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บทที ่1 

บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 หลอดไฟแอลอีดี (LED) เร่ิมไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ืองดว้ยจุดเด่นท่ีสามารถประหยดั

พลงังานไดม้ากกว่าหลอดไฟแบบเดิม (หลอด CFL และหลอดแกว้) ในช่วงแรกที่เร่ิมจาํหน่ายยงัมี

ปัจจยัดา้นราคาที่สูงกวา่หลอดไฟแบบเดิมหลายเท่าตวัมามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มผูบ้ริโภค 

ที่ผ่านมาตลาดหลอดแอลอีดีมีการเติบโตขึ้นอย่างเห็นได้ชัด ทั้งน้ีเป็นผลมาจากราคาหลอดไฟ

แอลอีดีที่เร่ิมปรับลดราคาลงต่อเน่ือง ทาํให้ตลาดแอลอีดีมีการเติบโตที่สวนกระแสกับตลาด

หลอดไฟในกลุ่มอ่ืนๆ อยา่งเห็นไดช้ดั ส่งผลใหเ้กิดการแข่งขนัในตลาดน้ีมากขึ้นตามไปดว้ย ตลาด

หลอดไฟและโคมไฟส่องสว่างของไทยมูลค่ามากกว่า 2 หม่ืนลา้นบาทในแต่ะปี สาํหรับหลอดไฟ

แบบเดิมนั้นไดรั้บผลกระทบจากปัจจยัลบต่างๆ ทาํใหไ้ม่มีการเติบโต ซ่ึงสวนทางกบัตลาดหลอดไฟ

แอลอีดีที่ยงัคงมีการเติบโตต่อเน่ือง จากการที่หลอดไฟแอลอีดีเป็นสินคา้ที่เขา้มาทดแทนหลอดไฟ

แบบเดิม ทั้งหลอดตะเกียบ และหลอดฟลูออเรสเซนต ์เป็นตน้ จากความนิยมดงักล่าวคาดการณ์วา่

จะส่งผลให้ตลาดหลอดไฟแอลอีดี เพิ่มสัดส่วนขึ้นเป็นร้อยละ 50 ในอีก 5 ปีขา้งหน้า และเพิ่มขึ้น

เป็นร้อยละ 80 ในอีก 10 ปี จากที่มีสัดส่วนร้อยละ 25 ในปี พ.ศ. 2558 ของตลาดรวมหลอดไฟและ

โคมไฟแสงสวา่ง ขณะที่หลอดตะเกียบ (CFL) มีสดัส่วนร้อยละ 40 หลอดแสงจนัทร์ร้อยละ 25 และ

หลอดไสร้้อยละ 10 (ฐานเศรษฐกิจออนไลน์, 2559) 

ปัจจุบนัน้ีตลาดรวมหลอดไฟแอลอีดีมีการเติบโตอยา่งมาก เน่ืองจากไดรั้บความนิยมจาก

ผูบ้ริโภคมากขึ้น และผูบ้ริโภคมีความรู้ความเขา้ใจหลอดแอลอีดีมากขึ้น อีกทั้งราคาจาํหน่ายใน

ตลาดของหลอดแอลอีดีลดลงอย่างมาก ส่งผลให้ตลาดหลอดแอลอีดีเติบโตดีและมีแนวโน้มจะ

เติบโตมากขึ้นในอนาคต สําหรับภาพตลาดรวมของแสงสว่างในไทย พ.ศ. 2561 มีมูลค่าอยู่ที่

ประมาณ 26,000 ล้านบาท ซ่ึงเพิ่มขึ้นร้อยละ 2.7  จากปี พ.ศ. 2560 ท่ีเติบโตโตเพียงร้อยละ 1.5 

โดยเฉพาะตลาด LED ที่มีการเติบโตสูงกว่าภาพรวม และใน พ.ศ. 2561 มีสัดส่วนเป็นร้อยละ 67  

ของตลาดแสงสว่างโดยรวม เพิ่มขึ้นจากปี พ.ศ. 2560 ท่ีมีสัดส่วนร้อยละ 52 เน่ืองจากแนวโน้ม

เศรษฐกิจเร่ิมฟ้ืนตวัดี และการลงทุนภาครัฐที่เดินหน้าโครงการชัดเจนขึ้น ทาํให้มีความตอ้งการ

ปริมาณอุปกรณ์แสงสว่างเป็นจาํนวนมาก ขณะที่ในตลาดผูบ้ริโภคมีกาํลงัซ้ือที่สูงขึ้น และมีความ

ตอ้งการหลอดไฟที่สามารถประหยดัพลงังาน และอายกุารใชง้านยาวนาน ทั้งน้ีพฤติกรรมผูบ้ริโภค

ที่เปล่ียนแปลงไปจากเดิมที่มีความตอ้งการใชห้ลอดไฟเพียงเพื่อตอ้งการแสงสว่าง แต่ปัจจุบนัน้ีมี

การใชแ้สง เพื่อความสวยงาม การสร้างบรรยากาศและการตกแต่งบา้น รวมถึงในการทาํกิจกรรม
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ต่างๆทั้งภายนอกและภายใน ประกอบกบัการพฒันาของเทคโนโลยทีี่สามารถเช่ือมต่อทุกส่ิงเขา้กบั

อินเตอร์เน็ต Internet of thing หรือ IOT จึงช่วยพลกัดนัให้เกิดความตอ้งการหลอดแอลอีดีมากขึ้น

ตามไปดว้ย (ไทยไพสต,์ 2561) 

  ภาพรวมของตลาดหลอดแอลอีดีนั้นคงมีการเติบโตต่อเน่ืองจากปัจจยัหนุนต่างๆ ราคาที่ถูก

ลง การประหยดัพลงังาน และอายใุชง้านที่ยาวนานขึ้น รวมถึงการนาํหลอดแอลอีดีเป็นส่วนหน่ึง

ของผลิตภณัฑอ่ื์นๆ เช่น หลอดตูเ้ยน็ ท่ีไม่ไดเ้นน้เพยีงแค่ใหแ้สงสวา่งเท่านั้น แต่สามารถนาํมาสร้าง

ตกแต่งอาคาร บรรยากาศและอารมณ์ ให้กับสถานที่ ทั้งน้ีการที่ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือหลอด

แอลอีดีมาเพือ่ใชก้บัตามความตอ้งการในเร่ืองต่างๆ จึงตอ้งมีการพจิารณาปัจจยัต่างๆ ทั้งปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด และปัจจยัทางจิตวทิยาและสังคม ก่อนตดัสินใจซ้ือในขั้นสุดทา้ย ดงันั้นผูว้จิยั

จึงมีความสนใจศึกษา ปัจจัยที่ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกค้าที่จังหวัด

กรุงเทพมหานคร  เพื่อศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจ  และนาํผลการศึกษาที่ไดไ้ปกาํหนดเป็น

กลยทุธส์าํหรับตลาดการแข่งขนัเพือ่เพิม่ขีดความสามารถใหก้บัผูป้ระกอบการแอลอีดีและแสงสวา่ง

ที่ภาวะตลาดขนาดน้ีมีการแข่งขนัที่รุนแรงมากขึ้น 

 

1.2 คาํถามการวิจัย 

1.2.1 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ท่ีจงัหวดั

กรุงเทพมหานครเป็นอยา่งไร 

1.2.2 ปัจจยัทางจิตวทิยาและสงัคมมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดั

กรุงเทพมหานครเป็นอยา่งไร 

 

1.3 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.3.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

1.3.2 เพื่อศึกษาปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ลูกคา้ 
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1.4 กรอบแนวความคดิ   

 

                          ตัวแปรต้น              ตัวแปรตาม 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.5 สมมติฐานการวิจัย 

 H1 : ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดั

กรุงเทพมหานคร 

 H2 : ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคมมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่

จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 

1.6 ขอบเขตในการวิจัย 

1. ประชากร คือ  ลูกคา้ที่ซ้ือหลอดไฟหรือเคยซ้ือหลอดแอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

