดัตั้งมูลนิธิช่วยเหลือผูไ้ดรั้บความพิการ เป็นตน้  

- การเป็นผู ้ให้การสนับสนุน (Sponsorship):  เช่น การสนับสนุนกีฬา หรือรายการ

โทรทศัน์ เป็นตน้  

- การใช้ส่ือโฆษณา (Media):  เช่น ส่ือโทรทศัน์ ส่ิงพิมพ ์ป้ายรถเมล์ ตวัรถเมล์ รถไฟฟ้า 

ป้ายคทัเอาท ์เป็นตน้  

- การสร้างสภาพแวดลอ้มในการท างาน (Atmosphere):  เช่น การจดัห้องสันทนาการ การ

สร้างสนามกีฬา สวนหยอ่ม เป็นตน้  

(4) ความแตกต่างดา้นบริการ (Services Differentiation): ดงัน้ี 

- วิธีการสั่งซ้ือ (Ordering Ease):  เช่น มีช่องทางการสั่งซ้ืออย่างไร เช่น ทาง อินเตอร์เน็ต 

โทรสั่งบริการสายด่วน เป็นตน้ 

 - วธีิการส่งสินคา้ (Delivery): เช่น มีการจดัส่งใหถึ้งบา้นภายใน 24 ชม.  

- วิธีการช าระเงิน (Payment):โดยมีช่องทางการช าระเงินตามร้านสะดวก ซ้ือ ธนาคาร 

ไปรษณีย ์มีการผอ่นช าระรายงวด หรือบตัรเครดิต เป็นตน้  
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- บริการให้ค  าปรึกษา/ รับข้อร้องเรียน (Customer Consulting): โดยการมี ศูนย์ Call 

Center เพื่อให้ได้รับข้อมูลท่ีดีท่ีสุดจากลูกค้า และแนะน าข้อมูลท่ีส าคัญไปใช้ก าหนดกลยุทธ์

การตลาดท่ีเขา้ถึงลูกคา้มากท่ีสุด  

- การซ่อมบ ารุง (Maintenance): เช่น มีศูนยบ์ริการยอ่ยๆ ในแต่ละพื้นท่ี เป็นตน้  

(5) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีความแตกต่าง (Channel Differentiation): มีดงัน้ี 

- ความสะดวก (Convenience): ซ่ึงไดน้ าส่ือทางเทคโนโลยีเขา้มาเพิ่มเพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภค
สามารถเขา้ถึงไดง่้ายจากหลากหลายช่องทาง ทั้งยงัเป็นการอ านวยความสะดวกในการช าระเงิน การ
จดัส่งสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว เป็นตน้ 
                  - ความใกลชิ้ด (Friendly): โดยมีการดูแล การบริการหลงัการขาย รวมถึงการติดตามผล 

และมีการแจง้สถานะความเคล่ือนไหวอยา่งใกลชิ้ดและสม ่าเสมอ  

                    - ความน่าเช่ือถือ (Chanel Creditability): โดยมีการจดัส่งสินคา้ไดท้นัตามเวลาท่ีก าหนด
ไว ้และมีการควบคุมคุณภาพการจดัส่งและสินคา้ใหไ้ดต้ามท่ีไดท้  าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ไว ้

จากแนวคิดขา้งตน้ สามารถอธิบายไดว้่า โทรทศัน์พรีเม่ียมแบรนด์สร้างความแตกต่าง
ดา้นผลิตภณัฑ์กบัโทรทศัน์ปกติ เน่ืองจากโทรทศัน์พร่ีเม่ียมแบรนด์ นอกจากสามารถชมรายการ
โทรทศัน์เหมือนโทรทศัน์ปกติแล้ว ยงัมีคุณสมบติัพิเศษ คือ สามารถเช่ือมกบัโทรศพัท์ เคร่ือง
คอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ตได ้หนา้จอมีความคมชดั สีสวย  ท าให้มีราคาท่ีสูงกวา่ แต่ผูบ้ริโภคหลาย
คนมีก าลงัซ้ือและพอใจในคุณภาพพิเศษท่ีไดรั้บ จึงตดัสินใจซ้ือโทรทศัน์พรีเม่ืยมแบรนด์ดงักล่าว 
เช่น SAMSUNG, LG, SONY, TCL, HISENSE, PANASONIC เป็นต้น ท่ีวางขายตามร้านขาย
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าชั้นน า เช่น ร้านเพาเวอร์บาย 

 

2.6  ประวตัคิวำมเป็นมำบริษทัเพำเวอร์บำย จ ำกดั 
จุดเร่ิมตน้ของบริษทั เพาเวอร์บาย จ ากดั  อดีตท่ีผา่นมาเพาเวอร์บายเป็นส่วนหน่ึงของแผนก

เคร่ืองใช้ไฟฟ้าในห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล  เร่ิมด าเนินธุรกิจตั้งแต่ ปีพ.ศ. 2539  ปัจจุบนัมีสาขา
ใหบ้ริการ 90 แห่งครอบคลุมทัว่ประเทศไทย (ขอ้มูล ณ เดือนธนัวาคม 2560)  วสิัยทศัน์ของเพาเวอร์
บาย คือ การพฒันาอยา่งไม่หยุดย ั้ง ดว้ยจุดแข็งของการน าเสนอสินคา้คุณภาพสูงท่ีมีนวตักรรมหรือ
เทคโนโลยีท่ีหลากหลายและอพัเดทเทรนด์ใหม่อยู่เสมอ  เพาเวอร์ไดก้ าหนดนโยบายบริหารงาน
แบบไร้รอยต่อ  มีการส่งมอบบริการแบบ Omni-Channel  เพื่อสร้างประสบการณ์การใช้ชีวิตใน
แบบท่ี “ใช่” ให้กบัผูบ้ริโภค  ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงบริการได้ทุกช่องทาง  พร้อมบริการจดัส่ง 
บริการหลังการขาย  และเพิ่มความใส่ใจโดย Power buy call center 1324 บริการทุกวนัไม่เวน้
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วนัหยุด ตั้ งแต่ 8.00 น. ถึง 22.00 น. หรือท่ีเพาเวอร์บายทุกสาขาทั่วประเทศ (สืบค้นจาก : 
www.powerbuy.co.th, 2564) 

ร้านเพาเวอร์บายเป็นส่วนประสมทางการตลาดตวัท่ี 3 ของเคร่ืองใช้ไฟฟ้า คือ การจดั
จ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบด้วยสถาบนัและ
กิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินค้าและบริการจากองค์กรไปยงัตลาดท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด
เป้าหมาย คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยใน การกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง 
คลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้ คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี  

1. Channel Distribution : ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการส าหรับการใช้หรือบริโภค หรือหมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ
กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบ ช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย
ผูผ้ลิต คนกลาง  ผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม   

2. Physical distribution หรือ Market logistics :  การกระจายตวัสินคา้หรือการสนับสนุน
การกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด หมายถึงงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนการ ปฏิบติัการตามแผนและ
การควบคุมการเคล่ือนยา้ยสินค้าส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมต้นไปยงัจุดสุดท้ายในการบริโภคเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวงั ก าไรหรือหมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการ
เคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมีดงัน้ี  

(1) การขนส่ง  
(2) การเก็บรักษาสินคา้และการคลงัสินคา้  
(3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 

จากงานวิจัยของวิภาวรรณ บึงชัยภูมิ (2559) ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้า บริษทั เพาเวอร์บาย จ ากดั ของผูบ้ริโภค. พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เช่น ทีวี กบัร้านเพาเวอร์บาย  โดยร้านเพาเวอร์บายเป็นช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีเป็นร้านขายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าปลีกรายใหญ่ ท่ีมีสาขาจ านวนมาก กระจายทัว่ไป  ท าให้
ผูบ้ริโภค สามารถหาซ้ือไดง่้ายและสะดวก ร้านเพาเวอร์บาย มีพนกังานขายในร้านจ านวนมาก ท่ี
สามารถให้ขอ้มูลกบัลูกคา้ไดดี้ มีบริการส่งสินคา้ สามารถจ่ายดว้ยบตัรเครดิตหรือบตัรเดบิตได ้ทั้ง
ย ัง เป็นร้านค้า ท่ี มีความน่าเ ช่ือถือ มี ช่ือเสียงและเป็นท่ีนิยม ร้านเพาเวอร์บายจึงรวบรวม
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า และ อุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง หลากหลายประเภท เพื่อเป็นตวัเลือกไวบ้ริการลูกคา้และ
เป็นตัวเลือกในการเลือกซ้ือ เป็นสถานท่ีจ าหน่ายเคร่ืองใช้ไฟฟ้าชั้ นน า  ท่ี ทุกคนท่ีจะซ้ือ

http://www.powerbuy.co.th/
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เคร่ืองใช้ไฟฟ้าตอ้งนึกถึงในระดบัตน้ ๆ  ดงันั้นร้านเพาเวอร์บายจึงเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
ส าคญัของเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าทุกแบรนด ์
 

2.7  บทควำมและผลงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
กนกวรรณ  วฒิุการณ์ (2553)  ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรทศัน์สีแอล

ซีดีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า  ปัจจยัส่วนบุคคลส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
โทรทศัน์ท่ีแตกต่างกนั  ไดแ้ก่  รายได ้ ระดบัการศึกษา   ส าหรับองค์ประกอบของส่วนผสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์เป็นไปทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

เมธาวี จารุวฒัน์จีรังกร(2555)  ศึกษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรทศัน์สามมิติในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่  ปัจจยัส่วนบุคคลบางปัจจยัอยา่งเพศ  อาย ุ การศึกษา และอาชีพ ท่ีแตกต่าง
กนั ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรทศัน์  และส่วนผสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือโทรทศัน์สามมิติในเขตกรุงเทพฯ โดยผูบ้ริโภคจะค านึงถึงสินคา้ บริการและ
คุณภาพ ก่อนการตดัสินใจซ้ือ  เม่ือสินคา้มีราคาฆค่อนขา้งสูง 

จารุวตัร  อัครทิวา (2557)  ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสมาร์ททีวีของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ พบวา่  ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากกวา่การ
ไดรั้บขอ้มูลสินคา้จากการเชียร์ขายของพนกังานขาย  เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบั
ขอ้มูล และศึกษาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

ชิตพล พฤฑฒิกุล (2557) รายงานผลการศึกษาค่านิยมท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีของ 
การเลือกใช้กระเป๋าแบรนด์เนมจากต่างประเทศของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ค่านิยม ทั้ง 6 ด้าน ได้แก่ ค่านิยมทางสังคม (Social Values) ค่านิยมทางวตัถุ (Material Values) 
ค่านิยม ทางความจริง (Truth Values) ค่านิยมทางจริยธรรม (Moral Values) ค่านิยมทางสุนทรียะ  
(Aesthetic Values) และค่านิยมทางศาสนา (Religious Values) มีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีของ การ
เลือกใชก้ระเป๋าแบรนดเ์นมจากต่างประเทศของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

Carlos González (2013) ไดศึ้กษาทางเลือกของผูบ้ริโภคส าหรับกลุ่มผลิตภณัฑ์ข้ึนอยูก่บั
ลกัษณะท่ีสังเกตไดแ้ละไม่สามารถสังเกตไดข้องสินคา้และผูบ้ริโภค ทางเลือกน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเพิ่ม
อรรถประโยชน์สูงสุดภายใตข้อ้ จ  ากดั ดา้นงบประมาณ ในขณะเดียวกนั บริษทั ต่างๆก็ตดัสินใจใน
การสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ์เพื่อเพิ่มผลก าไรสูงสุด คุณภาพเป็นรูปแบบหน่ึงของการสร้าง
ความแตกต่าง ตวัอย่างน้ีเกิดข้ึนในตลาดทีวีซ่ึงมีการพฒันาจอแสดงผลหลายจอ วตัถุประสงคข์อง
เราคือการก าหนดความน่าจะเป็นของผูบ้ริโภคในการเลือกประเภทของจอแสดงผลจาก 5 ประเภท 
ไดแ้ก่ หลอดมาตรฐาน, LCD, พลาสมา, การฉายภาพและ LED เราพบว่าเคร่ืองใช้อิเล็กทรอนิกส์
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เช่นดีวีดีและระบบเสียงรวมถึงสถานะทางเศรษฐกิจและสังคมดว้ยการใช้วิธีการแบบหลายช่ือเพื่อ
เพิ่มความเป็นไปไดใ้นการเลือกจอโทรทศัน์ท่ีมีเทคโนโลยีสูง การประมาณเชิงประจกัษข์องเรามี
ส่วนช่วยในการท าความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลผา่นทฤษฎีการเพิ่มประโยชน์สูงสุดของ
อรรถประโยชน์และเน้นย  ้ าถึงความส าคัญของการศึกษาโครงสร้างตลาดและวิเคราะห์การ
เปล่ียนแปลงสวสัดิการและประสิทธิภาพ 
 ณฐัวฒิุ ตั้งประเสริฐ (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสมารทที์วขีองผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร.มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตรท่ีมีผล

ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือสมาร์ททีวีในเขตกรุงเทพมหานคร  2) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือสมาร์ททีวีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา 

พบวา่ ผูท่ี้เคยซ้ือหรือเป็นเจา้ของสมาร์ททีวีในกรุงเทพมหานครเป็น เพศหญิง อายุระหวา่ง 30 – 39 

ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด อาชีพพนกังาน บริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

20,001 – 30,000 บาท และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์

ปัจจยัทางด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ในด้าน เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สมาร์ททีวีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่ง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และผลการ

วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านพนักงาน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสมาร์ททีวีของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จนัทร์จิรา ชนสถาน (2562) ศึกษาเร่ือง การจดัการตลาดดิจิทลั ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์สมาร์ททีวีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ย มีว ัตถุประสงค(์1) เพื่อ

ศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มาร์ททีวขีอง ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (2) 

เพื่อแสวงหาความสัมพนัธ์ระหว่างการจดัการตลาดดิจิทลัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

สมาร์ททีวีของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผลการศึกษาตามวตัถุประสงค์ 

พบวา่ (1) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มาร์ททีวขีอง ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ประกอบดว้ย ดา้นการรับรู้ถึงปัญหา ดา้นการค้นหา ขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือกและด้านการ

ตดัสินใจซ้ือ ภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก ท่ี ระดบั 𝑥̅  = 4.00, SD = .670 (2) ความสัมพนัธ์

ระหวา่งการจดัการตลาดดิจิทลัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สมาร์ททีวีของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ ใน ภาพรวม ( r= .68) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน การจดัการ
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ตลาดดิจิทลั มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มาร์ททีวีดา้นการรับรู้ถึงปัญหา (r= .56) 

ดา้นการคน้หาขอ้มูล (r= .58) ดา้นการประเมินทางเลือก (r= .57)และดา้นการตดัสินใจซ้ือ(r= .60)

โดยสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ปรัชญา นนัทปถว ี(2561) ศึกษาเร่ือง อิทธิพลของส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ส่วนประสม

ทางการตลาด 4P และผู ้มีอิทธิพลท่ีมีต่อการ ตัดสินใจซ้ือสมาร์ททีวีในกรุงเทพมหานคร มี

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาเร่ืองอิทธิพลของส่ือสารการตลาดแบบดิจิทลั ส่วนประสม ทางการตลาด 4P 

และผูมี้อิทธิพลท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือสมาร์ททีวใีนกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่การส่ือสาร

การตลาดแบบดิจิทลั และส่วนประสมทางการตลาด (4P) มี ความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือ

สมาร์ททีวีในกรุงเทพมหานคร แต่ผูมี้อิทธิพลไม่มีความสัมพนัธ์กบัการ ตดัสินใจซ้ือสมาร์ททีวีใน

กรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

  ชวนัชฌ์ จิรบุษยกุล (2557) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรทศัน์ระบบดิจิตอลของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยขอ้มูลปฐมภูมิท่ีไดจ้ากการจดัเก็บถือเป็นแหล่งขอ้มูลหลกัท่ีใช้

ในการศึกษา มีการจดัเก็บขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยจดัเก็บ

เป็นแบบสอบถาม น าขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์ และใช้ ค่าเฉล่ียเลขคณิต และทดสอบสมมุติฐานท่ี

ระดบันยัส าคญั 0.05 ซ่ึงพบว่า ผลจากการศึกษาทางดา้นประชากรศาสตร์ โดยมี ระดบัการศึกษา 

อายุ เพศ รายไดส่้วนบุคคล อาชีพ และ สถานภาพสมรส ของกลุ่มตวัอยา่งมี อิทธิพลต่อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือโทรทศัน์ระบบดิจิตอลท่ีแตกต่างกนั  ด้านส่วนประสมทางการตลาด ผลการศึกษา 

พบวา่ดา้นผลิตภณัฑ ์ภาพและเสียง โทรทศัน์จะตอ้งมีความคมชดัสมจริง ดา้นราคามีความคุม้ค่ากบั

คุณภาพ สมเหตุสมผล ดา้นสถานท่ีจดัหน่าย ความสะดวกดา้นคมนาคม และมีเพียงพอในส่วนของ

ท่ีจอดรถ ด้านส่งเสริมการขาย ตวัผลิตภณัฑ์ท่ีได้รับการรับประกนั ด้านบุคลากร พนักงานขาย

จะตอ้งมีความรู้ความช านาญเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอขายอยา่งดี ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตอ้ง

มีการจัดแสดงสินค้าให้ครบทุกยี่ห้อ และทุกรุ่น มากท่ีสุดเท่าท่ีสามารถท าได้โดยให้มีความ

หลากหลายและเนน้มีมากมายใหเ้ลือก และดา้นกระบวนการบริการ การใหบ้ริการทางดา้นขอ้มูล ท่ี

ถูกตอ้ง ครบถว้น เก่ียวกบัตวัสินคา้ ถือเป็นส่ิงจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีตอ้งมี 
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 ธนภทัร อนนัตพ์ุฒิกุล (2558) ศึกษาผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยท าการศึกษาเร่ือง 

โครงสร้างตลาดและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ แอลอีดี สมาร์ท ทีวี (LED Smart 

TV) โดยเร่ืองน้ีเป็นการศึกษา วเิคราะห์โครงสร้างตลาดและพฤติกรรมตลาดของแอลอีดี สมาร์ท ทีวี 

โดยพิจารณาจากพฤติกรรม แนวคิดโครงสร้าง รวมถึงตลาดและผลการด า เนินงาน (The 

structureconduct-performance (SCP paradigm) และการวิ เคราะห์แรงกระท าประกอบด้วย 5 

ประการ (5 Forces Model) ทั้งน้ียงัท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ แอลอีดี 

สมาร์ท ทีวี มีการน าแนวคิดการ สร้างให้สินคา้เกิดความแตกต่างและแนวคิดตน้ทุนการเปล่ียน

ผลิตภณัฑม์าปรับใชด้ว้ยกนัเพื่อส าหรับประชากรท่ีอาศยั อยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครใชเ้ป็นแนวทาง

ในการก าหนดปัจจยัท่ีอาจจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ สินคา้ แอลอีดี สมาร์ท ทีวี ด้วย 

SPSS โปรแกรม ผลการวิเคราะห์ พฤติกรรม และ โครงสร้างตลาด ของแอลอีดี สมาร์ท ทีวี พบวา่ 

เป็นตลาดท่ีมีโครงสร้างแบบผูข้ายน้อยราย ซ่ึงมีผูโ้ดยมีผูจ้ดัจ  าหน่ายโทรทศัน์ สมาร์ท ทีวี และ

ผูผ้ลิต จ านวนนอ้ย เพราะการเขา้และออก เป็นไปไดย้ากมากในอุตสาหกรรมโทรทศัน์ สมาร์ท ทีวี 

เพราะตอ้งใชร้ะยะเวลานานและเงินลงทุนหมุนเวียนในการท าวิจยัและพฒันาสินคา้และผลิตภณัฑ์

จะค่อนขา้งสูง ในขณะเดียวกนัลกัษณะสินคา้ท่ีมีความแตกต่างแต่สามารถน ามาใชท้ดแทนกนัได้

เป็นอยา่งดี ท าใหผู้ผ้ลิตแต่ละยีห่อ้มุ่งมัน่ท่ีจะสร้างความแตกต่าง ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นเทคโนโลยี โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลและส่งต่อการเลือก

ซ้ือสินคา้ แอลอีดี สมาร์ท ทีว ีของกลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยูใ่น เขตกรุงเทพมหานครนั้น สรุปผลของ

การศึกษาจากแบบสอบถาม จ านวน 400 ตวัอย่าง โดยผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 2 กลุ่ม มีลกัษณะ

ทัว่ไป คือกลุ่มท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือแอลอีดีสมาร์ท ทีว ีจ  านวน 202 ตวัอยา่ง และกลุ่มท่ีตดัสินใจเลือก

ซ้ือโทรทศัน์แบบอ่ืนๆ จ านวน 198 ตวัอยา่ง โดยกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน 

เพศชาย และจบการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยมีระดับรายได้ท่ีแตกต่างกัน คือ กลุ่มลูกค้าท่ี

ตดัสินใจเลือกซ้ือโทรทศัน์แบบ แอลอีดี สมาร์ท ทีวี จะมีระดบัรายไดม้ากกวา่ 35,000 บาท แต่กลุ่ม

ลูกคา้ท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือโทรทศัน์แบบอ่ืนๆ จะมีระดบัรายไดน้้อยกว่า 25,000 บาท ผลวิเคราะห์

ความสัมพนัธ์ในรูปแบบสมการถดถอยเชิงโลจิสติค พบวา่ ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลของการศึกษา

คน้พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แอลอีดี สมาร์ท ทีวี ในเชิงบวก 

ประกอบดว้ย (1) ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (2) ท่ีพกัอาศยัประเภทคอนโดและหอพกั 
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 (3) พนักงานขาย สินคา้ (4) การใช้งานอินเตอร์เน็ตต่อวนั (5) การรับประกนัคุณภาพสินค้า (6) 

ความน่าเช่ือถือของตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ ในขณะเดียวกนัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้แอลอีดี สมาร์ท ทีวี ในเชิงลบ ประกอบดว้ย (1) ตน้ทุนทางจิตวิทยา และ (2) ความ

คมชดัของภาพและความสวา่งของหนา้จอแสดงผล 

 ธัญนทัน์ ทราบรัมย์  (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้

ของผูเ้ขา้ชมงานเพาเวอร์บายเอก็ซ์โป ปี 2017  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อ

ความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูเ้ขา้ชมงานเพาเวอร์บายเอ็กซ์โป ปี 2017 ซ่ึงไดแ้ก่ แรงจูงใจภายนอกจาก

การไดรั้บขอ้มูล แรงจูงใจภายในจากความตอ้งการหลบหนีความวุน่วาย ส่ิงดึงดูดดว้ยเหตุการณ์ การ