              2. กลุ่มตวัอยา่ง คือ ลูกคา้ที่ซ้ือหลอดไฟหรือเคยซ้ือหลอดแอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 

 

 

การตัดสินใจซ้ือหลอดไฟ 

LED ของลูกค้า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

H1 

ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม 

1. การจูงใจ 

2. การรับรู้ 

3. การเรียนรู้ 

4. ครอบครัว 

5. กลุ่มอา้งอิง 

6. วฒันธรรม 

 

H2 
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3. ด้านเวลา คือ  ระยะเวลาในการวิจยัคร้ังน้ี ใช้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก

แบบสอบถาม และสรุปผลการศึกษาระหว่างเดือน มีนาคม - พฤษภาคม 2562 ช่วงเวลาในการเก็บ

แบบสอบถาม ระหว่างเวลา 14.00 น.– 18.00 น. ตามร้านขายอุปกรณ์ไฟฟ้า วนัละ 40 คน รวม 10 

วนั 

               4. ขอบเขตดา้นอ่ืน คือ พื้นที่ในการวจิยัที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 

1.7 ตัวแปรที่ศึกษา 

1.  ตัวแปรต้น (Independent Variable) 

1.1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 1. ด้านผลิตภัณฑ์ 2. ด้านราคา                              

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

1.2  ปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคม ประกอบด้วย 1. การจูงใจ 2. การรับรู้ 3. การเรียนรู้                   

4. ครอบครัว 5. กลุ่มอา้งอิง และ 6. วฒันธรรม 

2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variable)  

2.1  การตดัสินใจซ้ือหลอด LED ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 

1.8 นิยามคาํศัพท์ 

  ผูว้ิจยัไดน้าํตวัแปรมากาํหนดคาํนิยามคาํคาํศพัทเ์พื่อนาํไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ไดค้าํตอบ

ตามวตัถุประสงคท์ี่ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

หลอดแอลอีดี (LED) หมายถึง Light Emitting Diode คือ หลอดไฟท่ีใชคุ้ณสมบติัของสาร

ก่ึงตวันาํทาํใหเ้กิดการเปล่งแสงออกมา 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู ้ใช้หลอดไฟแอลอีดี 

ประกอบดว้ย เพศ, อาย,ุ สถานภาพสมรส, ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 เพศ หมายถึง เพศของลูกคา้ท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือหลอดแอลอีดีท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร คือ 

เพศชาย และเพศหญิง 

อายุ หมายถึง ช่วงอายขุองลูกคา้ที่ซ้ือหรือเคยซ้ือหลอดแอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

สถานภาพ หมายถึง สถานภาพทางการสมรสของลูกคา้ที่ซ้ือหรือเคยซ้ือหลอดแอลอีดีที่

จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ระดับการศึกษา หมายถึง ระดบัการศึกษาของลูกคา้ที่ซ้ือหรือเคยซ้ือหลอดแอลอีดีที่จงัหวดั

กรุงเทพมหานคร 
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รายได้เฉลี่ยต่อเดือน หมายถึง รายไดต่้างๆ เฉล่ียต่อเดือนของลูกคา้ที่ซ้ือหรือเคยซ้ือหลอด

แอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ผู้บริโภค หมายถึง ผูท้ี่ซ้ือหรือเคยซ้ือหลอดแอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัการตลาดดา้นต่างๆ ที่ผูท้ี่ซ้ือหรือเคยซ้ือ

หลอดแอลอีดีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง หลอดแอลอีดีประเภทต่างๆ ที่มีรูปทรง ขนาด สี และความสว่าง

แตกต่างกนัไป 

 ด้านราคา หมายถึง ราคาจาํหน่ายของหลอดแอลอีดี 

 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง ช่องทางการจาํหน่ายหลอดแอลอีดี 

ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การแจกสินคา้สมนาคุณ 

ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม หมายถึง ปัจจยัที่จะมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภค

แต่ละคนจะมีความแตกต่างกันในด้านต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกันของลักษณะทาง

กายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือและใชบ้ริการของแต่ละบุคคลมี

ความแตกต่างกนั ดงัน้ี 

การจูงใจ หมายถึง การเสนอส่ิงที่ตรงความตอ้งการของผูซ้ื้อโดยการจูงใจเพื่อให้ผูซ้ื้อ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

การรับรู้ หมายถึง กระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือ การกระทาํของ

บุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค คือ ตอ้งการให้เกิด

การรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองคก์ารใหมี้คุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะ

เป็นการสร้างการยอมรับไดเ้ท่ากบัเป็นการสร้างยอดขายนัน่เอง 

การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งที่เกิดจากการรับรู้ และ

ประสบการณ์ของบุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะยาว ดงันั้น หากมีการรับรู้แต่

ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมหรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งค่อนขา้งคงท่ีก็ยงัไม่ถือว่าเป็น

การเรียนรู้ 

ครอบครัว หมายถึง ครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกวา่สถาบนัอ่ืนๆ เน่ืองจาก

บุคคลจะใชชี้วิตในวยัเด็กซ่ึงเป็นวยัซึมซับและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อให้เป็นนิสัยประจาํ (Habits) 

ของบุคคลไปตลอดชีวติ เป็นตน้ 

กลุ่มอ้างอิง หมายถึง บุคคลที่มีอิทธิพลต่อทศันคติหรือพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงสามารถ

แบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ กลุ่มอา้งอิงทางตรงและกลุ่มอา้งอิงทางออ้ม 



6 
 

วัฒนธรรม หมายถึง ค่านิยมพื้นฐาน (Basic values) การรับรู้ (Perception) ความตอ้งการ 

(Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) จึงเป็นรูปแบบหรือวถีิทางในการดาํเนินชีวติ (Lifestyles) ที่คน

ส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ ประกอบด้วยค่านิยมการแสดงออกค่านิยมในการใช้วตัถุหรือส่ิงของ 

หรือแมก้ระทัง่วธีิคิดก็เป็นวฒันธรรมดว้ย 

ก า ร ตัด สิ นใจ ซ้ื อ  ห ม า ยถึ ง  ก า ร ตัด สิ น ใจ ซ้ื อห ลอด แ อลอี ดี ของ ลูกค้าที่ จัง หวัด

กรุงเทพมหานคร 

 

1.9 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 

 1.9.1 ทาํให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร  

1.9.2 ทาํให้ทราบถึงปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 



บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกค้าท่ีจังหวัด

กรุงเทพมหานคร” ผูศึ้กษาไดท้าํการศึกษาเอกสารและผลงานการวิจยัที่มีส่วนเก่ียวขอ้ง โดยสรุป

และกาํหนดประเดน็ในการนาํเสนอ ดงัน้ี 

 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวทิยาและสงัคม 

 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 2.4 งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง  

  

2.1 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นกลยทุธ์ที่ธุรกิจต่างๆ ตอ้งการนาํเสนอเก่ียวกบัสินคา้ และ

บริการให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย และในมุมของผูบ้ริโภคเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีจะแสดงให้เห็น

ถึงผลประโยชน์ของผูบ้ริโภคได ้และมีผูใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวม้ากมาย 

ผูว้จิยัจะขอยกตวัอยา่งที่น่าสนใจ ดงัน้ี 

คอตเลอร์ (Kotler, 2013) กล่าวในเร่ือง ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทาง 

การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

โดย แบ่งออกไดด้งัน้ี  

1. ผลิตภณัฑ ์(Products) ที่ตอ้งมีคุณภาพและรูปแบบดีไซน์ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 

สินคา้ หรือบริการ ที่บุคคลและองคก์รซ้ือไปเพื่อใช้ในกระบวนการผลิตสินคา้อ่ืนๆ หรือในแนว

ทางการประกอบธุรกิจ ดาํเนินงานของกิจการ แมผ้ลิตภณัฑจ์ะเป็นองคป์ระกอบตวัเดียว ในส่วน