เรียนรู้ การรักษา ความตระหนกัรู้ การเขา้ถึงส่ิงอ านวยความสะดวกในงาน ความสามารถในการ

เช่ือมโยงกบัลูกคา้ ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุ 30-39 ปี 

มี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีรายได ้  20,001–40,000 บาท และมีอาชีพพนกังาน 

บริษัทเอกชนหรือรับจ้าง นอกจากน้ี ส่วนใหญ่ได้รับข่าวสารจากโซเซียลมีเดีย มีการซ้ือ

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าขนาดเล็กภายในบา้น เช่น เคร่ืองท าน ้ าาอุ่น เคร่ืองป่ันน ้ าผลไม ้และหมอ้หุงขา้ว ถา้มี

การใชเ้งินในการ ซ้ือจะซ้ือประมาณ 20,001-40,000 บาท และส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในการตลาด

ดา้นการมีส่วนลดในการซ้ือผลิตภณัฑ์ นอกจากน้ี ยงัพบวา่ มีเพียงปัจจยัดา้นส่ิงดึงดูดดว้ยเหตุการณ์

ท่ีมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของตวัพยากรณ์ เท่ากบั 0.128 ท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้

ของผูเ้ขา้ชมงาน เพาเวอร์บาย เอ็กซ์โป ปี 2017 ไดอ้ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ในขณะท่ี

ปัจจยัด้านแรงจูงใจภายนอกจากการได้รับขอ้มูล ปัจจยัด้านแรงจูงใจภายในจากความต้องการ

หลบหนีความวุ่นวาย ปัจจยั การเรียนรู้ ปัจจยัดา้นการรักษาความตระหนกัรู้ ปัจจยัดา้นการเขา้ถึง 

ปัจจยัดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกในงาน และปัจจยัดา้นความสามารถในการเช่ือมโยงกบัลูกคา้ไม่มี

อิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูเ้ขา้ชมงานเพาเวอร์บายเอก็ซ์โป ปี 2017 

 วภิาวรรณ บึงชยัภูมิ (2559) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า บริษทั เพาเวอร์บาย จ ากดั ของผูบ้ริโภค. มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) เพื่อศึกษาปัจจยั

ส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า บริษทัเพาเวอร์บาย จ ากดัของผูบ้ริโภค 2) เพื่อ

ศึกษาระดบัความส าคญัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า บริษทั

เพาเวอร์บาย จ ากดั ของผูบ้ริโภค และ 3) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า บริษทัเพาเวอร์บาย จ ากดั ของผูบ้ริโภคประชากร คือ ผูใ้ชเ้คร่ืองใชไ้ฟฟ้า
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อยู่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า 1) ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วน

บุคคลและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าบริษทัเพาเวอร์บาย 

จ ากัด ของผู ้บริโภค พบว่าปัจจัยส่วนบุคคล คือเพศ  อายุ 21-30 ปี มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองใช้ไฟฟ้าบริษทัเพาเวอร์บาย จ ากดั ของผูบ้ริโภค โดยรวมมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ยกเวน้ อาย ุ31-40 ปี อาย ุ41-50 ปี อายมุากกวา่ 50 ปี ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ไม่ส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้า บริษทัเพาเวอร์บาย จ ากดั ของผูบ้ริโภค 2) ผลการวิเคราะห์ระดบั

ความส าคญัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า ดา้น

ราคา ให้ระดบัความส าคญัสูงท่ีสุด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นกระบวนการใหบ้ริการใหร้ะดบัความส าคญัต ่าสุด อยู่

ในระดับมาก 3. ส่วนประสมทางการตลาด ทั้ ง 7 ด้าน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านพนักงาน ด้านลักษณะทางกายภาพและด้าน

กระบวนการให้บริการมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าบริษัทเพาเวอร์บาย จ ากัด ของ

ผูบ้ริโภคโดยรวมอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ยกเวน้ ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าบริษทัเพาเวอร์บาย จ ากดั ของผูบ้ริโภค 

 ประสบ จุวิวฒัน์ (2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในร้าน

เพาเวอร์บาย มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าจาก

ร้านคา้ทัว่ไป 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจากร้านเพาเวอร์บาย 3) 

เพื่อศึกษาระดบัปัจจยัดึงดูดใจและปัจจยัความภกัดีในการเลือกร้านเคร่ืองใช้ไฟฟ้าเพาเวอร์บาย 4) 

เพื่อศึกษาระดบัปัจจยัดึงดูดใจและปัจจยัความภกัดีในการเลือกร้านเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าจ าแนกตามปัจจยั

ส่วนบุคคล ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชายและหญิงในสัดส่วนพอกนั จ านวนมากสุด 

มีอายุระหว่าง 26-30 ปี และ 31-35 ปี โสด จบการศึกษาปริญญาตรี ส่วนใหญ่อาชีพลูกจา้งเอกชน 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,000-20,000 บาท นิยมซ้ือจากร้านเพาเวอร์บายมากท่ีสุด 

รองลงมา เซ็นทรัลและโรบินสัน 2 ใน 3 ของกลุ่มตวัอย่างเคยซ้ือสินคา้เคร่ืองใช้ไฟฟ้าจากร้าน

เพาเวอร์บาย ซ้ือมากท่ีสุดช่วงไตรมาสแรก กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในปัจจยัดึงดูดใจในการเลือกร้าน

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในดา้นสินคา้ท่ีขายในร้าน ดา้นพนกังานขาย ดา้นการบริการลูกคา้ ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพของร้าน แต่ไม่แน่ใจในดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย เห็นดว้ยในปัจจยัภกัดีดา้นความพร้อม

สินค้า ด้านความประทับใจ พึงพอใจหลังการขาย ด้านสถานท่ี และการจัดแสดงสินค้า ด้าน

ความรู้สึกท่ีใหค้วามไวว้างใจ ผลการทดสอบสมมติฐานอาชีพมีผลต่อปัจจยัดึงดูดใจและปัจจยัความ
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ภกัดีมากท่ีสุด รองลงมาเป็นระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ตามล าดบั ขอ้เสนอแนะควร

ปรับปรุงดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขายให้ดึงดูดใจยิ่งข้ึน เช่น เง่ือนไขการผ่อนสินคา้ และการตั้ง

ราคาท่ีต ่ากวา่  

 Sandeep  Prabhu (2017) ได้ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในระหว่างการซ้ือเคร่ืองรับ

โทรทศัน์ วตัถุประสงค์คือเพื่อตรวจสอบกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกแบรนด์

โทรทศัน์เทคโนโลยีการแสดงผลและขนาดหนา้จอพร้อมกนั ผลการวิจยัพบวา่ การตรวจสอบโดย

ใช้ชุดการทดสอบไคสแควร์ท าให้เกิดความสัมพนัธ์ระหว่างแบรนด์โทรทัศน์เทคโนโลยีการ

แสดงผลและขนาดหน้าจอ ในตอนแรกสามารถสรุปไดว้่า; ลูกคา้มีแนวโน้มท่ีจะซ้ือโทรทศัน์จอ

ใหญ่ท่ีมีเทคโนโลยีการแสดงผลล่าสุดมากข้ึน ในขณะท่ีโทรทศัน์ขนาดเล็กเป็นท่ีต้องการใน

เทคโนโลยีรุ่นเก่า ประการท่ีสองสามอนัดบัแรกแบรนด์ Sony, Samsung และ LG มีแนวโน้มท่ีจะ

ถูกซ้ือในขนาดหนา้จอท่ีใหญ่กวา่ในขณะท่ีแบรนด์อ่ืน ๆ จะชอบในขนาดท่ีเล็กกวา่ ประการท่ีสาม; 

สามแบรนดช์ั้นน าของ Sony, Samsung และ LG มีแนวโนม้ท่ีจะถูกซ้ือในเทคโนโลยล่ีาสุดในขณะท่ี

แบรนด์อ่ืน ๆ เป็นท่ีต้องการในเทคโนโลยีรุ่นเก่า ดังนั้นจึงสรุปได้ว่า; มีความสัมพนัธ์ระหว่าง

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ; แบรนด์โทรทศัน์และคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์เช่นเทคโนโลยีการ

แสดงผลและขนาดหนา้จอลูกคา้จะแสดงความพึงพอใจโดยทัว่ไปต่อแบรนด์เทคโนโลยีและขนาด

หน้าจอผูบ้ริหารท่ีท างานอาจใช้ข้อมูลเชิงลึกของผูบ้ริโภคท่ีส าคัญน้ีในระหว่างการวางแผน

และพฒันผลิตภณัฑ์ นอกจากน้ียงัอาจศึกษาแบรนด์และคุณลักษณะอ่ืน ๆ ตามพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคเพื่อให้เขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดดี้ข้ึนการศึกษาน้ีช้ีให้เห็นความสัมพนัธ์ท่ีเช่ือมโยง

กนัในคุณลกัษณะของแบรนด์และผลิตภณัฑ์ของเทคโนโลยีโทรทศัน์และขนาดหนา้จอ โดยทัว่ไป

ลูกค้าโทรทัศน์มีแนวโน้มท่ีจะซ้ือเทคโนโลยีท่ีใหม่กว่าในขนาดหน้าจอท่ีใหญ่ข้ึน ในขณะท่ี

เทคโนโลยีรุ่นเก่าเป็นท่ีตอ้งการของโทรทศัน์ขนาดเล็ก แสดงการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยทัว่ไปแลว้แบ

รนด์ชั้นน าจะซ้ือในขนาดจอใหญ่ส่วนแบรนด์อ่ืน ๆ มกัจะซ้ือในขนาดหน้าจอขนาดเล็ก การ

วิเคราะห์แสดงให้เห็นวา่แบรนด์ชั้นน ามีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือในเทคโนโลยล่ีาสุด ในขณะท่ีแบรนด์อ่ืน 

ๆ มกันิยมใชใ้นเทคโนโลยีปกติ การวิเคราะห์น้ีบ่งช้ีถึงความส าคญัของแบรนด์ต่อการซ้ือโทรทศัน์

ของลูกคา้ผูบ้ริโภค 
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 Muthupandi. (2014)   ไดศึ้กษาประสิทธิภาพของโฆษณาและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใน

ไฟล์การซ้ือเคร่ืองรับโทรทศัน์โดยผูซ้ื้อตวัอยา่งในเมืองมาดูไร ไดท้  าการส ารวจกบัความช่วยเหลือ

ของผูช่้วยท่ีรวบรวมขอ้มูลต่างๆผ่านตารางการสัมภาษณ์ งานวิจยัน้ีจะช่วยให้นักการตลาดของ

เคร่ืองรับโทรทศัน์ยีห่้อต่างๆทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อใน

อนาคต ผู ้เ ขียนแบบส ารวจได้รวมค าถามมากมายเก่ียวกับการซ้ือการตัดสินใจของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม ต่อไปน้ีเป็นผลลพัธ์ท่ีข้ึนอยูก่บัการตอบสนองท่ีก าหนดโดยตวัอยา่ง คือ 

 1.  จากผูต้อบแบบสอบถาม 80 คนผูซ้ื้อ 65% ชอบทีวีรุ่น LCD / LED และมีเพียง 35% 

เท่านั้นท่ีเลือกซ้ือแบบปกติ 

 2.  นอกจากน้ียงัพบวา่ 70% ของผูต้อบแบบสอบถามเลือกใช ้SAMSUNG, LG และ SONY 

ซ่ึง ไดแ้ก่ ทีวจีากต่างประเทศและ 30% ไปท่ี PHILIPS และ ONIDA ซ่ึงเป็นทีวจีากอินเดีย 

 3.  นอกจากน้ียงัเห็นวา่ 62% ของผูต้อบแบบสอบถามซ้ือโทรทศัน์ท่ีมีราคาสูงถึง 20,000 รูปี 

และทีวอ่ืีน ๆ ท่ีเลือกใชซ่ึ้งมีมูลค่ามากกวา่ 20,000 รูปี 

 4.  จากผูต้อบแบบสอบถาม 80 คนผูซ้ื้อ 22% เปล่ียนเคร่ืองรับโทรทศัน์หน่ึงคร้ังในรอบ 5 

ปี 

 5.  นอกจากน้ียงัพบว่ามีเพียง 10% ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีประสบปัญหาในการ

ซ่อมแซมเคร่ืองรับโทรทศัน์ภายในสองปีหลงัจากซ้ือ 

 6.  จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดมีเพียง 15% เท่านั้นท่ีท าประกนัทีวแีละ 85% ไม่ไดท้  า 

 7.  พบวา่ 35% ของผูต้อบแบบสอบถามถูกโนม้นา้วใจจากโฆษณา 25% ผา่นเพื่อนบา้นญาติ

เพื่อนร่วมงานและเพื่อน ๆ 

 8.  ผูต้อบแบบสอบถามจ านวนมากรู้สึกวา่ทีวเีป็นผลิตภณัฑท่ี์ส่งตรงเวลาไดดี้ 

 9.  ผูซ้ื้อประมาณ 32% รู้สึกวา่ทีวใีหคุ้ณค่าทางความรู้แก่ครอบครัว แต่มากกวา่นั้น มากกวา่ 

40% พิจารณาเพื่อความบนัเทิง 

 10. จาก 80% คือ 7.5% ระบุว่าพวกเขาถูกโกงจากการโฆษณาท่ีท าให้เข้าใจผิดท่ีเหลือ 

92.5% มีความคิดเห็นเชิงบวกต่อโฆษณา 
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2.8  กรอบแนวคดิ 

                              ตัวแปรต้น                                                       ตัวแปรตำม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การตดัสินใจ 

เลือกซ้ือสินคา้ใน 

ร้านเพาเวอร์บาย 

เขตจงัหวดัสงขลา

การตดัสินใจ 

เลือกซ้ือโทรทศัน์พ

รีเมีย่ม 

แบรนด์ของผู้บริโภค

ในห้างสรรพสินค้าที่

มสีาขา 

ของร้านเพาเวอร์บาย  

เขตจงัหวดัสงขลา 
 

ส่วนประสมทำงกำรตลำด 
ประกอบดว้ย 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2.  ดา้นราคา  
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  
5  .ดา้นพนกังาน  
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
7.  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
ท่ีมา : Boom & Bitner, 2004 
าสินค้า 
การตรการรับรู้คุณค่าตราสินค้า 

 การตระหนกัถึงตราสินคา้ 

 การรับรู้คุณภาพ 

 การเช่ือมโยงตราสินคา้ 

 ความภกัดีต่อตราสินคา้ 

 สินทรัพยป์ระเภทอ่ืนๆ ของ

ตราสินคา้ 

 ะหนกัถึงตราสินคา้ 

 การรับรู้คุณภาพ 

 การเช่ือมโยงตราสินคา้ 

 ความภกัดีต่อตราสินคา้ 

 สินทรัพยป์ระเภทอ่ืนๆ ของ

ตราสินคา้ 

กำรกำรกำรรับรู้คุณค่าตราสินค้า 

 การตระหนกัถึงตราสินคา้ 

ค่ำนิยม 

1.ค่านิยมดา้นสงัคม 

2.ค่านิยมดา้นวตัถุ 

3.ค่านิยมทางสุนทรีย ์

4.ค่านิยมความจริง 

5.ค่านิยมทางจริยธรรม 

6.ค่านิยมทางศาสนา 
ท่ีมา : Phenix (1996) 
 

ข้อมูลประชำกรศำสตร์ 
1.  เพศ   
2.  อาย ุ   
3.  สถานภาพ  
4.  ระดบัการศึกษา  
5.  อาชีพ  
6.  รายไดต้่อเดือน 
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กรอบแนวคิด 

 กรอบแนวคิดขา้งตน้ แสดงถึงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์  ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด และค่านิยม  กบั การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดั

สงขลา  

ตวัแปรอิสระ  ไดแ้ก่  

(1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  ประกอบดว้ย  เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา   

อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

(2) ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง  ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั   

จ  าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการ 

(3) ค่านิยม  ประกอบดว้ย  ค่านิยมดา้นสังคม, ค่านิยมดา้นวตัถุ, ค่านิยมทางสุนทรีย,์    

ค่านิยมความจริง, ค่านิยมทางจริยธรรม และค่านิยมทางศาสนา 

ตวัแปรตาม  ไดแ้ก่  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 
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บทที ่3 

ระเบียบวธิีวจิัย 

 การวิจยัน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และค่านิยมท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บายของผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลา ผูว้ิจยัใชก้ารศึกษาวิจยัแบบ การ

วิจยัเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) ศึกษาดว้ยการคน้ควา้จากเอกสารและใชแ้บบสอบถามใน

การเก็บขอ้มูล โดยวิเคราะห์ผลกบัโปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการวิจยัทางสังคมศาสตร์ (Statistical 

Package for the Social Scieness-SPSS)  ซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบัวธีิด าเนินการวจิยั ดงัน้ี  

3.1 ก ำหนดกลุ่มประชำกรและวธีิกำรสุ่มกลุ่มตัวอย่ำง 
 

3.1.1 กลุ่มประชากร 
 กลุ่มประชากร เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บายของผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลาคร้ังน้ี  เป็นการศึกษาประชากรท่ีมีขนาด
ใหญ่ แต่ไม่ทราบจ านวนท่ีแน่ชดั  จึงก าหนดการศึกษาประชากรเป็นผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ใน
ร้านเพาเวอร์บาย จ านวน 3 แห่ง  ในเขตจงัหวดัสงขลา  ไดแ้ก่   ร้านเพาเวอร์บาย สาขา เซ็นทรัลเฟส
ติวลัหาดใหญ่, ร้านเพาเวอร์บาย สาขา โรบินสันหาดใหญ่ และร้านเพาเวอร์บาย สาขา ลีทรัพยสิ์น
สงขลา สถิติประชากรผูซ้ื้อสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 3 สาขาในเขตจงัหวดัสงขลา ตลอดปี พ.ศ.
2563 ประมาณ 41,000 คนโดยเป็นเพศชาย จ านวน 26,035 คน คิดเป็นร้อยละ 63.5 และ เป็นเพศ
หญิง จ านวน 14,965 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 (รายงานสถิติการใชบ้ริการของลูกคา้ในร้านเพาเวอร์
บาย เขตจงัหวดัสงขลา, 2563) 
กลุ่มตวัอยา่งและวธีิการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 

ผูบ้ริโภคท่ีเข้าใช้บริการ Power buy ทั้ง 3 สาขา จ านวน 41,000 คน โดยใช้การสุ่มกลุ่ม
ตวัอย่างตามวิธี เครจซ่ีและมอร์แกน (Krejcie & Morgan) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ระดบัความเช่ือมัน่ 
95% ซ่ึงไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 381 คน 
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สามารถค านวณหา ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งกบัประชากร  โดยเปรียบเทียบจากตาราง ดงัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   ภาพท่ี 3.1.2 : ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของเครจซ่ีและมอร์แกน (ท่ีมา : Krejcie & Morgan, 1970) 

ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีผูว้ิจยัท าการศึกษาเม่ือเทียบกบัจ านวนประชากร  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีตอ้งศึกษาประมาณ 381 คน  ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  ระดบัความคาดเคล่ือนร้อยละ 5   เพื่อ
ความสะดวกในการประเมินผลและการวิเคราะห์ขอ้มูล  ผูว้ิจยัศึกษาขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 381 
คน  ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างตามความสะดวก (Convenience sampling) และใช้การสุ่มแบบบงัเอิญ 
(Accidental sampling)  เก็บขอ้มูลจากประชากรท่ีเข้ามาใช้บริการห้างสรรพสินค้าท่ีมีสาขาร้าน
เพาเวอร์บายในเขตจงัหวดัสงขลาท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม   
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3.2 รูปแบบกำรวจิัย 
           งานวิจัย น้ี เ ป็นการวิจัย เ ชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้การส าหรวจด้วย 
แบบสอบถามออนไลน์ซ่ึงสามารถน ามาตีค่าและสามารถวดัเป็นตวัเลขได ้โดยท าการเก็บขอ้มูลจาก
ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาเดินแลว้ท าการซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย จ านวน 3 แห่ง  ในเขตจงัหวดัสงขลา  
ได้แก่   ร้านเพาเวอร์บาย สาขา เซ็นทรัลเฟสติวลัหาดใหญ่, ร้านเพาเวอร์บาย สาขา โรบินสัน
หาดใหญ่ และร้านเพาเวอร์บาย สาขา ลีทรัพยสิ์นสงขลา แลว้น าขอ้มูลท่ีไดไ้ปด าเนินการวิเคราะห์
และสรุปผล ตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย  
ผูว้ิจยัศึกษาวิจยัโดยใช้แบบสอบถามสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด และค่านิยมท่ีคาดวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บายมีการตดัสินใจซ้ือ
อย่างไร  เพื่อน ามาสร้างเป็นตน้แบบสอบถามมีโครงสร้าง  เพื่อเขา้มาช่วยในการวิจยัเชิงปริมาณ  
และใชว้ิชาทางสถิติเขา้มาช่วยในการศึกษา เช่น การก าหนดขนาดของตวัอยา่ง การสุ่มตวัอยา่ง การ
วิเคราะห์และแปรผลขอ้มูลผ่านโปรแกรม SPSS  ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีใช้ในการน าเสนอ ไดแ้ก่ สถิติเชิง
พรรณนา(Descriptive Statistics)  สถิติอนุมาน(Inference Statistics) โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามและเอกสารต่างๆ มีขั้นตอนในการวิจยัขอ้มูลเชิงปริมาณ คือ แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน
ตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั  รายละเอียดแบบสอบถามหรือแบบส ารวจความคิดเห็นของผูบ้ริโภค 
ดงัน้ี 

3.3.1  ค  าถามปลายปิด(Close-ended Question)  จ  านวน 4 ส่วนไดแ้ก่  

(1)  ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์  เป็นการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
เป็นค าถามประเภทปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อ
เดือน ในส่วนน้ีมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List)   

(2)  ระดบัความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ร้านเพาเวอร์บาย 

(3) ระดับความคิดเห็นค่านิยม อันเป็นเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้าน
เพาเวอร์บาย   

(4) ระดบัความคิดเห็นของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย ค าถามปลาย
ปิดในส่วนท่ี (2) (3) และ (4)  มีลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนการประเมินค่า (Rating 
scale) 5 ระดบั คือ ตามมาตราวดัแบบลิเคิร์ท (Likert’s Scale) 
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 (พชัรนินท ์ธนทรัพยบุ์รโชติ และ ศศิธร ส าราญจิต, 2559) ในการวเิคราะห์แนวทางการศึกษาปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด และค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บายของ

ผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลา โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี  

                       5                แทนค่าความคิดเห็นอยูใ่นระดบั    เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
                           4                   แทนค่าความคิดเห็นอยูใ่นระดบั    เห็นดว้ยมาก 