ประสมของการตลาด แต่เป็นตัวสําคัญท่ีมีรายละเอียดท่ีจะต้องพิจารณามากมาย เช่น ความ

หลากหลายของผลิตภณัฑ ์(Produce Variety) ช่ือตราสินคา้ของผลิตภณัฑ ์ (Brand Name) คุณภาพ

ของผลิตภณัฑ ์(Quality) การรับประกนัผลิตภณัฑ ์(Warranties) และการรับคืนผลิตภณัฑ ์(Returns)  

2. ราคา (Pricing) ตอ้งเหมาะสมกบัตาํแหน่งทางการแข่งขนัของสินคา้และสร้างกาํไรใน

อตัราที่เหมาะสมสู่กิจการ เพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลประโยชน์จากการมีหรือการใชผ้ลิตภณัฑสิ์นคา้หรือ

บริการ นโยบายการตั้งราคา (Pricing Policies) หรือมูลค่าของสินคา้และบริการที่วดัออกมาเป็นตวั

เงิน การกาํหนดราคามีความสาํคญัต่อกิจการมาก กิจการไม่สามารถกาํหนดราคาสินคา้เองไดต้ามใจ

ชอบ การพจิารณาราคาจะตอ้งพจิารณาตน้ทุนการผลิต สภาพการแข่งขนั กาํไรท่ีคาดหมาย ราคาของ
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คู่แข่งขัน ดังนั้ นกิจการจะต้องเลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมในการกําหนดราคาสินคา้และบริการ 

ประเด็นสําคญัจะตอ้งพิจารณาเก่ียวกับราคา ได้แก่ ราคาสินคา้ที่ระบุในรายการหรือราคาที่ระบุ    

(List Price)    ราคาที่ให้ส่วนลด (Discounts) ราคาท่ีมีส่วนยอมให้ (Allowances) ราคาท่ีมีช่วง

ระยะเวลาชาํระเงิน (Payment Period) และราคาเง่ือนไขใหสิ้นเช่ือ (Credit Terms)  

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เน้นช่องทางการกระจายสินคา้ที่ครอบคลุม และทัว่ถึง 

สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายทุกส่วนเป็นช่องทางการจดัจาํหน่าย เสน้ทางเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิต

ไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ซ่ึงอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านในช่องทางการจดัจาํหน่ายประกอบดว้ย 

ผูผ้ลิต ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลูกคา้ทางอุตสาหกรรม (Industrial 

Consumer) และคนกลาง (Middleman) ด้านโลจิสติกส์ทางการตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบติั

ตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากจุดเร่ิมตน้ไป ยงัจุดที่ตอ้งการ เพือ่ตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งผลกาํไร หรือกลยทุธท์างการตลาดในการทาํใหมี้ผลิตภณัฑพ์ร้อมจาํหน่าย 

สินคา้ที่มีจาํหน่ายแพร่หลายและง่ายที่จะซ้ือทาํให้ผูบ้ริโภคนาํไปประเมินประเภทของช่องทางที่

นาํเสนออาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์หรือช่องทางการจดัจาํหน่ายที่เก่ียวขอ้ง

กบัหน่วยเศรษฐกิจต่างๆ ในส่วนร่วมกระบวนการนาํพาสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภค ซ่ึงการ

ตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจาํหน่ายที่เหมาะสมมีความสาํคญัต่อผลกาํไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้ง

มีผลต่อการกาํหนดส่วนผสมทางการตลาดที่เก่ียวขอ้งอ่ืนๆ เช่น การตั้งราคาขาย การโฆษณา  หรือ

การกระจายสินคา้เป็นกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เนน้การโฆษณา ประชาสมัพนัธส่์งเสริมการขายและ

การตลาดโดยตรง เรียกว่า 4P นําไปสู่ส่วนแบ่งทางการตลาดที่เพิ่มขึ้นตามเป้าหมายของกิจการ 

การตลาดที่มุ่งเนน้ทางดา้นของการสร้างประสบการณ์ที่ดีน่าประทบัใจใหก้บัลูกคา้ ก็จะนาํไปสู่การ

สร้างความผูกพนัทางดา้นอารมณ์ต่อผูบ้ริโภคแบบสนิท โดยผลลพัธ์ที่คาดหวงัจากกิจการในการ

ดาํเนินกลยทุธท์าง การตลาดคือ กิจการจะสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกคา้สูงขึ้นเม่ือ

เทียบกบัคู่แข่งขนั เป็นกิจกรรมติดต่อส่ือสารไปยงัตลาดเป้าหมายเพือ่เป็นการใหค้วามรู้ ชกัจูง หรือ

เป็นการเตือนความจาํเป็นของตลาดเป้าหมายท่ีมีต่อตราสินคา้และผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการ การ

โฆษณา การส่งเสริมการขาย เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือ

บริการ ความคิด บุคคลโดยใชเ้พือ่จูงใจ ใหเ้กิดความตอ้งการเพือ่เตือนความทรงจาํในผลิตภณัฑโ์ดย

คาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  
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ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) อธิบายว่า ส่วนประสมการตลาด 

(marketing mix) เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดที่ธุรกิจนาํมาใชเ้พือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด

เคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานที่จาํหน่าย และการ

ส่งเสริมการขาย ซ่ึงตวัแปรต่างๆ ในแต่ละ P ดงัน้ี  

1. ผลิตภัณฑ์ (product) ประกอบด้วย ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ คุณภาพ การ

ออกแบบรูปทรง ตรายีห่อ้ บรรจุภณัฑห์รือหีบห่อ การรับประกนั ขนาดรูปร่าง เป็นตน้  

2. ราคา (price) ประกอบด้วย ราคาสินค้า ส่วนลด การรับรู้ราคาสินค้าของผู ้บริโภค 

ระยะเวลาการจ่ายเงิน เป็นตน้  

3. สถานที่จาํหน่าย (place) ประกอบดว้ย ช่องทางการจาํหน่าย สถานท่ีจาํหน่าย เป็นตน้  

4. การส่งเสริมการขาย (promotion) ประกอบดว้ย การส่งเสริมการขาย การโฆษณา การ

ประชาสมัพนัธ ์การขายตรง การส่งเสริมการขายโดยผา่นตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้  

ชาญชยั อาจินสมาจาร (2551) ไดก้ล่าวว่า ทฤษฎีดา้นส่วนประสมทางการตลาด เป็นปัจจยั

ทางการตลาด เพือ่ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย หรือเพื่อ

กระตุ้นให้ก ลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความต้องการสินค้าและบริการของตน ประกอบด้วย 

ส่วนประกอบ 4 ประการหรือ 4Ps คือ  

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ 

หรือความจาํเป็นของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงที่สัมผสัได้และสัมผสัไม่ได้ 

ผลิตภณัฑ์จึงเป็นได้ทั้งสินคา้และบริการ ซ่ึงตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ใน

ความรู้สึกทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงแลกเปล่ียนที่มีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อได้

สินคา้หรือผลิตภณัฑ ์หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ผูบ้ริโภคเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 

(Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ ์ถา้คุณค่า สูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจ

ซ้ือ  

3. การจัดจาํหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางซ่ึงประกอบสถาบนั และกิจกรรม ใช้เพื่อ

เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วน

กิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัของสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่งและการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ

ตราสินคา้ หรือบริการ หรือความคิดต่อบุคคล โดยใชเ้พือ่จูงใจ (Persuade) ใหเ้กิดความ ตอ้งการเพือ่

เตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและ

พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพือ่สร้างทศันคติ 
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และพฤติกรรมการซ้ือการติดต่อส่ือสารอาจะใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ทาํการขาย และการ

ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลาย ประการซ่ึง

เลือกใชไ้ดห้ลากหลาย โดยการเลือกใช้ให้พิจารณาความเหมาะสมของเคร่ืองมือการส่ือสารทาง

การตลาดกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง  

นิเวศน์ ธรรมะ และคณะ (2552) กล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทาง

การตลาดที่ควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย

เคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี  

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้

หรือการบริโภคที่สามารถทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงที่สัมผสัได้และสัมผสั 

ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะ 

เป็นสินคา้ บริการ หรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์

ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลทาํให้ ผลิตภณัฑ์

สามารถขายได ้การกาํหนดกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  

1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  

1.2 องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์

พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้  

1.3 การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เ ป็นการออกแบบ

ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพือ่แสดงตาํแหน่งที่แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  

1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลักษณะใหม่

และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ขึ้น  

1.5 กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 

(Product Line)  

2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนที่ตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่า

ทั้งหมดที่ลูกคา้รับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ/์บริการคุม้กับเงินที่จ่ายไป หรือ 

หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product ราคาเป็น 

ตน้ทุน (Cost) ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของ

ผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยทุธ์ ดา้นราคาตอ้ง

คาํนึงถึง มีดงัน้ี 
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2.1 คุณค่าที่รับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า

ของผลิตภณัฑ ์ 

2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที่เก่ียวขอ้ง  

2.3 การแข่งขนั  

2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ  

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพือ่สร้างความพอใจต่อตรา

สินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือเพือ่เตือนความ

ทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ

ซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพือ่สร้างทศันคติ และพฤติกรรม

การซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นักงานขาย (Personal selling) ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสาร

โดยไม่ใช้คน (Non personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์กรอาจ

เลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด แบบ

ประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพจิารณาถึงความเหมาะสม

กับลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดที่

สาํคญั มีดงัน้ี  

3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร และ

ส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกับกลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Create strategy) และ

ยทุธวธีิการโฆษณา (Advertising tactics) และกลยทุธส่ื์อ (Media strategy)  

3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบั

บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบ

เผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศพัท ์ เป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และ

สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย 

(Personal selling strategy) และการบริหารหน่วยงานขาย (Sales force management)  

3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะ สั้นที่กระตุน้

ใหเ้กิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑห์รือบริการ เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใช ้สนบัสนุน

การโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการ

ซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ 

คือ การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) การ
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กระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) และการกระตุน้

พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales force Promotion)  

3.4 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย 

ดงัน้ี  

3.4.1 การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือ

ตราสินคา้หรือบริษทัที่ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการ

กระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพมิพ ์ 

3.4.2 ประชาสมัพนัธ ์(Public relations) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสาร

ที่มีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติที่ดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ ์หรือต่อนโยบายให้

เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพือ่ส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั  

3.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ  Direct response marketing) การ

โฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรง

หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี  

3.5.1 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) 

เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หมายถึง วิธีการต่างๆ ที่

นักการตลาดโดยตรงกบัผูซ้ื้อและทาํให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้

และการใชส่ื้อต่างๆ เพือ่ส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณา แคตตาล็อค เป็นตน้ 

3.5.2 การโฆษณาเพื่อให้ เ กิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response 

advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการ ตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online 

advertising) หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็น

การโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสารส่งเสริมและจาํหน่าย

ผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้เคร่ืองมือที่สาํคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย การขาย

ทางโทรศพัท ์การขายโดยใชจ้ดหมาย การขายโดยใชแ้คตตาล็อค และการขายทาง โทรศพัท ์วิทยุ 

หรือหนงัสือพมิพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง  

4. การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและ

กิจกรรมใช ้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาบนัที่นาํผลิตภณัฑอ์อกสู่

ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การ

ขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี  
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4.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ

ธุรกิจที่มีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑห์รือบริการสาํหรับการใชห้รือบริโภค หมายถึง 

เส้นทางที่ผลิตภณัฑ ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดั

จาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่อง

ทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้ม

จากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  

4.2 การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 

distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เก่ียวขอ้งกบัการวางแผนการปฏิบติัการตามแผน 

และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สาํเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด

สุดท้ายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวงักําไร หรือหมายถึง 

กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ผูใ้ชท้าง อุตสาหกรรม 

การกระจายตวัสินคา้ที่สาํคญัมีดงัน้ี 1) การขนส่ง 2) การเก็บรักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ และ 3) 

การบริหารสินคา้คงเหลือ สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาด

ทางดา้นบริการ ที่สามารถควบคุมไดแ้ละใชร่้วมกนัเพือ่สนองความพึงพอใจแก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

ประกอบดว้ย ตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด จากคาํจาํกดั

ความน้ีผูว้จิยั จะนาํมาศึกษาถึง ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จังหวดั

กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม 

 จากแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภค พบว่ามีนักวิชาการทั้งในและต่างประเทศหลายท่านได้แบ่งปัจจยัไวห้ลายประการ 

ดงัน้ี 

 Kotler and Armstrong (2010) ได้กล่าวว่า การศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ 

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นจะทาํให้ทราบถึงลักษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ 

และสามารถจะจดัหาแนวทางกระตุน้การตลาดอยา่งเหมาะสม ซ่ึงไดมี้การแบ่งปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ

ความรู้สึกนึกคิดออกเป็น 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factor) เป็นสัญลกัษณ์

และส่ิงที่มนุษยส์ร้างขึ้นโดยเป็นที่ยอมรับจากคนรุ่นหน่ึงจนถึงอีกรุ่นหน่ึง โดยเป็นตวักาํหนดและ

ควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ในสังคมหน่ึง ซ่ึงว ัฒนธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐาน 

วฒันธรรมยอ่ยและชนชั้นของสังคม 2) ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัที่เก่ียวขอ้งใน
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ชีวิตประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงประกอบด้วย (1) กลุ่มอ้างอิง (Reference 

Groups) เป็นกลุ่มที่บุคคลเข้าไปเก่ียวขอ้งด้วยกลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทัศนคติความคิดเห็นและ

ค่านิยมบุคคลในกลุ่มอา้งอิง (2) กลุ่มครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมาก

ที่สุดต่อทศันคติความ คิดเห็นและค่านิยมของบุคคล (3) บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) 

บุคคลคนหน่ึงอาจจะเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม ซ่ึงบุคคลนั้นจะมีบทบาทและสถานะที่แตกต่าง

กันไปในแต่ละกลุ่ม 3) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) ได้แก่ อายุ ขั้นตอนของวฎัจกัรชีวิต

ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวิต 4) ปัจจยัทางจิตวิทยา 

(Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยาซ่ึงถือว่าเป็น

ปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคเองที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้  

 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) ไดก้ล่าววา่ การที่บุคคลจะมีการตดัสินใจที่เหมือนหรือแตกต่าง

กนันั้นลว้นมีผลมาจากลกัษณะทางกายภาพและส่ิงแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ซ่ึงสามารถแบ่งปัจจยั

ที่มีผล ต่อการตัดสินใจได้เป็น 2 ประการ คือ 1) ปัจจัยภายใน (Internal Factors) และ 2) ปัจจัย

ภายนอก (External Factors)  

 1) ปัจจยัภายใน (Internal Factors) เป็นปัจจยัที่เกิดขึ้นจากตวับุคคลในดา้นความคิดและ

การแสดงออกซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่างๆ โดยที่ ปัจจัยภายในประกอบด้วย

องค์ประกอบต่างๆ ได้แก่ ความจาํเป็น ความตอ้งการหรือความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ 

ทศันคติ การรับรู้และการเรียนรู้ ซ่ึงสามารถอธิบายไดด้งัน้ี (1) ความจาํเป็น (Needs) ความตอ้งการ 

(Wants) และความปรารถนา (Desires) เป็นคาํท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใชแ้ทนกนัได ้

ซ่ึงส่วนใหญ่นิยมใชค้าํว่า “ความตอ้งการ” ทั้งน้ี ความตอ้งการส่ิงใดส่ิงหน่ึงของมนุษยน์ั้นจะเป็น

จุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ คือ เม่ือเกิดความจาํเป็นหรือความตอ้งการ

ไม่ว่าในดา้นร่างกายหรือจิตใจ บุคคลจะหาทางที่จะตอบสนอง ความจาํเป็นหรือความตอ้งการนั้น 

(2) แรงจูงใจ (Motivate) เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจและหากปัญหานั้นไม่รุนแรงเขา

อาจปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่ทาํการตดัสินใจ แต่หากปัญหานั้นขยายตวัหรือเกิดความ

รุนแรงยิ่งขึ้นจะทาํให้เกิดแรงจูงใจในการพยายามที่จะแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นนั้น (3) บุคลิกภาพ 

(Personality) เป็นลกัษณะนิสยัโดยรวมของบุคคลที่พฒันาขึ้นมาจากความคิด ความเช่ือ อุปนิสยัและ

ส่ิงจูงใจต่างๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในด้านต่างๆ ซ่ึงมีผลต่อการกาํหนดรูปแบบในการ

ตอบสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกนั เป็นลกัษณะของการตอบสนองในรูปแบบคงที่

กระตุน้ทางสภาพแวดลอ้ม เช่น ผูท้ี่มีลกัษณะเป็นผูน้าํจะแสดงออกหรือ ตอบสนองต่อปัญหาดว้ย

ความมัน่ใจ และกลา้แสดงความคิดเห็น มีความเป็นตวัเองสูง ในขณะท่ีผูท่ี้ขาดความมัน่ใจในตนเอง

ไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นไดง่้าย จะมีลกัษณะเป็นคนที่ชอบตามผูอ่ื้น 
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(4) ทศันคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของบุคคล โดย

ทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล ดังนั้นเม่ือเราตอ้งการให้บุคคลใดๆ เปล่ียนแปลง

พฤติกรรมเราจะตอ้งพยายามที่จะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริงทศันคติเป็นส่ิงที่

เปล่ียนแปลงไดย้ากเน่ืองจากเป็นส่ิงที่ถูกสร้างขึ้นในจิตใจ ดงันั้นการปรับตวัให้เขา้กบัพฤติกรรม

ของบุคคลยอ่มกระทาํไดง่้ายกว่าการปรับเปล่ียนพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงตอ้งใช้ความเขา้ใจ แรง

พยายามและ ระยะเวลาดาํเนินการท่ียาวนาน (5) การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคล

ในการยอมรับความคิดหรือการกระทาํของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้าง

ความตอ้งการแก่บุคคลตอ้งสร้างใหเ้กิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้หรือบริการ

ให้มีคุณค่าซ่ึงจะเป็นการสร้างการยอมรับได้ (6) การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมของบุคคลที่เกิดจากการรับรู้และประสบการณ์ของบุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและ

คงอยู่ในระยะยาว ดังนั้ นหากมีการรับรู้แต่ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมหรือไม่เกิดการ

เปล่ียนแปลงอยา่งค่อนขา้งจะคงที่ก็ยงัไม่ถือวา่เป็นการเรียนรู้  

 2) ปัจจยัภายนอก หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพล

ต่อความคิดและพฤติกรรม โดยปัจจยัภายนอกแบ่งออกเป็นองคป์ระกอบที่สาํคญั 6 ประการ ไดแ้ก่ 

(1) สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงที่กาํหนดอาํนาจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งในรูปของตวัเงิน และ

ปัจจยัอ่ืนที่เก่ียวขอ้ง (2) ครอบครัว (Family) การเล้ียงดูในครอบครัวที่แตกต่างกนัส่งผลให้บุคคลมี

ความแตกต่างกนั เช่น การตอบสนองต่อความตอ้งการต่อผลิตภณัฑข์องบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจาก

ครอบครัว ซ่ึงครอบครัวมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกว่าสถาบนัอ่ืนๆ เน่ืองจากบุคคลจะใชชี้วติ

ในวยัเด็กซ่ึงเป็นวยัซึมซับและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อให้เกิดเป็นนิสัยประจาํของบุคคลไปตลอด

ชีวิต เป็นตน้ (3) สังคม (Social) กลุ่มสังคมรอบๆ ตวัของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของ

บุคคลให้เป็นไปในทิศทางเดียวกนัของสังคม เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม หรือที่

เรียกว่า กระบวนการขัดเกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบด้วยรูปแบบการดําเนินชีวิต 

(Lifestyles) ค่านิยมของสงัคม (Social Values) และความเช่ือ (Believes) นอกจากน้ีสงัคมอาจเป็นได้

ทั้งสังคมอาชีพและสังคมทอ้งถ่ินทาํให้ตอ้งศึกษาถึงลกัษณะของสังคมเพื่อจะทราบถึงปัจจยัที่มี

อิทธิพลของสังคมที่มีต่อการอยูร่่วมกนัของมนุษยโ์ดยเฉพาะบรรทดัฐาน (Norms) ที่สังคมกาํหนด 

(4) วฒันธรรม (Culture) เป็นวิถีการดาํเนินชีวิตที่สังคมเช่ือถือว่าเป็นส่ิงดีงามและยอมรับมาปฏิบติั

เพื่อให้สังคมดาํเนินและมีพฒันาการไปได้ดว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและปฏิบัติ 

ตามวฒันธรรมเพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคม โดยวฒันธรรมเป็นกลุ่มของค่านิยมพื้นฐาน 

(Basic Values) การรับรู้ (Perception) ความตอ้งการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) ซ่ึงเรียนรู้

จากการเป็นสมาชิกของสังคมในครอบครัว ชุมชน และสังคมจึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการ
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ดาํเนินชีวิตที่คนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ ประกอบดว้ย ค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมการใชว้ตัถุ

หรือส่ิงของ หรือแม้กระทัง่วิธีคิดก็เป็นวฒันธรรมด้วย (5) ตวักระตุน้ทางการตลาด (Marketing 

Stimuli) โอกาสที่ผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็น รู้สึกคุน้เคยกบัสินคา้หรือบริการนั้น โดยใชเ้คร่ืองมือทาง

การตลาด คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงทาํใหผู้บ้ริโภค

มีความไวว้างและมีความยนิดีที่จะใชสิ้นคา้นั้น ดงันั้นธุรกิจจึงควรเนน้ในเร่ืองของการทาํใหเ้กิดการ

พบเห็นในตราสินคา้ (Brand Contract) นาํสินคา้เขา้ไปให้ผูบ้ริโภคไดพ้บเห็น ไดรู้้จกั สมัผสั ไดย้นิ 

ได้ฟังด้วยความถ่ีสูง การสร้างให้บุคคลเกิดการเปิดรับมากเท่าใดก็ยิ่งทาํให้ไดป้ระโยชน์มากขึ้น

เท่านั้ น (6) สภาพแวดล้อม (Environment) การเปล่ียนแปลงสภาพแวดล้อมทั่วไป เช่น ความ 

แปรปรวนของสภาพอากาศ การขาดแคลนนํ้ าหรือเช้ือเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ์ El Ninyo 

และ La Niya เป็นตน้ ส่งผลให้เกิดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงดว้ยเช่นกนั เช่น การ

เปล่ียนแปลงอยา่งกระทนัหนัของสภาพอากาศทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศไดเ้ร็ว

และง่ายขึ้น หรือราคา นํ้ ามนัที่เพิม่สูงขึ้นมากส่งผลใหผู้บ้ริโภคใชร้ถยนตน์อ้ยลง เป็นตน้ 

 

2.3 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 ผูบ้ริโภคแต่ละคนนั้นมีการตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ที่แตกต่างกนัไปตามสภาพแวดลอ้ม

และวตัถุประสงค ์ประสบการณ์ที่แตกต่างกนัของแต่ละคน มีนกัวชิาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมาย

เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไวด้งัน้ี 

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ได้ให้ความหมายว่า การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง 

กระบวนการในการเลือกที่จะกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ที่มีอยู ่

 สร้อยตระกูล (ติวยานนท)์ อรรถมานะ (2550) ไดก้ล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง การเลือก