  3        แทนค่าความคิดเห็นอยูใ่นระดบั     เห็นดว้ยปานกลาง 
  2        แทนค่าความคิดเห็นอยูใ่นระดบั      เห็นดว้ยนอ้ย 
  1        แทนค่าความคิดเห็นอยูใ่นระดบั      เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

เกณฑก์ารแปลความหมาย เพื่อจดัระดบัคะแนนเฉล่ียในช่วงคะแนน แปลผลดว้ยสูตรการ
ค าณวนความกวา้งของ อนัตรภาคชั้น(Interval Scale)  (Fisher อา้งถึงใน ชชัวาลย ์ เรืองประพนัธ์, 
2539:15) ดงัต่อไปน้ี 

ความกวา้งของเกณฑค์ะแนน =  
เห็นดว้ยมากท่ีสุด−เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด

จ านวนระดบั
 

=  
5−1

5
 

=   0.8 

ผูว้จิยัจึงก าหนดเกณฑใ์นการแปลผลล าดบัคะแนน ดงัตารางท่ี 3.3.2  ต่อไปน้ี  

ตำรำงที ่3.3.2  กำรแปลผลคะแนนมำตรวดัลเิคิร์ท 

ควำมหมำย ค่ำเฉลีย่ 

เห็นดว้ยมากท่ีสุด 4.21 – 5.00 

เห็นดว้ยมาก 3.41 – 4.20 

เห็นดว้ยปานกลาง 2.61 – 3.40 

เห็นดว้ยนอ้ย 1.81 – 2.60 

เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 1.00 – 1.80 

3.3.3  ค  าถามปลายเปิด (Open-ended Question)  จ  านวน 1 ส่วน เก่ียวกบัขอ้เสนอแนะและ
เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
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 3.3.4 การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีน ามาใชใ้นการศึกษา  

ในการศึกษคร้ังน้ีทางผูว้ิจยัได้ด าเนินการ ทดสอบความเท่ียงตรงและตรวจสอบความ
เช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ ดงัน้ี  

3.3.4.1 ทดสอบความเท่ียงตรง ผูว้ิจ ัยได้น าแบบสอบท่ีได้จัดท าข้ึน น าเสนอต่อ
อาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อพิจรณา ตรวจสอบความเท่ียงตรง ความถูกตอ้งของเน้ือหา ภาษาประโยค  เพื่อ

ปรับปรุงแกไ้ข ให้มีความเท่ียงตรงมากยิ่งข้ึน พร้อมทั้งน าเสนอ แก่ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน เพื่อ
ตรวจสอบความถูกตอ้ง และเท่ียงตรงของเน้ือหา และไดท้ าการรวบรวมขอ้มูลและความคิดเห็นของ
ผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน  มาวิเคราะห์ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งรายการขอ้ค าถาม กบั วตัถุประสงค์
ด้วยค่ า  IOC (Index of Item-Objective Congruence) (Rovinelli and Hambleton, 1977 อ้า ง ถึ งใน 
Kaewkhow and Srivanit, 2020) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนนดงัน้ี 

  +1 หมายถึง มีความสอดคลอ้งหรือสามารถวดัได ้
  0 หมายถึง ไม่แน่ใจวา่สอดคลอ้งหรือวดัได ้
  -1 หมายถึง ไม่มีความสอดคลอ้งหรือไม่สามารถวดัได ้

  ส าหรับในการแปลความหมายไดมี้การก าหนดเกณฑด์งัน้ี 

  ≥ 0.67 หมายถึง ขอ้ค าถามนั้นมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์
  < 0.67 หมายถึง ขอ้ค าถามนั้นไม่มีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์
 
  โดยผลของการวิเคราะห์ความถูกตอ้งและเท่ียงตรงของเน้ือหาจากผูเ้ช่ียวชาญ ทั้ง  

3 ท่าน มีค่าเฉล่ียของความสอดคลอ้งของแบบสอบถามทั้งชุดเท่ากบั 0.95 ซ่ึงหมายถึงแบบสอบถาม
มีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ และไดแ้กไ้ขเพิ่มเติมตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน 
โดยไดมี้การแสดงรายละเอียดผลการประเมินจากผูเ้ช่ียวชาญไดด้งัตารางท่ี 3.3.4.1 
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ตำรำงที ่3.3.4.1 ผลการประเมิน IOC 
 

ส่วนของแบบสอบถำม จ ำนวน
ข้อ 

ควำมคิดเห็นผู้เช่ียวชำญ ค่าเฉล่ีย 

ท่านท่ี 1 ท่านท่ี 2 ท่านท่ี 3  

ตอนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล 6 0.67 1 1 0.89 
ตอนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 31 0.90 1 1 0.97 
ตอนท่ี 3 ปัจจยัค่านิยม 17 1 1 1 1 
ตอนท่ี 4 การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 9 0.67 1 1 0.89 

 

รวม 63 0.81 1 1 0.94 

 
3.3.4.2 การตวจสอบความเช่ือมัน่ ผูว้ิจยัได้ท าการทดสอบแบบสอบถาม โดยน า

แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน ไปหาค่าสัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient ดว้ยโปรแกรมค านวณสถิติ SPSS 
ตามวิธีการของ Cronbach’s Alpha โดยได้ก าหนดเกณฑ์ของความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได้ต้อง มีค่า
มากกว่า  0.7 (Cronbach,1990 อ้า ง ถึ งใน ณรงค์  บัวบาน , 2556) โดยผู ้วิ จ ัยท าการทดสอบ
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 ชุด ซ่ึงพบว่าค่าสัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient ของ
แบบสอบถามโดยรวมเท่ากบั 0.986 โดยประกอบดว้ยขอ้ค าถามทั้งหมดจ านวน 57 ขอ้ 
                      โดยเม่ือพิจารณาแยกเป็นปัจจยัต่าง ๆ พบวา่ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยมี
ค่าสัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient เท่ากบั 0.971 ซ่ึงประกอบด้วยขอ้ค าถามจ านวน 31 ขอ้  ปัจจยั
ค่านิยม มีค่าสัมประสิทธ์ิ Alpha Coefficient เท่ากบั 0.968 ประกอบด้วยขอ้ค าถามจ านวน 17 ขอ้ 

และ ด้านการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า  มีค่ าสัมประสิทธ์ิ  Alpha Coefficient เท่ ากับ 0 .971 
ประกอบดว้ยขอ้ค าถามจ านวน 9 ขอ้โดยแสดงได ้ดงัตาราง 3.3.4.2 

ตำรำงที ่3.3.4.2 ค่าสัมประสิทธ์ิครอนบคัแอลฟาของแบบสอบถาม 
ปัจจัย จ ำนวนขอ้ Alpha Coefficient 

ส่วนประสมทางการตลาด 31 0.971 
ค่านิยม 17 0.968 

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 9 0.971 

รวม 57 0.986 
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                       ซึงผู ้วิจ ัยได้พบว่าเคร่ืองมือแบบสอบถามทั้ งฉบับนั้ น มีค่าสัมประสิทธ์ิ Alpha 
Coefficient สูงกว่าเกณฑ์ท่ีก าหนดค่าความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได้ ดงันั้นจึงสรุปให้แบบสอบถามน้ี
สามารถยอมรับไดแ้ละมีความเหมาะสม จึงน าเอาแบบสอบถามน้ีไปใช้เป็นเคร่ืองมือในการวิจยั
ต่อไป 

3.4 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การรวบรวมขอ้มูลศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และค่านิยมท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บายของผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลา ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลทั้งปฐมภูมิ

และทุติยภูมิ  รายละเอียด ดงัน้ี 

3.3.1  การเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary  Data) 

(1)  การเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง  จ  านวน 381 คน  โดยผูว้ิจยัท าการ
รวบรวมให้ครบตามจ านวนและท าการตรวจสอบ  เพื่อน าไปสู่การวิเคราะห์ สังเคราะห์ขอ้มูลใน
ขั้นตอนต่อไป 

3.3.2  การเก็บรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary  Data) 

เก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสารทางวิชาการ  แนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ี
เก่ียวขอ้ง  รวมทั้งทบทวณวรรณกรรมจากแหล่งขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือ   

3.5 สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
วเิคราะห์ขอ้มูลตามวตัถุประสงคแ์ต่ละขอ้ โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ SPSS (Statistical 

Package for the Social Scieness-SPSS)  เขา้มาช่วยในการวเิคราะห์สร้างขอ้สรุปจากเน้ือหาท่ีเก็บ
รวบรวมขอ้มูลมาอยา่งเป็นระบบตามประเด็นเน้ือหาท่ีศึกษา  โดยมีขั้นตอนการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 1.ตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งของขอ้มูลแบบสอบถาม หลงัจากไดรั้บแบบ
สอบถาคืน 
 2.บนัทึกลงรหสัขอ้มูลลงในโปรแกรม SPSS 
 3.ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลและการลงรหสัผา่นโปรแกรม SPSS (Check Missing) 
 4.หาค่าสถิติท่ีใชว้เิคราะห์ขอ้มูลโดยการวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีน ามาใชใ้นการศึกษาจะ
แบ่งออกเป็นสองลกัษณะคือ การวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และ การวเิคราะห์
เชิงอนุมาน (Inferential Statistics) จากนั้นก็เขา้สู่กระบวนการประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ (SPSS) 
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            4.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ท าการวเิคราะห์โดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
                      4.1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ใชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อย
ละ 
                      4.1.2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด และ ค่านิยม ใช้สถิติในการวิเคราะห์
ข้อมูลคือ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
                  4.1.3 กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย ของผูบ้ริโภค จงัหวดั

สงขลา ใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

             4.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

                   4.2.1 ใช้สถิติ Independent test  T-test เพื่อทดสอบความ แตกต่างระหว่างค่าเฉล่ีย
ด้านประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย ของผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลา 
ส าหรับตวัแปรท่ี แบ่งกลุ่มไดเ้ป็น 2 กลุ่ม เช่น เพศ      
                  4.2.2  ใชส้ถิติ One – Way ANOVA (F-test) ส ารับตวัแปรท่ีแบ่งกลุ่ม ไดม้ากกวา่ 2 
กลุ่ม เช่น อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย ต่อเดือนและทดสอบรายคู่โดยใช ้Post – Hoc test 
หรือ LSD          
                 4.2.3 ใชส้ถิติการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) โดยใช้

วิธีการคดัเลือกตวัแปรอิสระแบบปกติ (Method Enter) เพื่อทดสอบอิทธิพลของตวัแปร หาค่าปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด และค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บายของ

ผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลา 
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บทที ่4 
ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านเพาเวอร์บาย ของผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลา ผูว้ิจยัไดใ้ช้แบบสอบถาม (ออนไลน์)ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลซ่ึงไดแ้จกล้ิงคแ์บบสอบถามใหแ้ก่กลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 381  คน และในการน าเสนอ
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์ ดงัน้ี 

  𝑥̅  แทน  ค่าเฉล่ีย 
  N แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
  SD แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
  T แทน ค่า t-test แบบ independent 
        LSD       แทน          Least Significant Difference 
       Sig. แทน      ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  F แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้น F-distribution 
  SS แทน      ผลบวกก าลงัสองของผลบวกของคะแนน (sum of square) 
  MS แทน ค่าเฉล่ียก าลงัสองของผลบวกของคะแนน (mean of square) 
  df แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระ (degree of freedom) 
  R แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ 
  𝑅2 แทน อ านาจหรือประสิทธิภาพการพยากรณ์ 
  𝑅𝑑

2 แทน อ านาจหรือประสิทธิภาพการพยากรณ์ (ปรับปรุง) 
  b แทน ค่าสัมประสิทธิการถดถอยของตวัพยากรณ์ ซ่ึงอยูใ่นรูปคะแนนดิบ 
  β แทน ค่าสัมประสิทธิการถดถอยของตัวพยากรณ์ ซ่ึงอยู่ในรูปคะแนน

มาตรฐาน 
  SEest แทน  ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการพยากรณ์ 
  SE.b แทน ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของสัมประสิทธ์ิของตวัพยากรณ์  
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กำรน ำเสนอผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 ผูว้จิยัเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดั้งน้ี 
 ตอนท่ี 1 จ านวน ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 ตอนท่ี 2  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด         
ปัจจยัค่านิยม และการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
 ตอนท่ี 3 การทดสอบสมมติฐาน 
 

ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
ตอนที ่ 1 จ ำนวน ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมปัจจัยส่วนบุคคล ดงัแสดงผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูลในตารางท่ี 4.1-4.7 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวน ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 206 54.10 
หญิง 175 45.90 

รวม 381 100.00 
  
 จากตารางท่ี 4.1  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 
54.10 และเพศหญิง จ านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 45.90 
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ตารางท่ี 4.2 จ านวน ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
อาย ุ จ  านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20 ปี 9 2.40 
20-30 ปี 91 23.90 
31-40 ปี 178 46.70 
41-50 ปี 94 24.60 
มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป   9 2.40 

รวม 381 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีอายุ 31-40 ปี จ  านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 
46.70 รองลงมา อายุ 41-50 ปี จ  านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 24.60 อายุ 20-30 ปี จ  านวน 91 คน คิด
เป็นร้อยละ 23.90 และต ่ากว่า 20 ปี, มากกว่า 50 ปีข้ึนไป  จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.40 
ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.3 จ านวน ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
โสด 181 47.50 
แต่งงานแลว้ 189 49.60 
แยกกนัอยู ่ 3 0.80 
หมา้ย/หยา่ร้าง 8 2.10 

รวม 381 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีสถานภาพแต่งงานแลว้ จ านวน 189 คน คิด
เป็นร้อยละ 49.60 รองลงมา  โสด จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 47.50  หมา้ย/หย่าร้าง จ านวน 8 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.10 และแยกกนัอยู ่ จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.80 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.4 จ านวน ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา      
ระดบัการศึกษา      จ  านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 202 53.00 
ปริญญาตรี 155 40.70 
สูงกวา่ปริญญาตรี 24 6.30 

รวม 381 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการศึกษา คือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 
202 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 รองลงมา คือ ปริญญาตรี จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 40.70 และสูง
กวา่ปริญญาตรี จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.30 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.5 จ านวน ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
พนกังานบริษทั   280 73.50 
รับจา้ง 22 5.80 
ขา้ราชการ 20 5.20 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 24 6.30 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 10 2.60 
นกัเรียน/นกัศึกษา 20 5.20 
วา่งงาน 5 1.40 

รวม 381 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีอาชีพ คือ พนกังานบริษทั  จ  านวน 280 คน 
คิดเป็นร้อยละ 73.50 รองลงมา คือ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.30 รับจา้ง 
จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.80 ขา้ราชการ, นกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.20 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.60 และวา่งงาน จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.40 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.6 จ านวน ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 
รายไดต่้อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่  10,001 บาท 39 10.20 
10,001-15,000 บาท 133 34.90 
15,001-20,000 บาท 78 20.50 
20,001-25,000 บาท 45 11.80 
25,001-30,000 บาท 31 8.20 
มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 55 14.40 

รวม 381 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีรายได้ต่อเดือน คือ 10,001-15,000 บาท 
จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 34.90 รองลงมา คือ 15,001-20,000 บาท จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อย
ละ 20.50  มากกว่า 30,000 บาทข้ึนไป จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 14.40 20,001-25,000 บาท 
จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.80 ต ่ากวา่  10,001 บาท จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 10.20 และ
25,001-30,000 บาท จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 8.20 ตามล าดบั  

ตารางท่ี 4.7 สรุปจ านวน และร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล 

 ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ ชาย 206 54.10 

 หญิง 175 45.90 
 รวม 381 100.00 

อำยุ ต ่ากวา่ 20 ปี 9 2.40 
 20-30 ปี 91 23.90 
 31-40 ปี 178 46.70 
 41-50 ปี 94 24.60 
 มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป   9 2.40 
 รวม 381 100.00 

สถำนภำพ โสด 181 47.50 
 แต่งงานแลว้ 189 49.60 
 แยกกนัอยู ่ 3 0.80 
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 หมา้ย/หยา่ร้าง 8 2.10 
 รวม 381 100.00 

ระดับ     
กำรศึกษำ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 202 53.00 
ปริญญาตรี 155 40.70 
สูงกวา่ปริญญาตรี 24 6.30 

 รวม 381 100.00 

อำชีพ พนกังานบริษทั   280 73.50 
 รับจา้ง 22 5.80 
 ขา้ราชการ 20 5.20 
 ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 24 6.30 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ 10 2.60 
 นกัเรียน/นกัศึกษา 20 5.20 
 วา่งงาน 5 1.40 
 รวม 381 100.00 

 
 
รำยได้ต่อ 
เดือน 

ต ่ากวา่  10,001 บาท 39 10.20 
10,001-15,000 บาท 133 34.90 
15,001-20,000 บาท 78 20.50 
20,001-25,000 บาท 45 11.80 
25,001-30,000 บาท 31 8.20 
มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 55 14.40 

 รวม 381 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 54.10  อาย ุ31-40 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 46.70 แต่งงานแล้ว คิดเป็นร้อยละ 49.60  ต ่ากว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 53.00  
พนกังานบริษทั  คิดเป็นร้อยละ 73.50 และรายไดต่้อเดือน คือ 10,001-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
34.90 
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ตอนที ่ 2  ค่ำเฉลี่ย และค่ำส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำนของปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด ปัจจัย
ค่ำนิยม และกำรตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้ำ ดงัแสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลในตารางท่ี 4.8-4.25 

ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด               
แยกตามรายดา้น 

(n = 381) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.32 0.62 มากท่ีสุด 2 
ดา้นราคา 4.05 0.72 มาก 7 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 4.22 0.65 มากท่ีสุด 5 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 4.29 0.62 มากท่ีสุด 3 
ดา้นพนกังาน 4.35 0.61 มากท่ีสุด 1 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.18 0.70 มาก 6 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.25 0.68 มากท่ีสุด 4 

รวม 4.24 0.57 มากท่ีสุด  
  

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.24 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.57 เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายดา้น พบวา่ 

ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านพนักงาน อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.35 และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.61 รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 

4.32  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.62 และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ดา้นราคา อยูใ่นระดบั

มาก  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.05 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.72 
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ตารางท่ี 4.9   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด                          
ดา้นผลิตภณัฑ ์แยกตามรายขอ้ 

(n = 381) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ท่านมีความเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย มีประเภทตราสินคา้ใหเ้ลือกอยา่งหลากหลาย 

4.25 0.74 มากท่ีสุด 4 

ท่านมีความเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย  มีการออกแบบผลิตภัณฑ์ ท่ีมีเอกลักษณ์สวย 
ทนัสมยั ใชง้านไดส้ะดวก 

4.22 0.74 มากท่ีสุด 5 

ท่านมีความเห็นวา่ประเภทสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
เพาเวอร์บาย อาทิเช่น ตูเ้ยน็ ทีวี เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองท า
น ้ าอุ่น ฯลฯ ท่ีวางจ าหน่ายมีคุณสมบติัการใช้งานตรง
กบัความตอ้งการซ้ือของท่าน 

4.36 0.70 มากท่ีสุด 2 

ท่านมีความเห็นว่ายี่ห้อสินค้าท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
เพาเวอร์บาย ท่ีวางจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

4.46 0.70 มากท่ีสุด 1 

ท่านมีความเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย  มีขนาดของสินค้า อาทิเช่น ขนาดใหญ่ ขนาด
กลาง ขนาดเล็ก ให้เลือกหลากหลายตรงกับความ
ตอ้งการซ้ือ 

4.33 0.75 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.32 0.62 มากท่ีสุด  
            

จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวม อยูใ่น

ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.32  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.62 เม่ือพิจารณา

ค่าเฉล่ียรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านมีความเห็นว่ายี่ห้อสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน

เพาเวอร์บาย ท่ีวางจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือต่อการตดัสินใจซ้ือ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 

เท่ากบั 4.46  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.70 รองลงมา คือ ท่านมีความเห็นว่าประเภท

สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย อาทิเช่น ตูเ้ยน็ ทีวี เคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองท าน ้ าอุ่น ฯลฯ ท่ีวาง
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จ าหน่ายมีคุณสมบติัการใช้งานตรงกบัความตอ้งการซ้ือของท่านอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 

เท่ากบั 4.36  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.70 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านมีความเห็น

วา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  มีการออกแบบผลิตภณัฑ ์ท่ีมีเอกลกัษณ์สวย ทนัสมยั ใช้

งานไดส้ะดวก อยู่ในระดบัมากท่ีสุด   มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.22 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 

0.74 

ตารางท่ี 4.10   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด                            
ดา้นราคา แยกตามรายขอ้ 

(n = 381) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ท่านมีความคิดเห็นว่าสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย มีความคุม้ค่ากบัราคาท่ีตดัสินใจซ้ือ 

4.12 0.76 มาก 2 

ท่านมีความคิดเห็นว่าราคาสินค้าท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
เพาเวอร์บาย  แต่ละสาขา มีระดบัราคาท่ีเท่าเทียมกนั 

4.17 0.77 มาก 1 

ท่านมีความคิดเห็นว่าราคาสินค้าท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
เพาเวอร์บาย  มีการปรับลดราคาท่ีสัมพันธ์กับภาวะ
เศรษฐกิจของประเทศ 

4.02 0.86 มาก 3 

ท่านมีความคิดเห็นว่าระดบัราคาสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายใน
ร้านเพาเวอร์บาย เ ม่ือเปรียบเทียบกับสินค้าประเภท
เดียวกนักบัคู่แข่ง อยูใ่นระดบัท่ีถูกกวา่คู่แข่ง 

3.91 0.88 มาก 5 

ท่านมีความคิดเห็นว่าสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย สินคา้ท่ีเป็นชุด มีการจดัจ าหน่ายในราคาพิเศษกว่า
การจดัจ าหน่ายเป็นรายช้ิน 

4.01 0.85 มาก 4 

รวม 4.05 0.72 มาก  
 

 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา โดยภาพรวม อยู่ใน

ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.05  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.72 เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียราย

ขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านมีความคิดเห็นวา่ราคาสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์

บาย  แต่ละสาขา มีระดับราคาท่ีเท่าเทียมกัน อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.17 และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.77 รองลงมา คือ ท่านมีความคิดเห็นว่าสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
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เพาเวอร์บาย มีความคุม้ค่ากบัราคาท่ีตดัสินใจซ้ือ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.12 ส าหรับ  

ขอ้ค าถาม ท่านมีความคิดเห็นวา่ราคาสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  มีการปรับลดราคาท่ี

สัมพนัธ์กบัภาวะเศรษฐกิจของประเทศ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 และรองลงมาคือ 

ท่านมีความคิดเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย สินคา้ท่ีเป็นชุด มีการจดัจ าหน่ายใน