ทางเลือกที่เป็นไปไดเ้พือ่ใหบ้รรลุผลสาํเร็จตามเป้าหมายที่กาํหนดไว ้ 

 ณัฎฐพนัธ์ เขจรนันทน์ (2551) ไดใ้ห้ความหมายว่า การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการใช้

ความคิดและการกระทาํของการรับรู้โดยการศึกษาและวิเคราะห์ปัญหา (Problem) หรือโอกาส 

(Opportunity) และประเมินทางเลือกที่เหมาะสมเพือ่จดัการกบัปัญหาหรือโอกาสที่เกิดขึ้น  

 จากความหมายของการตดัสินใจดงักล่าวขา้งตน้ ผูศึ้กษาสามารถสรุปไดว้่า การตดัสินใจ 

หมายถึง การใชค้วามคิดในการศึกษาและวิเคราะห์ปัญหาหรือโอกาสในการประเมินหรือพิจารณา

ทางเลือก ที่เหมาะสมและดีที่สุดจากหลายทางเลือกเพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์ี่ต ั้งไว ้ 
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 ความสาํคญัของการตดัสินใจ  

 การตดัสินใจเป็นกระบวนการพจิารณาหาทางเลือกที่มีอยูจ่ากหลายทางเลือก โดยสามารถ 

เลือกทางเลือกที่เป็นไปได ้ดงันั้นการตดัสินใจจึงเป็นหนา้ที่ที่บ่งบอกถึงแตกต่างระหวา่งบุคคล โดย

ผูท้ี่ทาํการตดัสินใจนั้นจะตอ้งมีหลักการและเหตุผล มีเจตคติและวิจารณญาณที่ดีเน่ืองจากการ

ตดัสินใจเป็นวิธีที่สามารถนาํไปสู่การบรรลุเป้าหมายที่ไดก้าํหนดไว ้การตดัสินใจจึงมีความสาํคญั 

(วรพจน์ บุษราคมัวดี, 2551) ดงัน้ี  

 1) มีทางเลือกหลายทาง การตดัสินใจเพื่อในกรณีที่ทางเลือกมีหลายทางเลือกอาจจะตอ้ง

อาศยัดุลพินิจส่วนตวัของบุคคลเพื่อการตดัสินใจซ่ึงมีหลายทางเลือกนั้นอาจตดัสินใจผิดพลาดขึ้น

ได ้ดงันั้น จึงตอ้งอาศยัเคร่ืองมือหรือเกณฑท์ี่มีความเหมาะสมในดา้นต่างๆ เขา้มาช่วยเพื่อทาํการ

ตดัสินใจ  

2) การมีขอ้มูลเป็นจาํนวนมากในการตดัสินใจ หากบุคคลนาํดุลยพินิจส่วนตวัมาใชใ้นการ 

ตดัสินใจบ่อยคร้ังอาจเกิดโอกาสผดิพลาดและขาดความรอบคอบไดเ้น่ืองจากไม่สามารถนาํขอ้มูลที่

มีอยูท่ ั้งหมดมาพจิารณาไดอ้ยา่งครบถว้นสมบูรณ์  

3) เพื่อลดความขดัแยง้ เน่ืองจากพื้นฐานความรู้รวมทั้งประสบการณ์ของแต่ละบุคคลมี

ความแตกต่างกนั ดงันั้นในการติดสินใจถา้หากไม่อาศยัหลกัเกณฑห์รือเคร่ืองมือท่ีเหมือนกนัมาทาํ

การตดัสินใจ แลว้อาจจะทาํใหก้ารตดัสินใจแตกต่างกนัออกไปจนทาํใหเ้กิดความขดัแยง้ขึ้นได ้ 

4) เพื่อลดความเส่ียงหรือความไม่แน่นอนในการตดัสินใจของบุคคลที่ปราศจากกฎเกณฑ์

หรือเคร่ืองมือ ดงันั้นการตดัสินใจโดยใช้เคร่ืองมือที่ถูกตอ้งและเหมาะสมจะช่วยโอกาสของการ

ตดัสินใจที่ผิดพลาดลดลงได  ้จากความสําคญัของการตดัสินใจดังกล่าวมาแล้วขา้งตน้ ผูศึ้กษา

สามารถสรุปได้ว่า การตัดสินใจมีความสําคัญอย่างยิ่งโดยเฉพาะการตัดสินใจท่ีดีโดยการใช้

เคร่ืองมือหรือใช้เกณฑ์การตดัสินใจที่เหมาะสมจะก่อให้เกิดแนวทางปฏิบติัที่มีคุณภาพสามารถ

แกไ้ขปัญหาไดแ้ละยงัสามารถช่วยลดความขดัแยง้ลงไดอี้กดว้ย 

 คอตเลอร์ (Kotler, 2013) กล่าวว่า  การตัดสินใจซ้ือเป็นตัวช้ีว ัดท่ีสําคัญท่ีสุดของ

ความสาํเร็จในมุมของการตลาดและธุรกิจ โดยผูบ้ริโภคจะเร่ิมรู้จกัและมีความคุน้เคยกบัแบรนดม์าก

ขึ้นเกิดจากการที่พวกเขาไดรั้บรู้ขอ้ดีของแบรนด์นั้น แล้วเกิดการช่ืนชอบ เม่ือเกิดความตอ้งการ 

พวกเขาก็จะคน้หาขอ้มูลของแบรนดน์ั้นๆ ดว้ยตนเองเพิม่เติม  กล่าวคือ  ความสมัพนัธร์ะหวา่ง 

แบรนด์กับผูบ้ริโภคเป็นตวัแปรสําคญัในการตดัสินใจซ้ือ ที่ส่งผลต่อการสร้างแบรนด์ในธุรกิจ

ต่อไป ทั้งในส่วนของแบรนด์สินคา้ การบริการไปจนถึงการตั้งราคาขาย ซ่ึงจะสะทอ้นมาจากคุณ

ค่าที่มีโดยผลจากการรับรู้ที่เกิดขึ้นน้ียงัมีบทบาทสาํคญัอยา่งมากต่อการบริหารจดัการแบรนด์และ

ธุรกิจต่อไปอีกได ้ปัจจยัภายในของผูบ้ริโภคยงัแบ่งออกเป็น 2 ส่วน  
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1. ความเส่ียงจากการตดัสินใจของผูบ้ริโภค หมายถึง ความไม่แน่นอนเม่ือผูบ้ริโภคตอ้ง

เผชิญกบัส่ิงที่ไม่สามารถคาดการณ์ไดเ้ม่ือตดัสินใจซ้ือไปแลว้ โดยมีประเภทของความเส่ียง ดงัน้ี  

1.1 ความเส่ียงในดา้นคุณสมบติัของสินคา้  

1.2 ความเส่ียงในดา้นกายภาพของสินคา้ และการใชสิ้นคา้ 

1.3 ความเส่ียงในดา้นความคุม้ค่ากบัเงินท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่าย  

1.4 ความเส่ียงในดา้นสงัคม  

1.5 ความเส่ียงในดา้นจิตใจ  

1.6 ความเส่ียงในดา้นระยะเวลาในการใชง้านสินคา้  

ความเส่ียงเหล่าน้ีจะมีมากนอ้ยขึ้นอยูก่บัประเภทของสินคา้และบริการ รวมถึงวธีิการ

ซ้ือดว้ย อยา่งไรก็ตามผูบ้ริโภคมีกลยทุธ์ต่างๆ เพื่อลดความเส่ียงเหล่าน้ีไดแ้ก่ (1) การเสาะหาขอ้มูล 

ทาํไดโ้ดยการสนทนากับเพื่อน ครอบครัว หรือผูท้ี่สามารถแนะนาํได ้ พนักงานขาย หรือจากส่ือ

ต่างๆ เพราะยิง่ผูบ้ริโภคมีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการมากเพียงใด การคาดการณ์เก่ียวกับตัว

สินค้าก็จะทาํได้ดียิ่งขึ้ น ความเส่ียงก็จะลดลง (2) การใช้สินค้าเดิมที่เคยใช้แล้วพอใจ (3) เม่ือ

ผูบ้ริโภคไม่เคยมีประสบการณ์กบัตวัสินคา้ก็มกัจะไวใ้จสินคา้ท่ีตนรู้จกัและมีช่ือเสียง เพราะฉะนั้น

นักการตลาดจึงให้ความสาํคญักบัการสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีให้กบัตราสินคา้ของตน (4) ถา้ผูบ้ริโภค

ไม่มีข้อมูลเก่ียวกับตวัสินคา้เลย เขาก็มักจะไวใ้จกับการคดัเลือกสินค้าจากร้านค้าท่ีมีช่ือเสียง 

ภาพลกัษณ์ของร้านคา้ปลีกจึงมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเช่นกนั (5) เม่ืออยูใ่นสถานการณ์ที่

ตอ้งซ้ือ ผูบ้ริโภคมกัเช่ือวา่ตอ้งซ้ือสินคา้ยีห่อ้ที่มีราคาสูงเพราะความคาดหวงัที่วา่สินคา้ที่มีราคาแพง

น่าจะมีคุณภาพดีกวา่ (6) การหาหลกัประกนัอ่ืนๆ เช่น การคืนเงินเม่ือใชสิ้นคา้แลว้ไม่พอใจ ผลการ

ตรวจสอบคุณภาพสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐหรือเอกชนที่เช่ือถือไดรั้บประกนัคุณภาพ และการ 

ใหผู้บ้ริโภคสามารถทดลองใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นก่อน  

2. ผูบ้ริโภคมักจะพิจารณาสินค้าเพียง 3-5 ตราสินคา้ในแต่ละประเภทเท่านั้น โดยการ

พจิารณา เพือ่ซ้ือสินคา้นั้นมกัจะเป็นสินคา้ท่ีคุน้เคย จาํได ้และยอมรับได ้นอกจากนั้น กระบวนการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคยงัแบ่งออกเป็น 3 ระดบัของการตดัสินใจซ้ือ (Level of consumer decision 

making) คือ  

2.1 ระดบัการตดัสินใจซ้ือสูง อยูใ่นกรณีที่ผูบ้ริโภคตอ้งการขอ้มูลจาํนวนมาก เพื่อ

นาํมาประกอบการพจิารณาเลือกซ้ือสินคา้  

2.2 ระดับการตดัสินใจที่ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้และตราสินคา้ต่างๆ อยู่บา้ง แต่ก็ยงั

ตอ้งการขอ้มูลเพิม่เติม  
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2.3 ระดบัการตดัสินใจในกรณีที่ผูบ้ริโภคเคยมีประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้ หรือ

บริการประเภทนั้นอยูแ่ลว้ แต่ตอ้งการขอ้มูลเพือ่ทบทวนส่ิงที่ตนรู้และย ํ้าการตดัสินใจวา่ไม่ผดิพลาด 

  

2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  

 ญาณิศา ถาวรรัตน์  (2560)  ได้ศึกษาเ ร่ือง ปัจจัยที่ มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองปรับอากาศ ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ โดย

เรียงลาํดบัตามระดบัการตดัสินใจซ้ือจากมากไปนอ้ย คือ ปัจจยัดา้นบุคลากรและบริการหลงัการขาย 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ ในขณะที่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและรูปแบบความหลากหลายของสินคา้ ไม่มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ในส่วนของลักษณะประชากรศาสตร์ ผลการวิจยั

พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีสถานภาพที่แตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศแตกต่างกัน 

นอกจากน้ี ยงัพบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั โดยผูท้ี่

มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยูร่ะหว่าง 20,001 - 40,000 บาท และ 60,001 - 80,000 บาท มีค่าเฉล่ียของ

ระดบัการตดัสินใจซ้ือมากกวา่ผูท้ี่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนในช่วงอ่ืนๆ ส่วนผูบ้ริโภคที่มีเพศ อาย ุและ

อาชีพที่แตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศไม่แตกต่างกนั 

 

 พิราพร นุชประเสริฐ  และธีระวัฒน์  จันทึก (2559)  ได้ศึกษาเ ร่ือง การวิเคราะห์

องคป์ระกอบปัจจยัของความตระหนกัรู้ในหลอดไฟแอลอีดี เพือ่ประหยดัพลงังาน ผลการวเิคราะห์

องคป์ระกอบปัจจยัของความตระหนกัรู้ในหลอดไฟแอลอีดีเพือ่ประหยดัพลงังาน พบวา่ค่า KMO ที่

ใชว้ดัความเหมาะสมของขอ้มูลในการใชก้ารวิเคราะห์องคป์ระกอบปัจจยั (Factor Analysis)  มีค่า

เท่ากบั .867 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.050 และเขา้ใกล ้1 จึงสามารถสรุปไดว้า่ ขอ้มูลที่ใชใ้นการวเิคราะห์น้ี

มีความเหมาะสมที่จะใชก้ารวิเคราะห์องคป์ระกอบปัจจยัของความตระหนักรู้ในหลอดไฟแอลอีดี

เพื่อประหยดัพลงังาน  และมีค่า  Bartlett's Test of Sphericity   ท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน พบว่ามีค่า

ไค-แสวคร์ มีค่าเท่ากบั 12,139.715 ค่า Sig มีค่าเท่ากบั .000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ทาํใหส้รุปไดว้า่ตวั

แปรแต่ละตวัแปรมีความสัมพนัธ์กันผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) ปัจจยัของ

ความตระหนกัรู้ในหลอดไฟแอลอีดีเพือ่ประหยดัพลงังานมีปัจจยัที่เก่ียวขอ้งทั้งหมดจาํนวน 4 ปัจจยั 

ประกอบดว้ยตวัแปรสังเกตไดท้ั้งหมด จาํนวน 13 ตวัแปร โดยค่านํ้ าหนักองคป์ระกอบ (Loading) 

ของตวัแปรสังเกตไดมี้ค่าตั้งแต่ 0.289 ถึง 0.658 ที่ระดบันัยสาํคญัทางสถิติ 0.05 สามารถแปรผลได้

วา่ ตวัแปรสงัเกตไดท้ั้ง 13 ตวัแปร ถือเป็นตวัแปรสาํคญัของปัจจยัดา้นความตระหนกัรู้ในหลอดไฟ

แอลอีดีเพื่อประหยดัพลังงานจากผลการศึกษาความคิดเห็นของประชาชนทัว่ไปท่ีสนใจหรือ
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ตอ้งการซ้ือหลอดไฟแอลอีดีเพื่อประหยดัพลงังาน เก่ียวกับปัจจยัด้านต่างๆ ได้แก่ ปัจจยัด้านส่ิง

กระตุ้นที่ส่งผลต่อการใช้ผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ส่ิงกระตุน้ภายใน และส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจยัด้านจิตวิทยา 

ประกอบดว้ย เจตคติต่อการประหยดัพลงังานการรับรู้ความสามารถของตนในการประหยดัพลงังาน 

การรับรู้ถึงปัญหาการขาดแคลนพลงังานไฟฟ้า และค่านิยมความสะดวก ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 

และปัจจยัดา้นการรับรู้ตราสินคา้ ประกอบดว้ย การรู้จกัตราสินคา้ ความสัมพนัธ์ของตราสินคา้ท่ี

เกิดจากการรับรู้ และคุณภาพที่เกิดจากการรับรู้ตราสินคา้ ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 

 

 พิชาวีร์ ศิริสันติดาํรงค ์(2558) ไดศึ้กษาเร่ือง กลยทุธ์การตลาดเพื่อส่ิงแวดลอ้มที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือหลอดไฟประหยดัพลังงานประเภทแอลอีดี จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่า 

ผูบ้ริโภคที่มีอาย ุ20-30 ปีจะตดัสินใจซ้ือหลอดไฟประหยดัพลงังานประเภทแอลอีดี มากทีสุด โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 มากกวา่ ผูบ้ริโภคอาย ุช่วงอ่ืนๆ และดา้นรายไดพ้บวา่ผูบ้ริโภคที่มีรายได ้50,000 