ราคาพิเศษกวา่การจดัจ าหน่ายเป็นรายช้ิน ยงัคงอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 และ ขอ้ท่ี

มีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านมีความคิดเห็นว่าระดบัราคาสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย เม่ือ

เปรียบเทียบกบัสินค้าประเภทเดียวกันกบัคู่แข่ง อยู่ในระดบัท่ีถูกกว่าคู่แข่ง อยู่ในระดบัมาก  มี

ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.91  

ตารางท่ี 4.11   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด                        
ดา้นการจดัจ าหน่าย แยกตามรายขอ้ 

(n = 381) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 
𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ท่านมีความคิดเห็นวา่ ท าเลท่ีตั้งในการใหบ้ริการมีเส้นทาง
การสัญจรสะดวก ระบบคมนาคมสาธารณะเขา้ได้ทั่วถึง 
และอยูใ่นระดบัสายตาท่ีง่ายต่อการพบเห็น 

4.24 0.75 มากท่ีสุด 3 

ท่านมีความคิดเห็นว่าสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย มีการจัดหมวดหมู่ท่ีง่ายต่อการเข้าใช้บริการและ
ตดัสินใจซ้ือ 

4.23 0.75 มากท่ีสุด 4 

ท่านมีความคิดเห็นว่าช่องทางในการสั่งซ้ือและการจดัส่ง
สินค้า ท่ี ว า งจ าหน่ายใน ร้ าน เพา เวอ ร์บาย  มีความ
หลากหลายต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

4.27 0.72 มากท่ีสุด 1 

ท่านมีความคิดเห็นว่าระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้ท่ีวาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มีระยะเวลาท่ีเหมาะสม และ
รวดเร็ว 

4.11 0.81 มาก 5 

ท่านมีความคิดเห็นว่าสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย มีการจัดส่ง จัดมอบ ให้แก่ผูบ้ริโภค อยู่ในสภาพท่ี
พร้อมใชง้าน กล่าวคือ ไม่มีการช ารุดระหวา่งจดัส่งหรือส่ง
มอบ 

4.27 0.73 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.22 0.65 มากท่ีสุด  
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           จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวม 

อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.22  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.65 เม่ือพิจารณา

ค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านมีความคิดเห็นวา่ช่องทางในการสั่งซ้ือและการ

จดัส่งสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มีความหลากหลายต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.27  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.72 รองลงมา คือ 

ท่านมีความคิดเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มีการจดัส่ง จดัมอบ ให้แก่ผูบ้ริโภค 

อยูใ่นสภาพท่ีพร้อมใชง้าน กล่าวคือ ไม่มีการช ารุดระหวา่งจดัส่งหรือส่งมอบ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.27  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.73 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านมี

ความคิดเห็นว่าระยะเวลาในการจัดส่งสินค้าท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มีระยะเวลาท่ี

เหมาะสม และรวดเร็ว อยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.11  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 

0.81 
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด                        
ดา้นการส่งเสริมการขาย แยกตามรายขอ้ 

(n = 381) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 
𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ท่านมีความคิดเห็นว่าร้านมีการจดัประชาสัมพนัธ์สินคา้ 
ผ่านส่ือต่างๆ อาทิ เ ช่น โซเ ชียลมี เ ดีย  โปสเตอร์  ท่ี
หลากหลายพบเห็นไดง่้าย 

4.30 0.72 มากท่ีสุด 3 

ท่านมีความคิดเห็นว่าร้านมีการจัดบริการหลงัการขาย  
เป็นท่ีน่าพึงพอต่อการใหบ้ริการ 

4.22 0.74 มากท่ีสุด 5 

ท่านมีความคิดเห็นว่าการเสนอขายสินคา้ของพนักงาน 
ตรงกับข้อมูลท่ีท่านประสงค์จะได้รับ อย่างครบถ้วน 
ถูกตอ้ง ประกอบการตดัสินใจซ้ือ 

4.32 0.70 มากท่ีสุด 2 

ท่านมีความคิดเห็นว่าการท่ีทางร้านจดันโยบายลดราคา
สินคา้ เป็นการจดันโยบายท่ีดี ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของท่าน 

4.34 0.68 มากท่ีสุด 1 

ท่านมีความคิดเห็นว่าการใชอิ้นฟูเรนเซอร์ในการโมษณา
สินคา้  มีความน่าเช่ือถือสูง และมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

4.25 0.75 มากท่ีสุด 4 

รวม 4.29 0.62 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย โดย
ภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.29  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.62 เม่ือ
พิจารณาค่าเฉล่ียรายข้อ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านมีความคิดเห็นว่าการท่ีทางร้านจดั
นโยบายลดราคาสินคา้ เป็นการจดันโยบายท่ีดี ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของท่าน อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.34 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.68 รองลงมา คือ ท่านมี
ความคิดเห็นว่าการเสนอขายสินค้าของพนักงาน ตรงกับข้อมูลท่ีท่านประสงค์จะได้รับ อย่าง
ครบถว้น ถูกตอ้ง ประกอบการตดัสินใจซ้ือ  อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.32  และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.70 และข้อท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านมีความคิดเห็นว่าร้านมีการ
จดับริการหลงัการขาย  เป็นท่ีน่าพึงพอต่อการให้บริการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 
4.22 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.74 
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ตารางท่ี 4.13    ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด                     
ดา้นพนกังานแยกตามรายขอ้ 

(n = 381) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นพนกังาน 
𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

พนักง าน มี สีหน้า ท่ี ยิ้ มแ ย้ม  พู ดจ า สุภ าพ  มีคว าม
กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 

4.43 0.65 มากท่ีสุด 1 

พนักงานในแผนกสินค้าต่างๆให้บริการท่ีสะดวกและ
รวดเร็ว ต่อความตอ้งการใชบ้ริการของท่าน 

4.39 0.65 มากท่ีสุด 2 

พนักงานแต่ละแผนกมีการประสานงานกัน ปฏิบัติงาน
อย่างเป็นระบบเม่ือตอ้งมีการใชบ้ริการท่ีเช่ือมโยงกนัของ
แต่ละฝ่าย 

4.35 0.68 มากท่ีสุด 3 

จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 4.24 0.82 มากท่ีสุด 4 
รวม 4.35 0.61 มากท่ีสุด  

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นพนกังาน โดยภาพรวม อยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.35 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.61 เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ีย

รายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ พนกังานมีสีหนา้ท่ียิม้แยม้ พูดจาสุภาพ มีความกระตือรือร้น

ในการให้บริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.43  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 

0.65 รองลงมา คือ พนกังานในแผนกสินคา้ต่างๆให้บริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว ต่อความตอ้งการ

ใชบ้ริการของท่าน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.39  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 

0.65 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือจ านวนพนกังานเพียงพอต่อการให้บริการแก่ลูกคา้ อยู่ในระดบั

มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.24 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.82 
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ตารางท่ี 4.14   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด                        
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แยกตามรายขอ้ 

(n = 381) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ร้านมีแสงสว่างท่ีเพียงพอ การตกแต่งท่ีทันสมัย และ
ภายในร้านสะอาด เป็นท่ีน่าดึงดูดใจต่อการใชบ้ริการ 

4.35 0.71 มากท่ีสุด 1 

ส่ือในการใหบ้ริการ อาทิเช่น ซอฟทแ์วร์ในการใหบ้ริการ
ประชาสมัพนัธ์สินคา้ สัง่ซ้ือและจดัส่ง มีการออกแบบการ
ใชง้านท่ีง่ายต่อการใชแ้ละมีฟังคช์ัน่ ครบทุกองคป์ระกอบ
การใชง้าน 

4.27 0.72 มากท่ีสุด 2 

ภายในร้านมีจุดบริการนั่งพักระหว่างรอรับบริการท่ี
เพียงพอ แก่ผูบ้ริโภค 

4.14 0.84 มาก 3 

ภายในร้านมีส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีหลากหลาย อาทิเช่น 
WIFI จุดใหบ้ริการน ้าด่ืม ท่ีเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 

3.97 1.00 มาก 4 

รวม 4.18 0.70 มาก  
 

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ โดย

ภาพรวม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.18 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.70 เม่ือ

พิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ร้านมีแสงสว่างท่ีเพียงพอ การตกแต่งท่ี

ทนัสมยั และภายในร้านสะอาด เป็นท่ีน่าดึงดูดใจต่อการใช้บริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 

เท่ากบั 4.35  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.71 รองลงมา คือ ส่ือในการให้บริการ อาทิเช่น 

ซอฟทแ์วร์ในการให้บริการประชาสัมพนัธ์สินคา้ สั่งซ้ือและจดัส่ง มีการออกแบบการใชง้านท่ีง่าย

ต่อการใช้และมีฟังค์ชั่น ครบทุกองค์ประกอบการใช้งาน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 

4.27  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.72 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ภายในร้านมีส่ิงอ านวย

ความสะดวกท่ีหลากหลาย อาทิเช่น WIFI จุดให้บริการน ้ าด่ืม ท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ อยู่ใน

ระดบัมาก  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.97 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.00 

 



54 
 

 
 

ตารางท่ี 4.15   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด                       
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ แยกตามรายขอ้ 

(n = 381) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ท่านมีความเห็นว่าการจดัช่องทางประชาสัมพนัธ์ใน
การส่ือสารสินคา้และผลิตภณัฑ์ มีความทนัสมยัตรง
กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

4.26 0.71 มากท่ีสุด 2 

ทางร้านมีการจดัช่องทางให้บริการผ่านระบบดิจิทลั 
ในการตอบค าถามเก่ียวกบัสินคา้ ท่ีสะดวกต่อการใช้
งานและรวดเร็ว 

4.29 0.72 มากท่ีสุด 1 

ทางร้านมีการจดัช่องทางในการให้บริการเคลมสินคา้ 
เม่ือเกิดปัญหาสินค้าช ารุด/มีปัญหาการใช้งาน โดย
สามารถเขา้ใชบ้ริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว 

4.21 0.81 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.25 0.68 มากท่ีสุด  
 

 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ โดย

ภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.25  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.68 เม่ือ

พิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ทางร้านมีการจดัช่องทางให้บริการผ่าน

ระบบดิจิทลั ในการตอบค าถามเก่ียวกบัสินคา้ ท่ีสะดวกต่อการใชง้านและรวดเร็ว อยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.29  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.72 รองลงมา คือ ท่านมีความเห็น

ว่าการจัดช่องทางประชาสัมพนัธ์ในการส่ือสารสินค้าและผลิตภัณฑ์ มีความทันสมัยตรงกับ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.26 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 

0.71 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ทางร้านมีการจดัช่องทางในการให้บริการเคลมสินคา้ เม่ือเกิด

ปัญหาสินคา้ช ารุด/มีปัญหาการใชง้าน โดยสามารถเขา้ใชบ้ริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว อยูใ่นระดบั

มากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.21 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.81 
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ตารางท่ี 4.16 สรุปค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 𝑥̅  SD แปลผล 
ด้ำน

ผลติภัณฑ์ 

ท่านมีความเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายใน
ร้านเพาเวอร์บาย มีประเภทตราสินคา้ให้
เลือกอยา่งหลากหลาย 

4.25 0.74 มากท่ีสุด 

ท่านมีความเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายใน
ร้านเพาเวอร์บาย  มีการออกแบบ
ผลิตภณัฑ ์ท่ีมีเอกลกัษณ์สวย ทนัสมยั ใช้
งานไดส้ะดวก 

4.22 0.74 มากท่ีสุด 

ท่านมีความเห็นวา่ประเภทสินคา้ท่ีวาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย อาทิเช่น 
ตูเ้ยน็ ทีว ีเคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองท าน ้าอุ่น 
ฯลฯ ท่ีวางจ าหน่ายมีคุณสมบติัการใช้
งานตรงกบัความตอ้งการซ้ือของท่าน 

4.36 0.70 มากท่ีสุด 

ท่านมีความเห็นวา่ยีห่อ้สินคา้ท่ีวาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย ท่ีวาง
จ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ 

4.46 0.70 มากท่ีสุด 

ท่านมีความเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายใน
ร้านเพาเวอร์บาย  มีขนาดของสินคา้ อาทิ
เช่น ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก ให้
เลือกหลากหลายตรงกบัความตอ้งการซ้ือ 

4.33 0.75 มากท่ีสุด 

รวม 4.32 0.62 มำกทีสุ่ด 

ด้ำนรำคำ ท่านมีความคิดเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ในร้านเพาเวอร์บาย มีความคุม้ค่ากบั
ราคาท่ีตดัสินใจซ้ือ 

4.12 0.76 มาก 
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ท่านมีความคิดเห็นวา่ราคาสินคา้ท่ีวาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  แต่ละสาขา 
มีระดบัราคาท่ีเท่าเทียมกนั 

4.17 0.77 มาก 

ท่านมีความคิดเห็นวา่ราคาสินคา้ท่ีวาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  มีการปรับ
ลดราคาท่ีสัมพนัธ์กบัภาวะเศรษฐกิจของ
ประเทศ 

4.02 0.86 มาก 

ท่านมีความคิดเห็นวา่ระดบัราคาสินคา้ท่ี
วางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย เม่ือ
เปรียบเทียบกบัสินคา้ประเภทเดียวกนักบั
คู่แข่ง อยูใ่นระดบัท่ีถูกกวา่คู่แข่ง 

3.91 0.88 มาก 

ท่านมีความคิดเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ในร้านเพาเวอร์บาย สินคา้ท่ีเป็นชุด มี
การจดัจ าหน่ายในราคาพิเศษกวา่การจดั
จ าหน่ายเป็นรายช้ิน 

4.01 0.85 มาก 

รวม 4.05 0.72 มำก 

ด้ำนกำรจัด
จ ำหน่ำย 

ท่านมีความคิดเห็นวา่ ท าเลท่ีตั้งในการ
ใหบ้ริการมีเส้นทางการสัญจรสะดวก 
ระบบคมนาคมสาธารณะเขา้ไดท้ัว่ถึง 
และอยูใ่นระดบัสายตาท่ีง่ายต่อการพบ
เห็น 

4.24 0.75 มากท่ีสุด 

ท่านมีความคิดเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ในร้านเพาเวอร์บาย มีการจดัหมวดหมู่ท่ี
ง่ายต่อการเขา้ใชบ้ริการและตดัสินใจซ้ือ 

4.23 0.75 มากท่ีสุด 

ท่านมีความคิดเห็นวา่ช่องทางในการ
สั่งซ้ือและการจดัส่งสินคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ในร้านเพาเวอร์บาย มีความหลากหลาย
ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

4.27 0.72 มากท่ีสุด 
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ท่านมีความคิดเห็นวา่ระยะเวลาในการ
จดัส่งสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย มีระยะเวลาท่ีเหมาะสม และรวดเร็ว 

4.11 0.81 มาก 

ท่านมีความคิดเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ในร้านเพาเวอร์บาย มีการจดัส่ง จดัมอบ 
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค อยูใ่นสภาพท่ีพร้อมใช้
งาน กล่าวคือ ไม่มีการช ารุดระหวา่ง
จดัส่งหรือส่งมอบ 

4.27 0.73 มากท่ีสุด 

รวม 4.22 0.65 มำกทีสุ่ด 

ด้ำนกำร
ส่งเสริมกำร

ขำย 

ท่านมีความคิดเห็นวา่ร้านมีการจดั
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ ผา่นส่ือต่างๆ อาทิ
เช่น โซเชียลมีเดีย โปสเตอร์ ท่ี
หลากหลายพบเห็นไดง่้าย 

4.30 0.72 มากท่ีสุด 

ท่านมีความคิดเห็นวา่ร้านมีการจดับริการ
หลงัการขาย  เป็นท่ีน่าพึงพอต่อการ
ใหบ้ริการ 

4.22 0.74 มากท่ีสุด 

ท่านมีความคิดเห็นวา่การเสนอขายสินคา้
ของพนกังาน ตรงกบัขอ้มูลท่ีท่าน
ประสงคจ์ะไดรั้บ อยา่งครบถว้น ถูกตอ้ง 
ประกอบการตดัสินใจซ้ือ 

4.32 0.70 มากท่ีสุด 

ท่านมีความคิดเห็นวา่การท่ีทางร้านจดั
นโยบายลดราคาสินคา้ เป็นการจดั
นโยบายท่ีดี ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของท่าน 

4.34 0.68 มากท่ีสุด 

ท่านมีความคิดเห็นวา่การใชอิ้นฟูเรน
เซอร์ในการโมษณาสินคา้  มีความ
น่าเช่ือถือสูง และมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

4.25 0.75 มากท่ีสุด 

รวม 4.29 0.62 มำกทีสุ่ด 
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ด้ำน
พนักงำน 

พนกังานมีสีหนา้ท่ียิม้แยม้ พูดจาสุภาพ มี
ความกระตือรือร้นในการให้บริการ 

4.43 0.65 มากท่ีสุด 

พนกังานในแผนกสินคา้ต่างๆใหบ้ริการ
ท่ีสะดวกและรวดเร็ว ต่อความตอ้งการใช้
บริการของท่าน 

4.39 0.65 มากท่ีสุด 

พนกังานแต่ละแผนกมีการประสานงาน
กนั ปฏิบติังานอยา่งเป็นระบบเม่ือตอ้งมี
การใชบ้ริการท่ีเช่ือมโยงกนัของแต่ละ
ฝ่าย 

4.35 0.68 มากท่ีสุด 

จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 

4.24 0.82 มากท่ีสุด 

รวม 4.35 0.61 มำกทีสุ่ด 

ด้ำนลกัษณะ
ทำงกำยภำพ 

ร้านมีแสงสวา่งท่ีเพียงพอ การตกแต่งงาน
ท่ีทนัสมยั และภายในร้านสะอาด เป็นท่ี
น่าดึงดูดใจต่อการใชบ้ริการ 

4.35 0.71 มากท่ีสุด 

ส่ือในการใหบ้ริการ อาทิเช่น ซอฟทแ์วร์
ในการใหบ้ริการประชาสัมพนัธ์สินคา้ 
สั่งซ้ือและจดัส่ง มีการออกแบบการใช้
งานท่ีง่ายต่อการใชแ้ละมีฟังคช์ัน่ ครบทุก
องคป์ระกอบการใชง้าน 

4.27 0.72 มากท่ีสุด 

ภายในร้านมีจุดบริการนัง่พกัระหวา่งรอ
รับบริการท่ีเพียงพอ แก่ผูบ้ริโภค 

4.14 0.84 มาก 

ภายในร้านมีส่ิงอ านวยความสะดวกท่ี
หลากหลาย อาทิเช่น WIFI จุดใหบ้ริการ
น ้าด่ืม ท่ีเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 

3.97 1.00 มาก 

รวม 4.18 0.70 มำก 
ท่านมีความเห็นวา่การจดัช่องทาง
ประชาสัมพนัธ์ในการส่ือสารสินคา้และ

4.26 0.71 มากท่ีสุด 
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ด้ำน
กระบวนกำร
ให้บริกำร 

ผลิตภณัฑ ์มีความทนัสมยัตรงกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ทางร้านมีการจดัช่องทางให้บริการผา่น
ระบบดิจิทลั ในการตอบค าถามเก่ียวกบั
สินคา้ ท่ีสะดวกต่อการใชง้านและ
รวดเร็ว 

4.29 0.72 มากท่ีสุด 

ทางร้านมีการจดัช่องทางในการ
ใหบ้ริการเคลมสินคา้ เม่ือเกิดปัญหา
สินคา้ช ารุด/มีปัญหาการใชง้าน โดย
สามารถเขา้ใชบ้ริการท่ีสะดวกและ
รวดเร็ว 

4.21 0.81 มากท่ีสุด 

รวม 4.25 0.68 มำกทีสุ่ด 
 
 จากตารางท่ี  4.16 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวม อยู่
ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.32  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.62 พบว่า ท่านมี
ความเห็นว่ายี่ห้อสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย ท่ีวางจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.46  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.70 
ดา้นราคา โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.05  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 
0.72 พบวา่ ท่านมีความคิดเห็นวา่ราคาสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  แต่ละสาขา มีระดบั
ราคาท่ีเท่าเทียมกนั อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.17  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.77 
ดา้นการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.22  และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากบั 0.65 พบวา่ ท่านมีความคิดเห็นวา่ช่องทางในการสั่งซ้ือและการจดัส่งสินคา้ท่ีวาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มีความหลากหลายต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.27  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.72 ดา้นการส่งเสริมการขาย โดย
ภาพรวม อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.29  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.62 
พบวา่ ท่านมีความคิดเห็นวา่การท่ีทางร้านจดันโยบายลดราคาสินคา้ เป็นการจดันโยบายท่ีดี ส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของท่าน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.34 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากบั 0.68 ดา้นพนกังาน โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.35 และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.61 พบว่า พนักงานมีสีหน้าท่ียิ้มแยม้ พูดจาสุภาพ มีความ
กระตือรือร้นในการให้บริการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.43  และส่วนเบ่ียงเบน
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มาตรฐาน เท่ากบั 0.65 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 
4.18 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.70 พบวา่ ร้านมีแสงสวา่งท่ีเพียงพอ การตกแต่งท่ีทนัสมยั 
และภายในร้านสะอาด เป็นท่ีน่าดึงดูดใจต่อการใช้บริการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 
4.35  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.71 และดา้นกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวม อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.25  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.68 พบว่า ทางร้านมี
การจดัช่องทางใหบ้ริการผา่นระบบดิจิทลั ในการตอบค าถามเก่ียวกบัสินคา้ ท่ีสะดวกต่อการใชง้าน
และรวดเร็ว อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.29  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.72 
 
ตารางท่ี 4.17 ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัค่านิยม แยกตามรายดา้น 

(n = 381) 
ปัจจยัค่านิยม 𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ดา้นค่านิยมดา้นสังคม 3.90 1.04 มาก 6 
ดา้นค่านิยมดา้นวตัถุ 3.95 0.97 มาก 5 
ดา้นค่านิยมทางสุนทรีย ์ 4.22 0.70 มากท่ีสุด 1 
ดา้นค่านิยมความจริง 4.14 0.73 มาก 4 
ดา้นค่านิยมทางจริยธรรม 4.17 0.73 มาก 2 
ดา้นค่านิยมทางศาสนา 4.16 0.79 มาก 3 

รวม 4.09 0.73 มาก  
 

 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ปัจจยัค่านิยม  โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.09 

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.73 เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 

คือ ด้านค่านิยมทางสุนทรีย์  อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.22 และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน เท่ากบั 0.70รองลงมา คือ ดา้นค่านิยมทางจริยธรรม อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 

4.17 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.73 และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ดา้นค่านิยมดา้นสังคม 

อยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.90 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.04 
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ตารางท่ี 4.18  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัค่านิยมดา้นค่านิยมดา้นสังคม                
แยกตามรายดา้น 

(n = 381) 
ปัจจยัค่านิยม 

ดา้นค่านิยมดา้นสังคม 
𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพราะตอ้งการเป็นท่ี
ยอมรับจากสังคมวา่เป็นคนทนัสมยั 

3.96 1.05 มาก 1 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพราะตอ้งการเป็นท่ี
ยกยอ่งและนบัถือจากสังคม 

3.88 1.09 มาก 2 

ท่านซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย  เพราะต้องการ
ไดรั้บการยอมรับจากสังคมวา่เป็นผูมี้ฐานะดี 

3.87 1.13 มาก 3 

รวม 3.90 1.04 มาก  
  

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ ปัจจยัค่านิยมดา้นค่านิยมดา้นสังคม โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก 

มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.90  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.04 เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ 

ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพราะตอ้งการเป็นท่ียอมรับจากสังคมวา่

เป็นคนทนัสมยั  อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.96  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.05  

รองลงมา คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพราะตอ้งการเป็นท่ียกยอ่งและนบัถือจากสังคม อยู่

ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.88  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.09 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย

ต ่าสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เพราะตอ้งการไดรั้บการยอมรับจากสังคมว่าเป็นผูมี้

ฐานะดี อยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.87  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.13 
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ตารางท่ี 4.19 ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยค่านิยมด้านค่านิยมด้านวตัถุ                
แยกตามรายดา้น 

(n = 381) 
ปัจจยัค่านิยม 

ดา้นค่านิยมดา้นวตัถุ 
𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพ่ือแสดงวา่เป็นหน่ึงใน
ผลิตภณัฑท่ี์จดัเป็นกระแสบริโภคนิยมของกลุ่มคนในทุน
นิยม 

3.98 0.98 มาก 1 

ท่านซ้ือสินค้าในร้านเพา เวอร์บาย เ น่ืองจากสร้าง
บุคลิกภาพท่ีดูดีในการใช ้

3.95 1.01 มาก 2 

ท่านซ้ือสินคา้ในสาขาของร้านเพาเวอร์บาย เพ่ือแสดงถึง
รสนิยมดีในตวัของท่าน 

3.93 1.05 มาก 3 

รวม 3.95 0.97 มาก  
 

 จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ปัจจยัค่านิยมดา้นค่านิยมดา้นวตัถุ โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก มี

ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.95  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.97 เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ ขอ้

ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพื่อแสดงวา่เป็นหน่ึงในผลิตภณัฑ์ท่ีจดัเป็น

กระแสบริโภคนิยมของกลุ่มคนในทุนนิยม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.98  และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.98รองลงมา คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากสร้าง

บุคลิกภาพท่ีดูดีในการใช้ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.95 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

เท่ากบั 1.01 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในสาขาของร้านเพาเวอร์บาย เพื่อแสดงถึง

รสนิยมดีในตวัของท่าน อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.93  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

เท่ากบั 1.05 
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ตารางท่ี 4.20   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัค่านิยมดา้นค่านิยมทางสุนทรีย ์ 
แยกตามรายดา้น 

(n = 381) 
ปัจจยัค่านิยม 

ดา้นค่านิยมทางสุนทรีย ์
𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจากประทบัใจ
จากการไดบ้ริการและสินคา้ 

4.25 0.75 มากท่ีสุด 2 

ท่านซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากได้รับ
ความสุข หรือพึงพอใจ 

4.25 0.73 มากท่ีสุด 1 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจากการไดรั้บ
การบนัเทิง สุนทรียภาพ 

4.17 0.79 มาก 3 

รวม 4.22 0.70 มากท่ีสุด  
  

 จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ปัจจยัค่านิยมดา้นค่านิยมทางสุนทรีย ์โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.22  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.70  เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ 

พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากไดรั้บความสุข หรือพึง

พอใจ อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.25  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.73 

รองลงมา คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจากประทบัใจจากการไดบ้ริการและสินคา้ อยู่

ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.25  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.75  และขอ้ท่ีมี

ค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจากการไดรั้บการบนัเทิง สุนทรียภาพ อยู่

ในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.17 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.79 
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ตารางท่ี 4.21   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัค่านิยมดา้นค่านิยมความจริง               
แยกตามรายดา้น 

(n = 381) 
ปัจจยัค่านิยม 

ดา้นค่านิยมความจริง 
𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากสินคา้เป็น
ผลิตภณัฑท่ี์สร้างความบนัเทิง 

4.18 0.78 มาก 2 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจากเป็นสินคา้
ท่ีมีความทนทาน มีช่ือเสียง 

4.20 0.74 มาก 1 

ท่านซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็น
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีมีราคาต ่ากวา่คู่แข่ง 

4.05 0.89 มาก 3 

รวม 4.14 0.73 มาก  
 

 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ปัจจยัค่านิยมดา้นค่านิยมความจริง โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก มี

ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.14 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.73 เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ ขอ้

ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีความทนทาน มี

ช่ือเสียง อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.20 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั  0.74 รองลงมา 

คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากสินคา้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีสร้างความบนัเทิง อยูใ่นระดบั

มาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.18  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.78 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็นเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีมีราคาต ่ากวา่คู่แข่ง อยูใ่นระดบัมาก  

มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.05  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.89 
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ตารางท่ี 4.22   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัค่านิยมดา้นค่านิยมทางจริยธรรม 
แยกตามรายดา้น 

(n = 381) 
ปัจจยัค่านิยม 

ดา้นค่านิยมทางจริยธรรม 
𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็นสินคา้
ท่ีขายในราคาท่ียติุธรรม 

4.15 0.77 มาก 2 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็นสินคา้
ท่ีมีการโฆษณาท่ีไม่เกินจริง 

4.19 0.76 มาก 1 

รวม 4.17 0.73 มาก  
           

           จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ปัจจยัค่านิยมดา้นค่านิยมทางจริยธรรม โดยภาพรวม อยู่ในระดบั

มาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.17  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.73 เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ 

พบว่า ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีการโฆษณาท่ีไม่เกินจริง อยู่ใน

ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.19 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.76 และท่านซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีขายในราคาท่ียุติธรรม อยู่ในระดบัมาก  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.15  

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.77 
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ตารางท่ี 4.23 ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัค่านิยมดา้นค่านิยมทางศาสนา               
แยกตามรายดา้น 

(n = 381) 
ปัจจยัค่านิยม 

ดา้นค่านิยมทางศาสนา 
𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากการขาย
ใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีไม่แบ่งแยกศาสนา 

4.30 0.78 มากท่ีสุด 1 

ท่านซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากร้าน
เพาเวอร์บายสะทอ้นถึงการเป็นผูมี้ศีลธรรม จริยธรรม 

4.12 0.85 มาก 2 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพื่อแสดงถึงคนท่ี
เป็นผูซ้ื้อท่ีมีศาสนาท่ีนบัถือ เช่น ศาสนาพุทธ ศาสนา
คริสต ์ศาสนาอิสลาม  

4.07 0.97 มาก 3 

รวม 4.16 0.79 มาก  
 

 จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ปัจจยัค่านิยมดา้นค่านิยมทางศาสนา โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก 

มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.16 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.79  เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ 

ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากการขายให้แก่ลูกค้าท่ีไม่

แบ่งแยกศาสนา อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.30  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 

0.78 รองลงมา คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากร้านเพาเวอร์บายสะทอ้นถึงการเป็นผู ้

มีศีลธรรม จริยธรรม อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.12  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 

0.85 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพื่อแสดงถึงคนท่ีเป็นผูซ้ื้อท่ีมี

ศาสนาท่ีนบัถือ เช่น ศาสนาพุทธ ศาสนาคริสต ์ศาสนาอิสลาม  อยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 

4.07  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.97 

 
 
 
 



67 
 

 
 

ตารางท่ี 4.24   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์
บาย แยกตามรายขอ้ 

(n = 381) 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 𝑥̅  SD แปลผล อนัดบั 

ท่านตระหนกัถึงความตอ้งการใชสิ้นคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ในร้านเพาเวอร์บาย เพราะใหค้วามบนัเทิงและคุณภาพ
ท่ีดี ทนทาน 

4.24 0.75 มากท่ีสุด 3 

ท่านแสวงหาข้อมูลสินค้า ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
เพาเวอร์บาย ไดจ้ากเวบ็ไซต์ สาขาท่ีตั้ง โปรชวัร์ เป็น
ตน้ 

4.25 0.75 มากท่ีสุด 2 

ท่านไดท้  าการประเมินทางเลือก ในการซ้ือสินคา้ท่ีวาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย จากแหล่งขายหลาย ๆ 
แหล่ง โดยในใจมีตวัเลือกท่ีจะซ้ือท่ีร้านเพาเวอร์บาย 

4.20 0.78 มาก 6 

ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าท่ีร้านเพาเวอร์
บาย เป็นอนัดบัหน่ึงของการตดัสินใจ 

4.13 0.85 มาก 7 

ท่านมีความพึงพอใจหลงัจากซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ในร้านเพาเวอร์บาย 

4.22 0.76 มากท่ีสุด 4 

บริการท่ีสะดวกรวดเร็ว และการรับประกนัคุณภาพ
เป็นส่ิงส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ในร้านเพาเวอร์บาย 

4.21 0.75 มากท่ีสุด 5 

ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย  เพราะพนกังานให้การบริการท่ีประทบัใจ มีการ
รับบัตรเครดิต บริการส่งสินค้าท่ีดี การรับประกัน
คุณภาพ และการมีการส่งเสริมทางการตลาด เป็นตน้ 

4.25 0.75 มากท่ีสุด 2 

เพื่อน/กลุ่มท่ีท างาน/ญาติพี่น้องมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ท่ีร้านเพาเวอร์บาย  

4.12 0.88 มาก 8 

ท่านจะแนะน าผูอ่ื้นให้มาซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้า ท่ีร้าน
เพาเวอร์บายดว้ย 

4.28 0.74 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.21 0.69 มากท่ีสุด  
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 จากตารางท่ี 4.24 พบว่า การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย โดยภาพรวม อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.21 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.69 เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ีย
รายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านจะแนะน าผูอ่ื้นให้มาซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ท่ีร้านเพาเวอร์
บายด้วย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.28  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.74 
รองลงมา คือ ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  เพราะพนักงานให้การ
บริการท่ีประทบัใจ มีการรับบตัรเครดิต บริการส่งสินคา้ท่ีดี การรับประกนัคุณภาพ และการมีการ
ส่งเสริมทางการตลาด เป็นตน้  อยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.25  และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากบั 0.75 และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ เพื่อน/กลุ่มท่ีท างาน/ญาติพี่นอ้งมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ท่ีร้านเพาเวอร์บาย  อยูใ่นระดบัมาก  มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.12  และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.88 
 

ตารางท่ี 4.25  สรุปค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัค่านิยมและการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านเพาเวอร์บาย 

 
 ปัจจยัค่านิยมและการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ในร้านเพาเวอร์บาย 
𝑥̅  SD แปลผล 

ด้ำนค่ำนิยม
ด้ำนสังคม 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพราะ
ตอ้งการเป็นท่ียอมรับจากสังคมวา่เป็น
คนทนัสมยั 

3.96 1.05 มาก 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพราะ
ตอ้งการเป็นท่ียกยอ่งและนบัถือจาก
สังคม 

3.88 1.09 มาก 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เพราะ
ตอ้งการไดรั้บการยอมรับจากสังคมวา่
เป็นผูมี้ฐานะดี 

3.87 1.13 มาก 

รวม 3.90 1.04 มำก 

ด้ำนค่ำนิยม
ด้ำนวตัถุ 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพื่อ
แสดงวา่เป็นหน่ึงในผลิตภณัฑท่ี์จดัเป็น
กระแสบริโภคนิยมของกลุ่มคนในทุน
นิยม 

3.98 0.98 มาก 
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ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เน่ืองจากสร้างบุคลิกภาพท่ีดูดีในการใช้ 

3.95 1.01 มาก 

ท่านซ้ือสินคา้ในสาขาของร้านเพาเวอร์
บาย เพื่อแสดงถึงรสนิยมดีในตวัของท่าน 

3.93 1.05 มาก 

รวม 3.95 0.97 มำก 

ด้ำนค่ำนิยม
ทำงสุนทรีย์ 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  
เน่ืองจากประทบัใจจากการไดบ้ริการ
และสินคา้ 

4.25 0.75 มากท่ีสุด 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เน่ืองจากไดรั้บความสุข หรือพึงพอใจ 

4.25 0.73 มากท่ีสุด 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  
เน่ืองจากการไดรั้บการบนัเทิง 
สุนทรียภาพ 

4.17 0.79 มาก 

รวม 4.22 0.70 มำกทีสุ่ด 

ด้ำนค่ำนิยม
ควำมจริง 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เน่ืองจากสินคา้เป็นผลิตภณัฑท่ี์สร้าง
ความบนัเทิง 

4.18 0.78 มาก 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  
เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีความทนทาน มี
ช่ือเสียง 

4.20 0.74 มาก 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เน่ืองจากเป็นเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีมีราคาต ่า
กวา่คู่แข่ง 

4.05 0.89 มาก 

รวม 4.14 0.73 มำก 
ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีขายในราคาท่ี
ยติุธรรม 

4.15 0.77 มาก 
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ด้ำนค่ำนิยม
ทำง

จริยธรรม 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีการโฆษณาท่ีไม่
เกินจริง 

4.19 0.76 มาก 

รวม 4.17 0.73 มำก 

ด้ำนค่ำนิยม
ทำงศำสนำ 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เน่ืองจากการขายใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีไม่
แบ่งแยกศาสนา 

4.30 0.78 มากท่ีสุด 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เน่ืองจากร้านเพาเวอร์บายสะทอ้นถึงการ
เป็นผูมี้ศีลธรรม จริยธรรม 

4.12 0.85 มาก 

ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพื่อ
แสดงถึงคนท่ีเป็นผูซ้ื้อท่ีมีศาสนาท่ีนบัถือ 
เช่น ศาสนาพุทธ ศาสนาคริสต ์ศาสนา
อิสลาม  

4.07 0.97 มาก 

รวม 4.16 0.79 มำก 

กำรตัดสินใจ
ซ้ือสินค้ำใน
ร้ำนเพำเวอร์

บำย 

ท่านตระหนกัถึงความตอ้งการใชสิ้นคา้ท่ี
วางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย เพราะ
ใหค้วามบนัเทิงและคุณภาพท่ีดี ทนทาน 

4.24 0.75 มากท่ีสุด 

ท่านแสวงหาขอ้มูลสินคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ในร้านเพาเวอร์บาย ไดจ้ากเวบ็ไซต ์สาขา
ท่ีตั้ง โปรชวัร์ เป็นตน้ 

4.25 0.75 มากท่ีสุด 

ท่านไดท้  าการประเมินทางเลือก ในการ
ซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย จากแหล่งขายหลาย ๆ แหล่ง โดยใน
ใจมีตวัเลือกท่ีจะซ้ือท่ีร้านเพาเวอร์บาย 

4.20 0.78 มาก 

ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ี
ร้านเพาเวอร์บาย เป็นอนัดบัหน่ึงของการ
ตดัสินใจ 

4.13 0.85 มาก 
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ท่านมีความพึงพอใจหลงัจากซ้ือสินคา้ท่ี
วางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย 

4.22 0.76 มากท่ีสุด 

บริการท่ีสะดวกรวดเร็ว และการ
รับประกนัคุณภาพเป็นส่ิงส าคญัในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
เพาเวอร์บาย 

4.21 0.75 มากท่ีสุด 

ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายใน
ร้านเพาเวอร์บาย  เพราะพนกังานใหก้าร
บริการท่ีประทบัใจ มีการรับบตัรเครดิต 
บริการส่งสินคา้ท่ีดี การรับประกนั
คุณภาพ และการมีการส่งเสริมทาง
การตลาด เป็นตน้ 

4.25 0.75 มากท่ีสุด 

เพื่อน/กลุ่มท่ีท างาน/ญาติพี่นอ้งมีอิทธิพล
ในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ท่ีร้าน
เพาเวอร์บาย  

4.12 0.88 มาก 

ท่านจะแนะน าผูอ่ื้นใหม้าซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ท่ีร้านเพาเวอร์บายดว้ย 

4.28 0.74 มากท่ีสุด 

รวม 4.21 0.69 มำกทีสุ่ด 
 
 

 จากตารางท่ี 4.25 พบวา่  ปัจจยัค่านิยมดา้นค่านิยมดา้นสังคม โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.90  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.04 พบวา่ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์
บาย เพราะตอ้งการเป็นท่ียอมรับจากสังคมว่าเป็นคนทนัสมยั  อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 
3.96  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 1.05  ดา้นค่านิยมดา้นวตัถุ โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.95  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.97 พบวา่ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์
บาย เพื่อแสดงวา่เป็นหน่ึงในผลิตภณัฑ์ท่ีจดัเป็นกระแสบริโภคนิยมของกลุ่มคนในทุนนิยม อยูใ่น
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.98  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.98 ดา้นค่านิยมทางสุนทรีย ์
โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.22  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.70  
พบว่า ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากไดรั้บความสุข หรือพึงพอใจ อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.25  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.73 ดา้นค่านิยมความจริง โดย
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ภาพรวม อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.14 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.73 พบว่า 
ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีความทนทาน มีช่ือเสียง อยูใ่นระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.20 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั  0.74 ด้านค่านิยมทางจริยธรรม โดย
ภาพรวม อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.17  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.73 พบว่า 
ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีการโฆษณาท่ีไม่เกินจริง อยูใ่นระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.19 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.76 ดา้นค่านิยมทางศาสนา โดยภาพรวม 
อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.16 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.79  พบว่า ท่านซ้ือ
สินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากการขายให้แก่ลูกคา้ท่ีไม่แบ่งแยกศาสนา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.30  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.78 และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน
เพาเวอร์บาย โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.21 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
เท่ากบั 0.69 พบวา่ ท่านจะแนะน าผูอ่ื้นให้มาซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ท่ีร้านเพาเวอร์บายดว้ย อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.28  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 0.74 
 
ตอนที ่3  กำรทดสอบสมมติฐำน  ดงัแสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลในตารางท่ี 4.26-4.29 

ใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) แสดงออกมาในรูป t-test แบบ Independent  One 
Way ANOVA และมีการเปรียบเทียบรายคู่แบบ  LSD 
 ในการทดสอบสมมติฐาน ผูว้ิจยัใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 การ
ทดสอบสมมติฐานปรากฏขอ้มูล ดงัน้ี 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน
เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลาแตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 4.26  การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา                  
จ  าแนกตามเพศ ดว้ยสถิติ t-test แบบ Independent 

 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม 

N 𝑥̅ ̅ S.D t Sig. 

เพศ ชาย 206 4.28 0.68 2.122 .035* 

หญิง 175 4.13 0.70 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.26 พบว่า การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขต
จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามเพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงยอมรับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้นัน่คือ ผูต้อบแบบสอบถามเพศชายมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เขตจงัหวดัสงขลามากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิง  
 
ตารางท่ี 4.27 การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา จ าแนก

ตามอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ด้วยสถิติ One Way 
ANOVA และมีการเปรียบเทียบรายคู่แบบ  LSD 

 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

SS df MS F Sig. 

อาย ุ ระหวา่งกลุ่ม 1.303 4 0.326 0.674 

  

  

0.611 

  

  

ภายในกลุ่ม 181.894 376 0.484 

รวม 183.197 380   

สถานภาพ ระหวา่งกลุ่ม 0.638 3 0.213 0.439 

  

  

0.725 

  

  

ภายในกลุ่ม 182.559 377 0.484 

รวม 183.197 380   

ระดบั

การศึกษา      

ระหวา่งกลุ่ม 2.427 2 1.214 2.538 

  

  

0.080 

  

  

ภายในกลุ่ม 180.770 378 0.478 

รวม 183.197 380   

อาชีพ ระหวา่งกลุ่ม 2.853 6 0.475 0.986 

  

  

0.434 

  

  

ภายในกลุ่ม 180.344 374 0.482 

รวม 183.197 380   

รายไดต่้อ

เดือน 

ระหวา่งกลุ่ม 2.855 5 0.571 1.187 

  

  

0.315 

  

  

ภายในกลุ่ม 180.342 375 0.481 

รวม 183.197 380   
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จากตารางท่ี 4.27 พบว่า การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขต
จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามมีอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลาไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ซ่ีงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 

ใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) แสดงออกมาด้วยสถิติ Multiple Regression 
Analysis แบบ Enter 
 ในการทดสอบสมมติฐาน ผูว้ิจยัใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 การ
ทดสอบสมมติฐานปรากฏขอ้มูล ดงัน้ี 
 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน
เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 3  ค่านิยมส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดั
สงขลา 
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ตารางท่ี 4.28  ผลการวเิคราะห์ พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขต

จงัหวดัสงขลา โดยใชว้ิธีการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) แบบ Enter 
 

ตวัแปรพยากรณ์ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

B SEb β t Sig. Tolerance VIF 
ค่าคงท่ี  -0.139 0.118  -1.181 0.238   

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.063 0.039 0.056 1.618 0.106 0.348 2.869 
ดา้นราคา 0.042 0.039 0.043 1.063 0.288 0.257 3.892 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 0.090 0.049 0.084 1.840 0.067 0.204 4.904 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 0.118 0.051 0.105 2.338 0.020* 0.210 4.770 

ดา้นพนกังาน 0.017 0.038 0.015 0.437 0.662 0.382 2.618 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.007 0.040 0.007 0.175 0.861 0.261 3.833 

ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

0.046 0.043 0.045 1.058 0.291 0.235 4.247 

ดา้นค่านิยมดา้นสงัคม -0.018 0.032 -0.027 -0.554 0.580 0.184 5.443 
ดา้นค่านิยมดา้นวตัถุ 0.005 0.036 0.007 0.134 0.894 0.171 5.864 

ดา้นค่านิยมทางสุนทรีย ์ 0.153 0.043 0.154 3.517 0.000* 0.222 4.505 
ดา้นค่านิยมความจริง 0.133 0.044 0.139 3.011 0.003* 0.198 5.039 

ดา้นค่านิยมทางจริยธรรม 0.153 0.039 0.161 3.887 0.000* 0.249 4.021 
ดา้นค่านิยมทางศาสนา 0.226 0.037 0.257 6.049 0.000* 0.236 4.245 

  r = 0.919 ,   R2 = 0.844,   R2
d = 0.839,   SEest = 0.27886, F = 152.993*   

 
*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.28 ก่อนท าการการวิเคราะห์พหุคูณ ไดท้  าการทดสอบความไม่สัมพนัธ์ของ

ตวัแปรอิสระ (Multicollinearity) ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์แลว้ พบวา่ ค่า Variance inflation factor (VIF) 

ทุกตวัมีค่านอ้ยกวา่ 10 และค่า Tolerance ทุกตวัมีค่ามากกวา่ 0.1 แสดงใหเ้ห็นวา่ตวัแปรอิสระท่ีไดท้  า

การวเิคราะห์ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงไม่ก่อใหเ้กิดปัญหา Multicollinearity ขอ้มูลดงักล่าวจึงเหมาะ

กบักาวเิคราะห์พหุคูณ 
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 ผลการวเิคราะห์ พบวา่ มีตวัแปรท่ีสามารถพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์

บาย เขตจงัหวดัสงขลา  โดยเรียงล าดบัมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ ดา้นคา่นิยมทางศาสนา มีค่า

สัมประสิทธ์ิการพยากรณ์  0.257 ดา้นค่านิยมทางจริยธรรม มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ 0.161 ดา้น

ค่านิยมทางสุนทรีย ์มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ 0.154  ดา้นค่านิยมความจริง มีค่าสัมประสิทธ์ิการ

พยากรณ์ 0.139  และ ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ 0.105 ตามล าดบั มี

อิทธิพลในการพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลาไดร้้อยละ 

83.90 (Adjust R2 = 0.839) โดยมีค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการท านายเท่ากบั 0.27886 

 

ภาพท่ี 4.28.1:  สรุปปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและค่านิยม

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา โดยจ าแนกตามปัจจยัดงัน้ี 

ปัจจยัลักษณะประชำกรศำสตร์ 

 

                               
 

 

  

 

 

 

 
ส่งผลต่อ                                         ไม่ส่งผลต่อ   
 

 

 

 
 
 

 

การตดัสินใจ 

เลือกซ้ือสินคา้ใน 

ร้านเพาเวอร์บาย 

เขตจงัหวดัสงขลา 

สถานภาพ 
 

อาชีพ 
 

ระดบักรศึกษา 
 

รายไดต้่อเดือน 
 

อาย ุ
 

เพศ 
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ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ส่งผลต่อ                                         ไม่ส่งผลต่อ   
 
ปัจจยัค่ำนิยม 

 
                                                                      

 

 

                                                                      

 

 

                                                                                  

 
ส่งผลต่อ                                         ไม่ส่งผลต่อ   
 

 

 

 

การตดัสินใจ 

เลือกซ้ือสินคา้ใน 

ร้านเพาเวอร์บาย เขต

จงัหวดัสงขลา 

 

การตดัสินใจ 

เลือกซ้ือสินคา้ใน 

ร้านเพาเวอร์บาย เขต

จงัหวดัสงขลา 
 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
จ าหน่าย 

ดา้นพนกังาน 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ดา้นราคา 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ค่านิยมทางสุนทรีย ์
จ าหน่าย 

ค่านิยมทางจริยธรรม 

ค่านิยมความจริง 

ค่านิยมทางศาสนา 
 

ค่านิยมดา้นวตัถุ 

ค่านิยมดา้นสงัคม 



78 
 

 
 

ตารางท่ี 4.29  สรุปผลทดสอบสมมติฐาน 

                  สมมติฐาน               สถิติท่ีใชท้ดสอบ                  ผลการทดสอบ 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ลกัษณะ

ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั 

มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา

แตกต่างกนั 

  

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.1 เพศท่ี

แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขต

จงัหวดัสงขลาแตกต่างกนั 

t-test แบบ Independent ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.2 อายท่ีุ

แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขต

จงัหวดัสงขลาแตกต่างกนั 

One Way ANOVA และมีการ
เปรียบเทียบรายคู่แบบ  LSD 
 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.3 

สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา

แตกต่างกนั 

One Way ANOVA และมีการ
เปรียบเทียบรายคู่แบบ  LSD 
 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.4 ระดบั

การศึกษา ท่ีแตกต่างกนั มีการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา

แตกต่างกนั     

One Way ANOVA และมีการ
เปรียบเทียบรายคู่แบบ  LSD 
 

ปฏิเสธสมมติฐาน 
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สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.5 อาชีพท่ี

แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขต

จงัหวดัสงขลาแตกต่างกนั 

One Way ANOVA และมีการ
เปรียบเทียบรายคู่แบบ  LSD 
 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 1.6 รายไดต่้อ

เดือนท่ีแตกต่างกนั มีการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา

แตกต่างกนั 

One Way ANOVA และมีการ
เปรียบเทียบรายคู่แบบ  LSD 
 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เขตจงัหวดัสงขลา 

  

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.1 ดา้น

ผลิตภณัฑส่์งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.2 ดา้นราคา

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขต

จงัหวดัสงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.3 ดา้นการ

จดัจ าหน่ายส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 
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สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.4 ดา้นการ

ส่งเสริมการขายส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 

 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.5 ดา้น

พนกังานส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 

เขตจงัหวดัสงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.6 ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 2.7 ดา้น

กระบวนการใหบ้ริการส่งผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน

ร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดั

สงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 
 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ค่านิยมส่งผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน

ร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดั

สงขลา 

  

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.1 ดา้น

ค่านิยมดา้นสังคมส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 
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สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.2 ดา้น

ค่านิยมดา้นวตัถุส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.3 ดา้น

ค่านิยมทางสุนทรียส่์งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 

 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.4 ดา้น

ค่านิยมความจริงส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 

 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.5 ดา้น

ค่านิยมทางจริยธรรมส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 

 

ยอมรับสมมติฐาน 

สมมติฐานยอ่ยท่ี 3.6 ดา้น

ค่านิยมทางศาสนาส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 

 

ยอมรับสมมติฐาน 

 

จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขต

จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามเพศ  อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดั

สงขลาแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้ ผูต้อบ

แบบสอบถามมีอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีการ
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ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลาไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 ซ่ีงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 

เขตจงัหวดัสงขลา พบว่า ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นค่านิยมทางสุนทรีย ์ ดา้นค่านิยมความจริง 

ดา้นค่านิยมทางจริยธรรม ดา้นค่านิยมทางศาสนาส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์

บาย เขตจงัหวดัสงขลา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  
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บทที ่5 
สรุปผล อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย ของผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลา มีวตัถุประสงค์ คือ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 2)  เพื่อ

ศึกษาวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้

ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 3) เพื่อศึกษาวิเคราะห์อิทธิพลของค่านิยมท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย จ านวน 3 

แห่ง  ในเขตจงัหวดัสงขลา  ไดแ้ก่   ร้านเพาเวอร์บาย สาขา เซ็นทรัลเฟสติวลัหาดใหญ่, ร้านเพาเวอร์

บาย สาขา โรบินสันหาดใหญ่ และร้านเพาเวอร์บาย สาขา ลีทรัพยสิ์นสงขลา  จ านวน 381 คน 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั คือ แบบสอบถาม ประกอบดว้ย 4 ตอน คือ ตอนท่ี 1 แบบสอบถาม

เก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน 6 ข้อ ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด จ านวน 31 ขอ้ ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัค่านิยม จ านวน 17 ขอ้ และตอนท่ี 4 

แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ จ  านวน 9 ขอ้ 
การเก็บรวบรวมขอ้มลู คือ เก็บดว้ยตนเองกลบัคืนมา 381 ฉบบั 

สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test แบบ Independent 

One Way ANOVA และมีการเปรียบเทียบรายคู่แบบ  LSD และสถิติ Multiple Regression Analysis 

แบบ Enter 
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สรุปผลกำรวจิัย 

 จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย ของผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลา สามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 

ประเด็น สรุปผล 

1.ปัจจยัส่วนบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 54.10  อาย ุ31-40 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 46.70 แต่งงานแลว้ คิดเป็นร้อยละ 49.60  ต ่ากวา่
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 53.00  พนกังานบริษทั  คิดเป็นร้อยละ 
73.50 และรายไดต่้อเดือน คือ 10,000-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
34.90 

2.  ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายดา้น 
พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นพนกังาน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก   

2.1  ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้น

ผลิตภณัฑ์ 

โดยภาพรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายข้อ 
พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านมีความเห็นว่ายี่ห้อสินคา้ท่ีวาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย ท่ีวางจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ท่านมีความเห็นว่า
ประเภทสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย อาทิเช่น ตูเ้ยน็ ทีวี 
เคร่ืองซักผา้ เคร่ืองท าน ้ าอุ่น ฯลฯ ท่ีวางจ าหน่ายมีคุณสมบติัการใช้
งานตรงกบัความตอ้งการซ้ือของท่านอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ี
มีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านมีความเห็นว่าสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
เพาเวอร์บาย  มีการออกแบบผลิตภณัฑ์ ท่ีมีเอกลกัษณ์สวย ทนัสมยั 
ใชง้านไดส้ะดวก อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด    

2.2  ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นราคา 

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ ขอ้
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านมีความคิดเห็นวา่ราคาสินคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ในร้านเพาเวอร์บาย  แต่ละสาขา มีระดบัราคาท่ีเท่าเทียมกนั อยูใ่น
ระดบัมาก รองลงมา คือ ท่านมีความคิดเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ในร้านเพาเวอร์บาย มีความคุม้ค่ากบัราคาท่ีตดัสินใจซ้ือ อยูใ่นระดบั
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มาก และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านมีความคิดเห็นวา่ระดบัราคา
สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้
ประเภทเดียวกนักบัคู่แข่ง อยูใ่นระดบัท่ีถูกกวา่คู่แข่ง อยูใ่นระดบั
มาก 

2.3  ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นการจดั

จ าหน่าย 

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ 
พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านมีความคิดเห็นวา่ช่องทางในการ
สั่งซ้ือและการจดัส่งสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มีความ
หลากหลายต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ท่านมีความคิดเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
เพาเวอร์บาย มีการจดัส่ง จดัมอบ ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค อยูใ่นสภาพท่ี
พร้อมใชง้าน กล่าวคือ ไม่มีการช ารุดระหวา่งจดัส่งหรือส่งมอบ อยู่
ในระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านมีความคิดเห็น
วา่ระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มี
ระยะเวลาท่ีเหมาะสม และรวดเร็ว อยูใ่นระดบัมาก   

2.4  ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการขาย 

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ 
พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านมีความคิดเห็นวา่การท่ีทางร้าน
จดันโยบายลดราคาสินคา้ เป็นการจดันโยบายท่ีดี ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของท่าน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ท่าน
มีความคิดเห็นวา่การเสนอขายสินคา้ของพนกังาน ตรงกบัขอ้มูลท่ี
ท่านประสงคจ์ะไดรั้บ อยา่งครบถว้น ถูกตอ้ง ประกอบการตดัสินใจ
ซ้ือ  อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านมี
ความคิดเห็นวา่ร้านมีการจดับริการหลงัการขาย  เป็นท่ีน่าพึงพอต่อ
การใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด   

2.5  ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้น

พนกังาน 

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ 
พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ พนกังานมีสีหนา้ท่ียิม้แยม้ พูดจา
สุภาพ มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ พนกังานในแผนกสินคา้ต่างๆใหบ้ริการท่ีสะดวกและ
รวดเร็ว ต่อความตอ้งการใชบ้ริการของท่าน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือจ านวนพนกังานเพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการแก่ลูกคา้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด   



86 
 

 
 

2.6  ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ 

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ ขอ้
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ร้านมีแสงสวา่งท่ีเพียงพอ การตกแต่งงานท่ี
ทนัสมยั และภายในร้านสะอาด เป็นท่ีน่าดึงดูดใจต่อการใชบ้ริการ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ส่ือในการใหบ้ริการ อาทิเช่น 
ซอฟทแ์วร์ในการใหบ้ริการประชาสัมพนัธ์สินคา้ สั่งซ้ือและจดัส่ง 
มีการออกแบบการใชง้านท่ีง่ายต่อการใชแ้ละมีฟังคช์ัน่ ครบทุก
องคป์ระกอบการใชง้าน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
ต ่าสุด คือ ภายในร้านมีส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีหลากหลาย อาทิ
เช่น WIFI จุดใหบ้ริการน ้าด่ืม ท่ีเพียงพอต่อการใหบ้ริการ อยูใ่น
ระดบัมาก   

2.7  ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดดา้น

กระบวนการใหบ้ริการ 

โดยภาพรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายข้อ 
พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ทางร้านมีการจดัช่องทางให้บริการ
ผา่นระบบดิจิทลั ในการตอบค าถามเก่ียวกบัสินคา้ ท่ีสะดวกต่อการ
ใช้งานและรวดเร็ว อยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ ท่านมี
ความเห็นวา่การจดัช่องทางประชาสัมพนัธ์ในการส่ือสารสินคา้และ
ผลิตภณัฑ์ มีความทนัสมยัตรงกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค อยู่ในระดบั
มากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ทางร้านมีการจดัช่องทางใน
การให้บริการเคลมสินคา้ เม่ือเกิดปัญหาสินคา้ช ารุด/มีปัญหาการใช้
งาน โดยสามารถเขา้ใชบ้ริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด   

3.  ปัจจยัค่านิยม   โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายดา้น พบว่า 
ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นค่านิยมทางสุนทรีย ์ อยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นค่านิยมทางจริยธรรม อยูใ่นระดบัมาก และ
ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ดา้นค่านิยมดา้นสังคม อยูใ่นระดบัมาก   

3.1  ปัจจยัค่านิยมดา้น

ค่านิยมดา้นสังคม 

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ ขอ้
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย เพราะ
ตอ้งการเป็นท่ียอมรับจากสังคมวา่เป็นคนทนัสมยั  อยูใ่นระดบัมาก 
รองลงมา คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพราะตอ้งการเป็นท่ี
ยกย่องและนับถือจากสังคม อยู่ในระดับมาก และข้อท่ีมีค่าเฉล่ีย
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ต ่าสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เพราะตอ้งการได้รับ
การยอมรับจากสังคมวา่เป็นผูมี้ฐานะดี อยูใ่นระดบัมาก   

3.2  ปัจจยัค่านิยมดา้น

ค่านิยมดา้นวตัถุ 

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ ขอ้
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพื่อแสดงวา่
เป็นหน่ึงในผลิตภณัฑท่ี์จดัเป็นกระแสบริโภคนิยมของกลุ่มคนใน
ทุนนิยม อยูใ่นระดบัมาก รองลงมา คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้าน
เพาเวอร์บาย เน่ืองจากสร้างบุคลิกภาพท่ีดูดีในการใช ้อยูใ่นระดบั
มาก และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในสาขาของร้าน
เพาเวอร์บาย เพื่อแสดงถึงรสนิยมดีในตวัของท่าน อยูใ่นระดบัมาก   

3.3  ปัจจยัค่านิยมดา้น

ค่านิยมทางสุนทรีย ์

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ 
พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เน่ืองจากไดรั้บความสุข หรือพึงพอใจ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจากประทบัใจ
จากการไดบ้ริการและสินคา้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจากการ
ไดรั้บการบนัเทิง สุนทรียภาพ อยูใ่นระดบัมาก   

3.4  ปัจจยัค่านิยมดา้น

ค่านิยมความจริง 

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ ขอ้
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจาก
เป็นสินคา้ท่ีมีความทนทาน มีช่ือเสียง อยูใ่นระดบัมาก รองลงมา คือ 
ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากสินคา้เป็นผลิตภณัฑท่ี์
สร้างความบนัเทิง อยูใ่นระดบัมาก และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ 
ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็นเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีมี
ราคาต ่ากวา่คู่แข่ง อยูใ่นระดบัมาก   

3.5  ปัจจยัค่านิยมดา้น

ค่านิยมทางจริยธรรม 

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ 
ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีการ
โฆษณาท่ีไม่เกินจริง อยูใ่นระดบัมาก และท่านซ้ือสินคา้ในร้าน
เพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีขายในราคาท่ียติุธรรม อยูใ่น
ระดบัมาก   



88 
 

 
 

3.6  ปัจจยัค่านิยมดา้น

ค่านิยมทางศาสนา 

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ พบวา่ ขอ้
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจาก
การขายใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีไม่แบ่งแยกศาสนา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากร้าน
เพาเวอร์บายสะทอ้นถึงการเป็นผูมี้ศีลธรรม จริยธรรม อยูใ่นระดบั
มาก และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย 
เพื่อแสดงถึงคนท่ีเป็นผูซ้ื้อท่ีมีศาสนาท่ีนบัถือ เช่น ศาสนาพุทธ 
ศาสนาคริสต ์ศาสนาอิสลาม  อยูใ่นระดบัมาก   

4.  การตดัสินใจซ้ือสินคา้

ในร้านเพาเวอร์บาย 

โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียรายขอ้ 
พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ท่านจะแนะน าผูอ่ื้นใหม้าซ้ือ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ท่ีร้านเพาเวอร์บายดว้ย อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย  เพราะพนกังานใหก้ารบริการท่ีประทบัใจ มีการรับบตัรเครดิต 
บริการส่งสินคา้ท่ีดี การรับประกนัคุณภาพ และการมีการส่งเสริม
ทางการตลาด เป็นตน้  อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
ต ่าสุด คือ เพื่อน/กลุ่มท่ีท างาน/ญาติพี่นอ้งมีอิทธิพลในการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ท่ีร้านเพาเวอร์บาย  อยูใ่นระดบัมาก   

5.  การทดสอบสมมติฐาน การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย เขต
จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามเพศ  อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดต่้อเดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเพศแตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงยอมรับ
สมมติฐานท่ีตั้ งไว ้ ผูต้อบแบบสอบถามมีอายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลาไม่แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ีงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย เขตจังหวดั
สงขลา พบว่า ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านค่านิยมทางสุนทรีย์  
ด้านค่านิยมความจริง ด้านค่านิยมทางจริยธรรม ด้านค่านิยมทาง
ศาสนาส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย เขต
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จงัหวดัสงขลา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงยอมรับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้ ตวัแปรทั้ง 5 ดา้นมีอิทธิพลในการพยากรณ์การ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลาไดร้้อยละ 
83.90 แต่ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
พนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดา้น
ค่านิยมดา้นสังคม และดา้นค่านิยมดา้นวตัถุไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา  อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ีงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

    
อภิปรำยผล 

สมมติฐำนข้อที่ 1  ลักษณะประชำกรศำสตร์ที่แตกต่ำงกัน มีกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำในร้ำนเพำเวอร์

บำย เขตจังหวดัสงขลำแตกต่ำงกนั 

 จากการศึกษา พบวา่ การเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดั

สงขลา จ าแนกตามเพศ  อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน พบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา

แตกต่างกัน ผูต้อบแบบสอบถามมีอายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน

แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลาไม่แตกต่างกนั ผูว้จิยัเห็น

ว่า เพศชายมีลักษณะการตดัสินใจท่ีต้องการความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ เน่ืองจากร้าน

เพาเวอร์บายมีเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าหลากหลายรายการ และหลายตรายีห่อ้ และมกัจะขบัรถไป จึงตอ้งการ

มีท่ีจอดรถ ซ่ึงร้านเพาเวอร์บายมีสินคา้หลากหลายและมีท่ีจอดรถพร้อมใหบ้ริการ และลูกคา้เพศชาย

จะให้ความสนใจหรือตดัสินใจในการซ้ือไดง่้ายข้ึนถา้ไดรั้บบริการขายจากพนกังานหญิงท่ีมีรูปร่าง

หนา้ตาดี และผวิพรรณดี มีงานวจิยัของพลอยนภสั แกว้มีแสง (2564) ท่ีพบวา่ คิดเป็น ร้อยละ 97 ให้ 

ความส าคญัในการให้บริการของพนกังานในคลินิกเวชกรรมผิวหนา้และความงามอยูใ่นระดบัมาก   

งานวจิยัของเมธาว ีจารุวฒัน์จีรังกร(2555)  พบวา่ อาย ุ การศึกษา และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั ไม่ส่งผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรทศัน์สามมิติในเขตกรุงเทพมหานคร   งานวจิยัของณฐัวฒิุ ตั้งประเสริฐ 

(2560) พบว่า เพศมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือสมาร์ททีวีของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร อย่าง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 งานวิจยัของชวนชัฌ์ จิรบุษยกุล (2557) 

พบว่า เพศมี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรทศัน์ระบบดิจิตอลท่ีแตกต่างกนั งานวิจยัของ



90 
 

 
 

วิภาวรรณ บึงชยัภูมิ (2559) พบว่า เพศมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใช้ไฟฟ้าบริษทัเพาเวอร์บาย 

จ ากดั ของผูบ้ริโภค โดยรวมมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้

ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า บริษทัเพาเวอร์บาย จ ากดั ของผูบ้ริโภค 

 

สมมติฐำนข้อที่ 2  ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดส่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำในร้ำนเพำเวอร์

บำย เขตจังหวดัสงขลำ 

จากการศึกษา พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดั

สงขลา พบว่า ด้านการส่งเสริมการขายส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขต

จงัหวดัสงขลา แต่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นพนกังาน ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ ดา้นกระบวนการให้บริการไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขต

จงัหวดัสงขลา  ผูว้จิยัเห็นวา่ ร้านเพาเวอร์บายมีการจดัการส่งเสริมการขายเป็นประจ า เช่น มีส่วนลด

พิเศษ มีของแถม นอกจากน้ียงัรับบตัรเครดิต ซ่ึงการส่งเสริมการขายเป็นการส่งเสริมให้ลูกค้า

ตดัสินใจเร็วหรือง่ายมากข้ึน นอกจากน้ีส่วนประสมทางการตลาดดา้นทางกายภาพไม่ไดส่้งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือ ถา้ตอ้งการวางนโยบายเพื่อเพิ่มยอดขายหรือกระตุน้ให้การตดัสินใจซ้ือเพิ่มเติม 

อาจตอ้งไปปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาดด้านกายภาพ  เช่น การสร้างบรรยากาศหรือการ

ออกแบบแบบมูส แอนด์ โทน ท่ีเหมาะกบัผูห้ญิงเพื่อดึงดูดและสร้างบรรยากาศให้สภาพแวดล้อม

น่าสนใจและดึงดูดความตอ้งการให้เหมาะกบัลูกคา้เพศหญิงท่ีจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน

ร้านเพาเวอร์บายเขตจงัหวดัสงขลาเพิ่มข้ึน  มีงานวิจยัของวนัวิสาข์ พรมจีน (2562)  ท่ีพบว่า แสง

และสีเป็นเคร่ืองมือทางจิตวิทยา ท่ีสามารถสะท้อนอารมณ์ได้หลากหลาย  สร้างความแตกต่าง

ระหว่างฉากท่ีส่ืออารมณ์ให้เป็นฉากท่ีส่ืออารมณ์ไดย้อดเยี่ยม โดยการออกแบบฉาก คือการสร้าง

ภาพให้มีชีวิตดึงดูดอารมณ์ของผูช้ม ซ่ึงการใชสี้ทางจิตวิทยาเพื่อการออกแบบพฒันาฉากนั้น ตอ้ง

ผา่น กระบวนการวเิคราะห์เพื่อให้เกิดงานสร้างสรรค ์จึงเห็นไดว้า่การใชแ้สงและสีทางจิตวทิยาเพื่อ

การออกแบบ พฒันาฉากนั้น สามารถช่วยให้การออกแบบฉากส่ืออารมณ์ได้ชัดเจนและสร้าง

อารมณ์ร่วมของผูช้มไดเ้ป็นอยา่งดี  สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Boom & Bitner, 2004 ท่ีกล่าววา่ ส่วน

ประสมส าหรับตลาดบริการ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม

การตลาด พนักงาน ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการให้บริการ สอดคล้องกับงานวิจัยของ

กนกวรรณ  วุฒิการณ์ (2553) ท่ีพบว่า องค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์

เป็นไปทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจเลือกซ้ือโทรทัศน์สีแอลซีดีของผู ้บ ริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร งานวิจยัของเมธาวี จารุวฒัน์จีรังกร(2555)  พบว่า ส่วนผสมทางการตลาดท่ี

แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือโทรทศัน์สามมิติในเขตกรุงเทพฯ งานวิจยัของจารุวตัร  

อัครทิวา (2557)  พบว่า ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสมาร์ททีวีของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพฯ งานวจิยัของจนัทร์จิรา ชนสถาน (2562) พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งการ

จัดการตลาดดิจิทัลท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์สมาร์ททีวีของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล งานวิจยัของปรัชญา นนัทปถวี (2561) พบวา่ การส่ือสารการตลาด

แบบดิจิทลั และส่วนประสมทางการตลาด (4P) มี ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสมาร์ททีวีใน

กรุงเทพมหานคร งานวิจยัของชวนัชฌ์ จิรบุษยกุล (2557) พบว่า ด้านส่งเสริมการขายต้องการ

รับประกนัโทรทศัน์ระบบดิจิตอลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล  งานวจิยัของ

ประสบ จุวิวฒัน์ (2550) ท่ีกล่าวว่า มีขอ้เสนอแนะควรปรับปรุงด้านกิจกรรมส่งเสริมการขายให้

ดึงดูดใจยิง่ข้ึน เช่น เง่ือนไขการผอ่นสินคา้ และการตั้งราคาท่ีต ่ากวา่ 

 

สมมติฐำนข้อที ่3 ค่ำนิยมส่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำในร้ำนเพำเวอร์บำย เขตจังหวดัสงขลำ 

จากการศึกษา พบวา่  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดั

สงขลา พบวา่ดา้นค่านิยมทางสุนทรีย ์ ดา้นค่านิยมความจริง ดา้นค่านิยมทางจริยธรรม ดา้นค่านิยม

ทางศาสนาส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา แต่ดา้นค่านิยม

ดา้นสังคม ดา้นค่านิยมดา้นวตัถุไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดั

สงขลา ผูว้ิจยัเห็นว่า ลูกคา้ของร้านเพาเวอร์บายมีความสุข ความพึงพอใจจากบริการท่ีได้รับจาก

เพาเวอร์บาย สินคา้ท่ีขายในร้านเพาเวอร์บายมีความทนทาน แข็งแรง และมีช่ือเสียง การโฆษณา

ของร้านเพาเวอร์บายเป็นไปตามจริง บริการของร้านเพาเวอร์บายมีจริยธรรม ไม่แบ่งแยกศาสนา 

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Phenix (1996) ท่ีกล่าววา่ แบ่งค่านิยมออกเป็น 6  ประเภท คือ  ค่านิยมทาง

สังคม ค่านิยมทางวตัถุ ค่านิยมทางความจริง ค่านิยมทางจริยธรรม ค่านิยมทางสุนทรียะ และค่านิยม

ทางศาสนา สอดคลอ้งกบังานวิจยัของชิตพล พฤฑฒิกุล (2557) ท่ีพบว่า ค่านิยม ทั้ง 6 ดา้น ไดแ้ก่ 

ค่านิยมทางสังคม (Social Values) ค่านิยมทางวตัถุ (Material Values) ค่านิยม ทางความจริง (Truth 

Values) ค่านิยมทางจริยธรรม (Moral Values) ค่านิยมทางสุนทรียะ  (Aesthetic Values) และค่านิยม

ทางศาสนา (Religious Values) มีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีของการเลือกใชก้ระเป๋าแบรนด์เนมจาก

ต่างประเทศของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะในกำรน ำผลกำรวจิัยไปใช้ 
 1.  จากขอ้คน้พบวา่ เพศชายส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากกวา่เพศหญิง ดงันั้นร้านเพาเวอร์
บายควรรับพนกังานขายเป็นเพศหญิง รูปร่างหนา้ตาดี เพื่อส่งผลใหเ้พศชายตดัสินใจซ้ือเพิ่มมากข้ึน
ไดอี้ก เพราะเพศชายจะไดรั้บการกระตุน้การซ้ือจากพนกังานขายท่ีเป็นหญิง รูปร่างดี ผิวพรรณดี 
และหนา้ตาดี ท าใหลู้กคา้เพศชายตดัสินใจซ้ือไดง่้าย 

2.  จากด้านลักษณะทางกายภาพ ข้อค้นพบว่า ภายในร้านมีส่ิงอ านวยความสะดวกท่ี

หลากหลาย อาทิเช่น WIFI  จุดให้บริการน ้ าด่ืม ท่ีเพียงพอต่อการให้บริการ ดงันั้นร้านเพาเวอร์บาย 

ตอ้งเพิ่มนโยบายดา้นการบริการให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน เช่น เพิ่มความเร็วของ Wifi ใหส้ม ่าเสมอ

และสามารถใชง้านไดร้วดเร็ว พร้อมทั้ง เพิ่มส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีเก่ียวเน่ืองอ่ืนๆ เพิ่มเติม เช่น 

นอกจากน ้ าด่ืม อาจเพิ่ม ชา กาแฟ ขนมพร้อมทั้ ง โซนดิจิตอล ท่ีสามารถท ารายการแบบ Self  

Service เพื่อจะไดล้ดการแออดั และการนัง่รอนานๆได ้ 

 3.    จากขอ้คน้พบว่า ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพราะตอ้งการเป็นท่ียอมรับจาก
สังคมว่าเป็นคนทนัสมยั ดงันั้นร้านเพาเวอร์บายควรมีการปรับนโยบายในการท า โปรโมชัน่ โดย
เลือกสินคา้ ท่ีเป็น Hi light ในกลุ่มสินคา้ นวตักรรมใหม่ๆ ทางดา้นเทคโนโลยี รวมถึงท าการปรับ
ส่ือ โฆษณา การเปิดตวัสินคา้รุ่นใหม่ เป็นท่ีแรก ของตลาด เช่น เปิดตวัสินคา้ I Phone รุ่นใหม่ หรือ 
ท าการ พรีออร์เดอร์ สินค้าติดเทรนด์ต่างๆ เพื่อให้สอดคล้องกับผลการศึกษาท่ีได้ด้านค่านิยม
ทางดา้นสังคม ตอบโจทยก์ลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการเป็นท่ียอมรับจากสังคมวา่เป็นคนทนัสมยั 

4.  จากดา้นค่านิยมดา้นความจริง ขอ้คน้พบวา่ ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจาก
เป็นสินคา้ท่ีมีราคาต ่ากวา่คู่แข่ง ดงันั้นร้านเพาเวอร์บายควร ปรับนโยบายการส่งเสริมทางการตลาด 
โดยเพิ่ม บตัรสมาชิก เพื่อใช้เป็นส่วนลดเพิ่มเติมหรือสะสมแตม้ส าหรับลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้ไดเ้กิด
การซ้ือซ ้ า ราคาและสิทธิพิเศษท่ีไดรั้บ จะเป็นขอ้เปรียบเทียบท าให้ลูกคา้ไดสิ้นคา้ท่ีมีราคาต ่ากวา่
คู่แข่งซ่ึงท าใหส้ามารถเพิ่มยอดขายและเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดใหร้้านเพาเวอร์บายเติบโตข้ึนได ้ 

5.  จากด้านลักษณะทางกายภาพ ข้อค้นพบว่า ร้านมีแสงสว่างท่ีเพียงพอ การตกแต่งท่ี
ทนัสมยั และภายในร้านสะอาด เป็นท่ีน่าดึงดูดใจต่อการใชบ้ริการ ดงันั้นร้านเพาเวอร์บายควรสร้าง
บรรยากาศ หรือการออกแบบ รูปแบบมูส แอนด์ โทนท่ีเหมาะกับผูห้ญิงเพื่อดึงดูดและสร้าง
บรรยากาศภายในร้านใหน่้าสนใจ ประทบัใจ เหมาะกบัเพศหญิง ท าใหลู้กคา้อยากมาซ้ือสินคา้ และ
อยากใชเ้วลาอยูใ่นร้านนานข้ึน ท าให้เกิดความอยากซ้ือและส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้าน
เพาเวอร์บายเขตจงัหวดัสงขลาเพิ่มข้ึน   
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ข้อเสนอแนะในกำรวจิัยคร้ังต่อไป 
 1.  ควรศึกษาเร่ืองอ่ืน ๆ เช่น คุณภาพการใหบ้ริการของร้านเพาเวอร์บาย ความภกัดีต่อการ

ใหบ้ริการร้านเพาเวอร์บาย ความพึงพอใจต่อการใหบ้ริการร้านเพาเวอร์บาย เป็นตน้ 

 2.  ควรศึกษาประชากรอ่ืน ๆ เช่น ผูบ้ริโภคในจงัหวดักรุงเทพฯหรือจงัหวดัอ่ืน ๆ 

 3.  ควรศึกษาดว้ยเคร่ืองมืออ่ืน ๆ เช่น แบบสัมภาษณ์ แบบสังเกต     
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ภำคผนวก ก 
 

รำยนำมผู้เช่ียวชำญตรวจสอบ 
 
รำยนำมผู้เช่ียวชำญตรวจสอบควำมถูกต้องและเทีย่งตรงของแบบสอบถำม (IOC) 
Expert no. 1  

ดร.หมะหมูด หะยหีมดั 

ผูช่้วยคณบดีฝ่ายประกนัคุณภาพ 

Dr. Mahmood Hayeemad 

Assistant Dean for Quality Assurance, 

Cooperative Education and Field Experience 

College of Islamic Studies, Prince of Songkla University, Pattani Campus, Thailand 

E-Mail : mahmood.h@psu.ac.th 

Expert in: Marketing, Business Finance  

Expert no. 2  

ผศ. ดร. วาทิต อินทุลกัษณ์ 

อาจารยผ์ูส้อน/อาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์และคน้ควา้อิสระวทิยาลยัดุสิตธานี 

Assistant Professor Dr. Watit Intuluck 

Instructors/Academic Advisors, Graduate School, Dusit Thani College Bangkok Thailand 

1 Soi Kaenthong  (Next to Seacon Square), Nongbon, Pravet, Bangkok Thailand 10250 

Email: watit.in@dtc.ac.th 

 

mailto:mahmood.h@psu.ac.th
mailto:watit.in@dtc.ac.th
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Expert no. 3  

คุณ ณฐพนัธ์ อิทธิละววิงฐ์ 

ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการใหญ่อาวโุส ฝ่ายปฏิบติัการ บริษทัเพาเวอร์บายจ ากดั  

Senior Vice President – Head of Operations , Powerbuy Company Limited  

Email: ItNathaphan@powerbuy.co.th  

Expert in: Sale, Marketing and Store Operation Management  
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ภำคผนวก ข 

แบบประเมินคุณภำพแบบสอบถำมเพ่ือกำรวจิยั (IOC) 
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แบบประเมินคุณภำพแบบสอบถำมเพ่ือกำรวจัิย (IOC) 

เร่ือง   “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้                                      

ในร้านเพาเวอร์บายของผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลา” 

ค ำช้ีแจง : แบบประเมินความเท่ียงตรง (IOC) ของเคร่ืองมือการวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด และค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

เพื่อประเมินความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีต่อขอ้ค าถาม มีควมเหมาะสมในการน าไปใชเ้ป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยั ซ่ึงจะท าการประเมินความเท่ียงตรงของ

แบบสอบถามทั้ง 4 ตอน ดงัน้ี 

ตอนที ่1 แบบสอบถามขอ้มูลประชากรศาสตร์ 

ตอนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ในร้านเพาเวอร์บายของผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลา 

ตอนที ่3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัค่านิยม ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย

ของผูบ้ริโภคจงัหวดัสงขลา 

ตอนที ่4 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้สินคา้ ในร้านเพาเวอร์บาย ของผูบ้ริโภค

จงัหวดัสงขลา 

โปรดเขียนเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องระดบัความคิดเห็นของท่านวา่ขอ้ความมีความสอดคลอ้ง หรือ

ถูกตอ้งเพียงใด โดยไดก้ าหนดเกณฑใ์นการพิจรณาความเท่ียงตรง ดงัน้ี  

+1 = แน่ใจวา่ค าถามมีความเหมาะสม  

 0 = ไม่แน่ใจวา่ค าถามมีความเหมาะสมหรือไม่  

-1 = แน่ใจวา่ค าถามไม่มีความเหมาะสม  

ผูว้จิยัขอความกรุณาผูเ้ช่ียวชาญ ใหข้อ้เสนอแนะเพิ่มเติมในประเด็นท่ียงัไม่สมบูรณ์ โดยการเขียน

ขอ้เสนอแนะไวท้า้ยขอ้ความนั้นๆ 

ผูว้จิยัขอขอบพระคุณในความกรุณาของท่านมา ณ โอกาสน้ี 
 

นางสาว สมพิศ มณีคุณ 

นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ 
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โปรดเขียนเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องระดับความคิดเห็นของท่านว่าข้อความมีความสอดคล้อง หรือถูกต้อง

เพียงใด โดยได้ก าหนดเกณฑ์ในการพิจรณาความเที่ยงตรง ดังนี ้ 

+1 = แน่ใจว่าค าถามมีความเหมาะสม  

 0 = ไม่แน่ใจว่าค าถามมีความเหมาะสมหรือไม่  

-1 = แน่ใจว่าค าถามไม่มีความเหมาะสม 

ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม  
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เห็นด้วย 
+1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่เห็นด้วย 
-1 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลประชากรศาสตร์ 

1 เพศ  
      ชาย 
      หญิง 

    

2 อายุ 
       ต่ ากว่า 20 ป ี
       20 - 30 ปี 
       31 - 40 ปี 
       41 - 50 ปี 
       มากกว่า 50 ปีขึ้นไป  

    

3 สถานภาพ 
       โสด 
       แต่งงานแล้ว 
       แยกกันอยู่ 
       หม้าย/หย่าร้าง 
 

    

4 ระดับการศึกษา 
       ต่ ากว่าปริญญาตร ี
       ปริญญาตร ี
       สูงกว่าปริญญาตร ี
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ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม  
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เห็นด้วย 
+1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่เห็นด้วย 
-1 

5 อาชีพ  
      พนักงานบริษัท   
      ข้าราชการ 
      พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
      ว่างงาน 
       รับจ้าง 
       ธุรกิจส่วนตัว/คา้ขาย 

       นกัเรียน/นกัศึกษา 
         อ่ืน ๆ ....................... 

    

6 รายได้ต่อเดือน 
       ต่ ากว่า  10,000 บาท 
       10,000-15,000 บาท 
       15,001-20,000 บาท 
       20,0001-25,000 บาท 
       25,0001-30,000 บาท 
       มากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป 

    

ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสนิคา้ในร้าน

เพาเวอร์บายของผู้บริโภคจังหวดัสงขลา 

1 ด้านผลิตภัณฑ ์
1.1 ท่านมีความเห็นว่าสนิค้าที่วาง

จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มี
ประเภทตราสนิค้าให้เลือกอย่าง
หลากหลาย 

    

1.2 ท่านมีความเห็นว่าสนิค้าที่วาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  มี
การออกแบบผลิตภัณฑ์ ที่มี
เอกลักษณ์สวย ทันสมัย ใช้งานได้
สะดวก 
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ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม  
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เห็นด้วย 
+1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่เห็นด้วย 
-1 

1.3 ท่านมีความเห็นว่าประเภทสินคา้
ที่วางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย 
อาทิเช่น ตู้เย็น ทีวี เครื่องซักผ้า 
เครื่องท าน้ าอุ่น ฯลฯ ที่วาง
จ าหน่ายมีคุณสมบัติการใช้งาน
ตรงกับความต้องการซื้อของท่าน 

    

1.4 ท่านมีความเห็นว่ายี่ห้อสินคา้ที่
วางจ าหน่ายในรา้นเพาเวอร์บาย 
ที่วางจ าหน่ายมีความนา่เชื่อถือต่อ
การตัดสินใจซื้อ 

    

1.5 ท่านมีความเห็นว่าสนิค้าที่วาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  มี
ขนาดของสินคา้ อาทิเชน่ ขนาด
ใหญ่ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก ให้
เลือกหลากหลายตรงกับความ
ต้องการซื้อ 

    

2 ด้านราคา 

2.1 ท่านมีความคิดเห็นว่าสนิค้าที่วาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มี
ความคุ้มค่ากับราคาที่ตัดสนิใจซือ้ 

    

2.2 ท่านมีความคิดเห็นว่าราคาสนิค้า
ที่วางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  
แต่ละสาขา มีระดบัราคาที่เทา่
เทียมกัน 

    

2.3 ท่านมีความคิดเห็นว่าราคาสนิค้า
ที่วางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย     
มีการปรับลดราคาที่สัมพันธ์กับ
ภาวะเศรษฐกิจของประเทศ 
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ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม  
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เห็นด้วย 
+1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่เห็นด้วย 
-1 

2.4 ท่านมีความคิดเห็นว่าระดบัราคา
สินค้าทีว่างจ าหนา่ยในร้าน
เพาเวอร์บาย เมื่อเปรียบเทียบกับ
สินค้าประเภทเดียวกันกับคู่แข่ง 
อยู่ในระดับที่ถูกกว่าคู่แข่ง 

    

2.5 ท่านมีความคิดเห็นว่าสนิค้าที่วาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย 
สินค้าที่เป็นชุด มีการจัดจ าหน่าย
ในราคาพิเศษกว่าการจัดจ าหนา่ย
เป็นรายชิน้ 

    

3 ด้านการจัดจ าหน่าย     
3.1 ท่านมีความคิดเห็นว่า ท าเลที่ตั้ง

ในการให้บริการมีเส้นทางการ
สัญจรสะดวก ระบบคมนาคม
สาธารณะเข้าได้ทัว่ถึง และอยู่ใน
ระดับสายตาที่ง่ายต่อการพบเห็น 

    

3.2 ท่านมีความคิดเห็นว่าสนิค้าที่วาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มี
การจัดหมวดหมู่ที่ง่ายต่อการเข้า
ใช้บริการและตัดสินใจซื้อ 

    

3.3 ท่านมีความคิดเห็นว่าช่องทางใน
การสั่งซื้อและการจัดสง่สนิค้าที่
วางจ าหน่ายในรา้นเพาเวอร์บาย 
มีความหลากหลายต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินคา้ที่วางจ าหน่ายใน
ร้านเพาเวอร์บาย 
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ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม  
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เห็นด้วย 
+1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่เห็นด้วย 
-1 

3.4 ท่านมีความคิดเห็นว่าระยะเวลา
ในการจัดส่งสนิค้าที่วางจ าหนา่ย
ในร้านเพาเวอร์บาย มีระยะเวลาที่
เหมาะสม และรวดเร็ว 

    

3.5 ท่านมีความคิดเห็นว่าสนิค้าที่วาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มี
การจัดส่ง จัดมอบ ให้แก่ผู้บริโภค 
อยู่ในสภาพที่พร้อมใช้งาน 
กล่าวคือ ไม่มีการช ารุดระหว่าง
จัดส่งหรือส่งมอบ 

    

4 ด้านการส่งเสริมการขาย 
4.1 ท่านมีความคิดเห็นว่าร้านมีการจัด

ประชาสัมพนัธ์สนิค้า ผา่นสื่อ
ต่างๆ อาทิเชน่ โซเชยีลมีเดีย 
โปสเตอร์ ที่หลากหลายพบเห็นได้
ง่าย 

    

4.2 ท่านมีความคิดเห็นว่าร้านมีการ
จัดบริการหลังการขาย  เปน็ที่นา่
พึงพอต่อการให้บริการ 

    

4.3 ท่านมีความคิดเห็นว่าการเสนอ
ขายสินคา้ของพนักงาน ตรงกับ
ข้อมูลที่ท่านประสงค์จะได้รบั 
อย่างครบถ้วน ถูกต้อง 
ประกอบการตัดสนิใจซื้อ 

    

4.4 ท่านมีความคิดเห็นว่าการที่ทาง
ร้านจัดนโยบายลดราคาสินค้า 
เป็นการจัดนโยบายที่ดี ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ท่าน 
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ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม  
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เห็นด้วย 
+1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่เห็นด้วย 
-1 

4.5 ท่านมีความคิดเห็นว่าการใช้อินฟู
เรนเซอร์ในการโมษณาสินคา้                   
มีความน่าเชื่อถือสูง และมีผลตอ่
การตัดสินใจซื้อ 

    

5 ด้านพนักงาน 
5.1 พนักงานมีสีหนา้ที่ยิ้มแย้ม พูดจา

สุภาพ มีความกระตือรือร้นในการ
ให้บริการ 

    

5.2 พนักงานในแผนกสินคา้ต่างๆ
ให้บริการที่สะดวกและรวดเร็ว ต่อ
ความต้องการใช้บริการของท่าน 

    

5.3 พนักงานแต่ละแผนกมีการ
ประสานงานกัน ปฏิบัตงิานอย่าง
เป็นระบบเมื่อต้องมีการใช้บริการ
ที่เชื่อมโยงกันของแต่ละฝ่าย 

    

5.4 จ านวนพนักงานเพียงพอต่อการ
ให้บริการแก่ลูกค้า 

    

6 ด้านลักษณะทางกายภาพ  
6.1 ร้านมีแสงสว่างที่เพียงพอ การตก

แต่งงานที่ทันสมัย และภายในรา้น
สะอาด เปน็ที่นา่ดึงดูดใจต่อการ
ใช้บริการ 

    

6.2 สื่อในการให้บริการ อาทิเช่น 
ซอฟท์แวร์ในการให้บริการ
ประชาสัมพนัธ์สนิค้า สัง่ซื้อและ
จัดส่ง มีการออกแบบการใช้งานที่
ง่ายต่อการใช้และมฟีังค์ชัน่ ครบ
ทุกองค์ประกอบการใช้งาน 
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ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม  
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เห็นด้วย 
+1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่เห็นด้วย 
-1 

6.3 ภายในร้านมจีุดบริการนัง่พัก
ระหว่างรอรับบริการที่เพียงพอ 
แก่ผู้บริโภค 

    

6.4 ภายในร้านมสีิ่งอ านวยความ
สะดวกที่หลากหลาย อาทิเชน่ 
WiFi จุดให้บริการน้ าดื่ม ที่
เพียงพอต่อการให้บริการ 

    

7 กระบวนการให้บริการ 
7.1 ท่านมีความเห็นว่าการจัดช่องทาง

ประชาสัมพนัธ์ในการสื่อสาร
สินค้าและผลิตภัณฑ์ มีความ
ทันสมัยตรงกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

    

7.2 ทางร้านมีการจัดช่องทาง
ให้บริการผ่านระบบดิจทิัล ในการ
ตอบค าถามเก่ียวกับสนิค้า ที่
สะดวกต่อการใช้งานและรวดเร็ว 

    

7.3 ทางร้านมีการจัดช่องทางในการ
ให้บริการเคลมสินค้า เม่ือเกิด
ปัญหาสนิค้าช ารุด/มปีัญหาการใช้
งาน โดยสามารถเข้าใช้บริการที่
สะดวกและรวดเร็ว 
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ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม  
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เห็นด้วย 
+1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่เห็นด้วย 
-1 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยค่านิยม ที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ในร้านเพาเวอร์บายของ
ผู้บริโภคจังหวัดสงขลา 

1 ด้านค่านิยมด้านสังคม  
1.1 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย 

เพราะต้องการเป็นที่ยอมรับจาก
สังคมว่าเปน็คนทนัสมัย 

    

1.2 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย 
เพราะต้องการเป็นที่ยกย่องและ
นับถือจากสังคม 

    

1.3 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย  
เพราะต้องการได้รับการยอมรับ
จากสังคมว่าเป็นผู้มฐีานะดี   

    

2 ด้านค่านิยมด้านวัตถุ  
2.1 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย 

เพื่อแสดงว่าเป็นหนึง่ในผลิตภัณฑ์
ที่จัดเป็นกระแสบริโภคนิยมของ
กลุ่มคนในทุนนิยม 

    

2.2 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย 
เนื่องจากสร้างบุคลิกภาพทีดู่ดีใน
การใช้ 

    

2.3 ท่านซื้อสนิค้าในสาขาของร้าน
เพาเวอร์บาย เพื่อแสดงถึงรสนยิม
ดีในตัวของท่าน 
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ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม  
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เห็นด้วย 
+1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่เห็นด้วย 
-1 

3 ด้านค่านิยมทางสุนทรีย์  
3.1 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย  

เนื่องจากประทบัใจจากการได้
บริการและสนิค้า 

    

3.2 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย 
เนื่องจากได้รับความสุข หรือพึง
พอใจ 

    

3.3 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย  
เนื่องจากการได้รับการบันเทิง 
สุนทรียภาพ 

    

4 ด้านค่านิยมความจริง  
4.1 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย 

เนื่องจากสินคา้เป็นผลิตภัณฑท์ี่
สร้างความบันเทิง 

    

4.2 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย  
เนื่องจากเป็นสนิค้าที่มีความ
ทนทาน มีชื่อเสียง 

    

4.3 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย 
เนื่องจากเป็นเครื่องใช้ไฟฟา้ที่มี
ราคาต่ ากวา่คู่แข่ง 

    

5 ด้านค่านิยมทางจริยธรรม  
5.1 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย 

เนื่องจากเป็นสนิค้าที่ขายในราคา
ที่ยุติธรรม 

    

5.2 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย 
เนื่องจากเป็นสนิค้าที่มีการโฆษณา
ที่ไม่เกินจริง 
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ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม  
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เห็นด้วย 
+1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่เห็นด้วย 
-1 

6 ด้านค่านิยมทางศาสนา  
6.1 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย 

เนื่องจากการขายให้แก่ลูกค้าที่ไม่
แบ่งแยกศาสนา 

    

6.2 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย 
เนื่องจากร้านเพาเวอร์บายสะทอ้น
ถึงการเป็นผู้มีศีลธรรม จริยธรรม 

    

6.3 ท่านซื้อสนิค้าในรา้นเพาเวอร์บาย 
เพื่อแสดงถึงคนที่เป็นผู้ซื้อที่มี
ศาสนาที่นบัถือ เช่น ศาสนาพทุธ 
ศาสนาคริสต์ ศาสนาอิสลาม 

    

ตอนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าสินคา้ ในร้านเพาเวอร์บาย ของผู้บรโิภคจังหวัด

สงขลา 

1 ท่านตระหนักถึงความต้องการใช้
สินค้าทีว่างจ าหนา่ยในร้าน
เพาเวอร์บาย เพราะให้ความ
บันเทิงและคุณภาพทีด่ี ทนทาน 

    

2 ท่านแสวงหาข้อมูลสนิค้าที่วาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย ได้
จากเว็บไซต์ สาขาที่ตั้ง โปรชัวร ์
เป็นต้น 

    

3 ท่านได้ท าการประเมินทางเลือก 
ในการซื้อสินค้าที่วางจ าหน่ายใน
ร้านเพาเวอร์บาย จากแหล่งขาย
หลาย ๆ แหลง่ โดยในใจมีตัวเลอืก
ที่จะซื้อที่ร้านเพาเวอร์บาย 
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ข้อที่ ข้อค าถามในแบบสอบถาม  
ความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ  

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม เห็นด้วย 
+1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่เห็นด้วย 
-1 

4 ท่านตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าในร้าน
เพาเวอร์บาย เป็นอันดบัหนึ่งของ
การตัดสินใจ 

    

5 ท่านมีความพึงพอใจหลังจากซื้อ
สินค้าทีว่างจ าหนา่ยในร้าน
เพาเวอร์บาย 

    

6 บริการที่สะดวกรวดเร็ว และการ
รับประกันคุณภาพเป็นสิ่งส าคัญ
ในการตัดสินใจซื้อสนิค้าที่วาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย 

    

7 ท่านตัดสินใจซื้อสนิค้าที่วาง
จ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  
เพราะพนักงานให้การบริการที่
ประทับใจ มีการรับบัตรเครดิต 
บริการส่งสนิค้าที่ดี การรับประกัน
คุณภาพ และการมีการสง่เสริม
ทางการตลาด เปน็ต้น 

    

8 เพื่อน/กลุ่มที่ท างาน/ญาตพิี่น้องมี
อิทธิพลในการตัดสนิใจซื้อสินคา้
ในร้านเพาเวอร์บาย  

    

9 ท่านจะแนะน าผู้อื่นให้มาซื้อสินค้า
ที่ร้านเพาเวอร์บายด้วย 
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ข้อเสนอแนะผู้เชี่ยวชาญ 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

      ลงชื่อ………………………………………………… 

(……………………………………………….) 

                                                                                             ผู้เชี่ยวชาญ 
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ภำคผนวก ค 

แบบสอบถำม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



115 
 

 
 

แบบสอบถำมงำนวจัิย 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดและค่ำนิยมทีส่่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำในร้ำนเพำเวอร์บำย                  

ของผู้บริโภคจังหวดัสงขลำ 

ค ำช้ีแจง  
แบบสอบถามฉบับน้ีมีว ัตถุประสงค์ คือ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ส่งผลต่อ

กระบวนการการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าในร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 2)  เพื่อศึกษา

วิเคราะห์อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้าน

เพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 3) เพื่อศึกษาวิเคราะห์อิทธิพลของค่านิยมท่ีส่งผลต่อกระบวนการ

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ ร้านเพาเวอร์บาย เขตจงัหวดัสงขลา 

แบบสอบถาม แบ่งเป็น 4 ตอน คือ  

 ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัค่านิยม  
ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ีใชเ้พื่อศึกษาการวางแผนการบริหารทางการตลาด โดย

ไม่ส่งผลกระทบต่อผูต้อบแบบสอบถาม ทั้งน้ีเพื่อเก็บมูลและน าไปวเิคราะห์ใหเ้กิดประสิทธิภาพ จึง

ขอความอนุเคราะห์ผูต้อบแบบสอบถาม ตอบค าถามตรงกบัขอ้มูลความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 

และขอขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งยิง่ท่ีกรุณาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามการวจิยัใน

คร้ังน้ี 

 

  
นางสาว สมพิศ มณีคุณ 

นกัศึกษาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ 

 
 
 
 



116 
 

 
 

ตอนที ่1 ปัจจัยส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถำม  
ค ำช้ีแจง โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  √   ลงในช่อง  (     ) ตรงกบัสถานภาพของท่าน  
1.  เพศ 
 (     )     ชาย     (     )     หญิง 
2.  อาย ุ  
 (     )     ต  ่ากวา่ 21 ปี    (     )     21-30 ปี 
 (     )     31-40 ปี     (     )     41-50 ปี 
 (     )     มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป   
3.  สถานภาพ 
 (     )     โสด     (     )     แต่งงานแลว้  
 (     )      แยกกนัอยู ่    (     )     หมา้ย/หยา่ร้าง 
4.  ระดบัการศึกษา      
  (     )     ต  ่ากวา่ปริญญาตรี    (     )     ปริญญาตรี 
 (     )     สูงกวา่ปริญญาตรี 
5.  อาชีพ 
 (     )     พนกังานบริษทั      (     )     รับจา้ง 
  (     )     ขา้ราชการ        (     )     ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
 (     )     พนกังานรัฐวสิาหกิจ   (     )     นกัเรียน/นกัศึกษา 
 (     )     วา่งงาน     (     )     อ่ืน ๆ ............................ 
6.  รายไดต่้อเดือน 
            (     )     ต  ่ากวา่  10,001 บาท   (     )    10,001-15,000 บาท 
 (     )     15,001-20,000 บาท   (     )    20,0001-25,000 บาท 
 (     )     25,0001-30,000 บาท   (     )    มากกวา่ 30,000 บาทข้ึนไป 
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ตอนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ค ำช้ีแจง โปรดพิจารณาขอ้มูลท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 
    5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
 4 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
 3 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
    2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
 1 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

ข้อ ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
ระดับเห็นด้วย 

5 4 3 2 1 
1 ด้ำนผลติภัณฑ์      
1.1 ท่านมีความเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มี

ประเภทตราสินคา้ให้เลือกอยา่งหลากหลาย 
     

1.2 ท่านมีความเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  มีการ
ออกแบบผลิตภณัฑ ์ท่ีมีเอกลกัษณ์สวย ทนัสมยั ใชง้านไดส้ะดวก 

     

1.3 ท่านมีความเห็นวา่ประเภทสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย อาทิเช่น ตูเ้ยน็ ทีว ีเคร่ืองซกัผา้ เคร่ืองท าน ้าอุ่น ฯลฯ ท่ีวาง
จ าหน่ายมีคุณสมบติัการใชง้านตรงกบัความตอ้งการซ้ือของท่าน 

     

1.4 ท่านมีความเห็นวา่ยีห่อ้สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มี
ความน่าเช่ือถือ 

     

1.5 ท่านมีความเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  มี
ขนาดของสินคา้ อาทิเช่น ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง ขนาดเล็ก ให้
เลือกหลากหลายตรงกบัความตอ้งการซ้ือ 

     

2 ด้ำนรำคำ      
2.1 ท่านมีความคิดเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มี

ความคุม้ค่ากบัราคา 
     

2.2 ท่านมีความคิดเห็นวา่ราคาสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  
แต่ละสาขา มีระดบัราคาท่ีเท่าเทียมกนั 

     



118 
 

 
 

2.3 ท่านมีความคิดเห็นวา่ราคาสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย     
มีการปรับลดราคาท่ีสัมพนัธ์กบัภาวะเศรษฐกิจของประเทศ 

     

2.4 ท่านมีความคิดเห็นวา่ระดบัราคาสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
เพาเวอร์บาย เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้ประเภทเดียวกนักบัคู่แข่ง 
อยูใ่นระดบัท่ีถูกกวา่คู่แข่ง 

     

2.5 ท่านมีความคิดเห็นวา่สินคา้ท่ีเป็นชุดวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์
บาย มีการจดัจ าหน่ายในราคาพิเศษกวา่การจดัจ าหน่ายเป็นรายช้ิน 

     

3 ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย      
3.1 ท่านมีความคิดเห็นวา่ ท าเลท่ีตั้งในการใหบ้ริการมีเส้นทางการ

สัญจรสะดวก ระบบคมนาคมสาธารณะเขา้ไดท้ัว่ถึง  
     

3.2 ท่านมีความคิดเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มี
การจดัหมวดหมู่ท่ีง่ายต่อการเขา้ใชบ้ริการ 

     

3.3 ท่านมีความคิดเห็นวา่ช่องทางในการสั่งซ้ือและการจดัส่งสินคา้ท่ี
วางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มีความหลากหลาย 

     

3.4 ท่านมีความคิดเห็นวา่ระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้ท่ีวางจ าหน่าย
ในร้านเพาเวอร์บาย มีระยะเวลาท่ีเหมาะสม และรวดเร็ว 

     

3.5 ท่านมีความคิดเห็นวา่สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย มี
การจดัส่ง จดัมอบ ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค อยูใ่นสภาพท่ีพร้อมใชง้าน 
กล่าวคือ ไม่มีการช ารุดระหวา่งจดัส่งหรือส่งมอบ 

     

4 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย      
4.1 ท่านมีความคิดเห็นวา่ร้านมีการจดัประชาสัมพนัธ์สินคา้ ผา่นส่ือ

ต่างๆ อาทิเช่น โซเชียลมีเดีย โปสเตอร์ ท่ีหลากหลายพบเห็นได้
ง่าย 

     

4.2 ท่านมีความคิดเห็นวา่ร้านมีการจดับริการหลงัการขาย  เป็นท่ีน่า
พึงพอต่อการใหบ้ริการ 

     

4.3 ท่านมีความคิดเห็นวา่การเสนอขายสินคา้ของพนกังาน ตรงกบั
ขอ้มูลท่ีท่านประสงคจ์ะไดรั้บ อยา่งครบถว้น ถูกตอ้ง  

     

4.4 ท่านมีความคิดเห็นวา่การท่ีทางร้านจดันโยบายลดราคาสินคา้ เป็น
นโยบายท่ีดี  
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4.5 ท่านมีความคิดเห็นวา่การใชอิ้นฟูเรนเซอร์ในการโฆษณาสินคา้                   
มีความน่าเช่ือถือสูง  

     

5 ด้ำนพนักงำน      
5.1 พนกังานมีสีหนา้ท่ียิม้แยม้ พูดจาสุภาพ มีความกระตือรือร้นใน

การใหบ้ริการ 
     

5.2 พนกังานในแผนกสินคา้ต่างๆใหบ้ริการท่ีสะดวกและรวดเร็ว ต่อ
ความตอ้งการใชบ้ริการของท่าน 

     

5.3 พนกังานแต่ละแผนกมีการประสานงานกนั ปฏิบติังานอยา่งเป็น
ระบบเม่ือตอ้งมีการใชบ้ริการท่ีเช่ือมโยงกนัของแต่ละฝ่าย 

     

5.4 จ  านวนพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการแก่ลูกคา้      
6 ด้ำนลกัษณะทำงกำยภำพ      

6.1 ร้านมีแสงสวา่งท่ีเพียงพอ การตกแต่งงานท่ีทนัสมยั และภายใน
ร้านสะอาด เป็นท่ีน่าดึงดูดใจต่อการใชบ้ริการ 

     

6.2 ส่ือในการใหบ้ริการ อาทิเช่น ซอฟทแ์วร์ในการใหบ้ริการ
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ สั่งซ้ือและจดัส่ง มีการออกแบบการใชง้าน
ท่ีง่ายต่อการใชแ้ละมีฟังคช์ัน่ ครบทุกองคป์ระกอบการใชง้าน 

     

6.3 ภายในร้านมีจุดบริการนัง่พกัระหวา่งรอรับบริการท่ีเพียงพอ แก่
ผูบ้ริโภค 

     

6.4 ภายในร้านมีส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีหลากหลาย อาทิเช่น WiFi 
จุดใหบ้ริการน ้าด่ืม ท่ีเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 

     

7 กระบวนกำรให้บริกำร      
7.1 ท่านมีความเห็นวา่การจดัช่องทางประชาสัมพนัธ์ในการส่ือสาร

สินคา้และผลิตภณัฑ ์มีความทนัสมยัตรงกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
     

7.2 ทางร้านมีการจดัช่องทางให้บริการผา่นระบบดิจิทลั ในการตอบ
ค าถามเก่ียวกบัสินคา้ ท่ีสะดวกต่อการใชง้านและรวดเร็ว 

     

7.3 ทางร้านมีการจดัช่องทางในการใหบ้ริการเคลมสินคา้ เม่ือเกิด
ปัญหาสินคา้ช ารุด/มีปัญหาการใชง้าน โดยสามารถเขา้ใชบ้ริการท่ี
สะดวกและรวดเร็ว 
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ตอนที ่3 แบบสอบถำมเกีย่วกบัปัจจัยค่ำนิยม  
 

ข้อ ปัจจัยค่ำนิยม 
ระดับเห็นด้วย 

5 4 3 2 1 

1 ด้ำนค่ำนิยมด้ำนสังคม      
1.1 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพราะตอ้งการเป็นท่ียอมรับจาก

สังคมวา่เป็นคนทนัสมยั 
     

1.2 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพราะตอ้งการเป็นท่ียกยอ่งและ
นบัถือจากสังคม 

     

1.3 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เพราะตอ้งการไดรั้บการ

ยอมรับจากสังคมวา่เป็นผูมี้ฐานะดี 

     

2 ด้ำนค่ำนิยมด้ำนวตัถุ      
2.1 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพื่อแสดงวา่เป็นหน่ึงใน

ผลิตภณัฑท่ี์จดัเป็นกระแสบริโภคนิยมของกลุ่มคนในทุนนิยม 
     

2.2 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากสร้างบุคลิกภาพท่ีดูดี
ในการใช ้

     

2.3 ท่านซ้ือสินคา้ในสาขาของร้านเพาเวอร์บาย เพื่อแสดงถึงรสนิยมดี
ในตวัของท่าน 
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ข้อ ปัจจัยค่ำนิยม 
ระดับเห็นด้วย 

5 4 3 2 1 
3 ด้ำนค่ำนิยมทำงสุนทรีย์      

3.1 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจากประทบัใจจากการได้
บริการและสินคา้ 

     

3.2 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากไดรั้บความสุข หรือ
พึงพอใจ 

     

3.3 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจากการไดรั้บการบนัเทิง 
สุนทรียภาพ 

     

4 ด้ำนค่ำนิยมควำมจริง      
4.1 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากสินคา้เป็นผลิตภณัฑท่ี์

สร้างความบนัเทิง 
     

4.2 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย  เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีความ
ทนทาน มีช่ือเสียง 

     

4.3 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีราคาต ่า
กวา่คู่แข่ง 

     

5 ด้ำนค่ำนิยมทำงจริยธรรม      
5.1 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีขายใน

ราคาท่ียติุธรรม 
     

5.2 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีการ
โฆษณาท่ีไม่เกินจริง 

     

6 ด้ำนค่ำนิยมทำงศำสนำ      
6.1 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากการขายใหแ้ก่ลูกคา้ท่ี

ไม่แบ่งแยกศาสนา 
     

6.2 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เน่ืองจากร้านเพาเวอร์บาย
สะทอ้นถึงการเป็นผูมี้ศีลธรรม จริยธรรม 

     

6.3 ท่านซ้ือสินคา้ในร้านเพาเวอร์บาย เพื่อแสดงถึงคนท่ีเป็นผูซ้ื้อท่ีมี
ศาสนาท่ีนบัถือ เช่น ศาสนาพุทธ ศาสนาคริสต ์ศาสนาอิสลาม  
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ตอนที ่4 แบบสอบถำมเกี่ยวกับกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำสินค้ำ ในร้ำนเพำเวอร์บำย ของ
ผู้บริโภคจังหวดัสงขลำ 
 

ข้อ กระบวนกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำสินค้ำ ในร้ำนเพำเวอร์บำย  
ระดับเห็นด้วย 

5 4 3 2 1 
1 ท่านตระหนกัถึงความตอ้งการใชสิ้นคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน

เพาเวอร์บาย เพราะใหค้วามบนัเทิงและคุณภาพท่ีดี ทนทาน 
     

2 ท่านแสวงหาขอ้มูลสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย ได้
จากเวบ็ไซต ์สาขาท่ีตั้ง โปรชวัร์ เป็นตน้ 

     

3 ท่านไดท้  าการประเมินทางเลือก ในการซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายใน
ร้านเพาเวอร์บาย จากแหล่งขายหลาย ๆ แหล่ง โดยในใจมีตวัเลือก
ท่ีจะซ้ือท่ีร้านเพาเวอร์บาย 

     

4 ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้านเพาเวอร์บาย เป็นอนัดบัหน่ึง
ของการตดัสินใจ 

     

5 ท่านมีความพึงพอใจหลงัจากซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้าน
เพาเวอร์บาย 

     

6 บริการท่ีสะดวกรวดเร็ว และการรับประกนัคุณภาพเป็นส่ิงส าคญั
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย 

     

7 ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านเพาเวอร์บาย  เพราะ
พนกังานใหก้ารบริการท่ีประทบัใจ มีการรับบตัรเครดิต บริการส่ง
สินคา้ท่ีดี การรับประกนัคุณภาพ และการมีการส่งเสริมทาง
การตลาด เป็นตน้ 

     

8 เพื่อน/กลุ่มท่ีท างาน/ญาติพี่นอ้งมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ท่ีร้านเพาเวอร์บาย  

     

9 ท่านจะแนะน าผูอ่ื้นใหม้าซ้ือสินคา้ ท่ีร้านเพาเวอร์บายดว้ย      
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ประวตัิผู้เขยีน 

ช่ือ-สกุล    นางสาวสมพิศ มณีคุณ 

รหัสประจ ำตัวนักศึกษำ  63105210070 

วุฒิกำรศึกษำ 

 วุฒิ                                                               ช่ือสถำบัน                                       ปีทีส่ ำเร็จกำรศึกษำ 

บริหารธุรกิจ                                  สถาบนัเทคโนโลยรีาชมงคล ธญับุรี                         2548 

ต ำแหน่งและสถำนที่ท ำงำน 

ต าแหน่ง: Regional Operation Manager   

สถานท่ีท างาน: บริษทั เพาเวอร์บายจ ากดั  

212/20  หมู่ท่ี 5 ต าบล สทิงหมอ้ อ าเภอ สิงหนคร จงัหวดั สงขลา  
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