บาทขึ้นไปจะตดัสินใจซ้ือหลอดไฟประหยดัพลงังานประเภทแอลอีดีมากที่สุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.67 ในส่วนของกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อส่ิงแวดลอ้มและภาพลกัษณ์สินคา้ที่แตกต่างกนั มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือหลอดไฟประหยดัพลงังานประเภทแอลอีดี 

  

 สิรภพ ชมเยน็ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัทางครอบครัว และ ภาพยนต์

โฆษณา มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถมอเตอร์ไซค์บิ๊กไบค์ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร ผล

การศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด ระดับ

การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จากการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุ

คุณ (Multiple Regression Analysis) พบว่า ปัจจยัทางจิตวิทยา และดา้นภาพยนตโ์ฆษณา มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือรถมอเตอร์ไซคบ๊ิ์กไบคไ์ดอ้ยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.01 

 

อคัรเดช คงดว้ง (2557) ปัจจยัที่มีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ของ

กลุ่มบริโภคในอาํเภอเมืองจงัหวดันครราชสีมา มีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้เฮ้าส์แบรนด์ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา (2) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบ

ความสาํคญัของปัจจยัทางสังคม จิตวิทยา และส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้เฮ้าส์แบรนด์ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมืองจงัหวดันครราชสีมา งานวิจยัเชิงสํารวจคร้ังน้ีใช้

แบบสอบถามผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา จาํนวน 400 คน ในส่วนของการทดสอบ
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สมมติฐาน ใชก้ารวเิคราะห์สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธข์องเพยีร์สนั (Pearson’s Correlation Coefficient 

Analysis) และการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยั

ภายนอกทางสังคม ปัจจยัภายในทางจิตวิทยา และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สามารถทาํนาย

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดข์องผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

 

 การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามลาํดบัขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.3 วธีิการดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.4 วธีิสร้างเคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.5 วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรที่ใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ลูกคา้ที่ซ้ือหลอดแอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการวิจยั เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจาํนวนที่แน่นอนของลูกคา้ที่ซ้ือหรือ

เคยซ้ือหลอดแอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดังนั้นผูว้ิจยัจึงใช้วิธีการกาํหนดขนาดของกลุ่ม

ตวัอยา่งโดยใช้สูตรคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร โดยใชสู้ตรกาํหนดขนาดตวัอยา่งของ 

สูตร  W.G.cochran (1953) ดงัน้ี 

                       n = P (1 - P) Z2 

                                    e2 

 n แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

 P แทน สดัส่วนของประชากรที่ผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม  

 Z แทน ความมัน่ใจที่ผูว้จิยักาํหนดไวท้ี่ระดบันยัสาํคญัทางสถิติที่ 0.05 

 e แทน สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนที่ยอมใหเ้กิดขึ้นได ้

 ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็น 50% จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ 95 % และ

ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะคาํนวณไดค้ือ P = .50 

(50%), Z = 1.96 (95%), e = 0.05 (5%) 

 n = (.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 

 n = (.50) (.50) (3.8416) / .0025 

 n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง  
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 แต่เพื่อความแม่นยาํของขอ้มูลในการเก็บตัวอย่าง ผูว้ิจัยจึงเก็บตัวอย่างจาํนวน 400 

ตวัอยา่ง 

 

3.2 เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล   

 สาํหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือที่ใชสุ่้มตวัอยา่ง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้ิจยั

ได้สร้างขึ้นเพื่อเป็นการศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ท่ีจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร โดยไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนที่ 1  เป็นแบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามที่ผูว้ิจยัสร้างขึ้น โดย

มีลกัษณะคาํถามปิด ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ สถานภาพ, ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยผูต้อบ

แบบสอบถามสามารถเลือกคาํตอบไดเ้พยีงขอ้เดียว 

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร  

ส่วนที่ 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวทิยาและสงัคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 ส่วนที่ 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 ส่วนที่ 5 ขอ้เสนอแนะ และความคิดเห็น 

 

3.3 วิธีสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  

 ผูว้จิยัดาํเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 

 การสร้างแบบสอบถาม  มีขั้นตอนดงัน้ี 

 1. ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกับ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอด

แอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร แลว้นาํมากาํหนดกรอบแนวคิดของการวิจยัเพื่อนาํมา

เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. นําผลที่ได้จากการศึกษาตามขอ้ 1. มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆ และ

พจิารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวจิยั 

 3. แบบสอบถามที่สร้างขึ้น นาํเสนอาจารยท์ี่ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อขอคาํแนะนาํ ปรับปรุง 

แกไ้ข  

4. นาํแบบสอบถามที่ปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะ และตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง  
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5. นําแบบสอบถามที่แก้ไขเรียบร้อยแล้วทดลองใช ้(Pretest) กับกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่ใช่กลุ่ม

ตวัอยา่งในงานวจิยั จาํนวน 40 คน  และนาํขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชสู้ตรสมัประสิทธ์ิแอลฟา

ของครอนบาค (Cronbachalpha Coefficient)  

 6. นาํแบบสอบถามที่ผ่านการทดลองใชแ้ละแกไ้ขแลว้ เสนออาจารยท์ี่ปรึกษาสารนิพนธ์เป็น

คร้ังสุดทา้ย เพื่อตรวจสอบและให้คาํแนะนาํเก่ียวกบัการจดัทาํฉบบัสมบูรณ์ สาํหรับนาํไปใชใ้นการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 

 

3.4 วิธีดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอด

แอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยแบ่งการวิจยัตามที่ ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสาร

และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง นํามาสังเคราะห์และนํามาสร้างเป็นแบบสอบถาม และนําเสนออาจารยท์ี่

ปรึกษาพจิารณาความเหมาะสมและความสอดคลอ้ง 

 การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม มีวธีิดาํเนินการดงัน้ี 

 1.  ขอหนังสือจากมหาวิทยาลัยเพื่อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลกับกลุ่ม

ตวัอยา่ง 

 2.  ประสานงานกบักลุ่มตวัอยา่งเพือ่นาํเคร่ืองมือไปเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการทาํการแจก

แบบสอบถามโดยใช้การสุ่ม ตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) เฉพาะลูกคา้ที่ซ้ือ

หรือเคยซ้ือหลอดแอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 3.   ผูว้จิยัดาํเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบคาํถามตามเคร่ืองมือแต่

ละชุดใหส้มบรูณ์ แลว้นาํผลการตอบไปจดัทาํและวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 

 

3.5 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 1.  แบบสอบถามในส่วนที่ 1 ส่วนที่ 2  

 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่

จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยนาํขอ้มูลมาคาํนวณและวเิคราะห์หาค่าสถิติโดยใชค้วามถ่ี (Frequency)  

และค่าร้อยละ (Percentage) อธิบายตวัแปรต่างๆ ที่ใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  และใชค้่ามชัฌิมเลขคณิต 

(Arithmetic Mean) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าพิสัย (Rang) อธิบายตวัแปร

ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล  เช่น เพศ, อาย,ุ สถานภาพ, ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงเป็น

ตวัแปรที่มีระดบัการวดัประเภทช่วง  
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 วิเคราะห์ระดับปัจจัยที่ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกค้า ท่ีจังหวัด

กรุงเทพมหานคร ดว้ยวิธีการคาํนวณค่าเฉล่ีย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน จากนั้นนาํค่าเฉล่ียมาแปล

ความหมายโดยใชเ้กณฑแ์ปลความหมายของ ประคอง กรรณสูตร (2542) ที่กาํหนดไวด้งัน้ี 

  ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.49  หมายถึง  ระดบันอ้ยที่สุด 

  ค่าเฉล่ีย  1.50 – 2.49  หมายถึง  ระดบันอ้ย 

  ค่าเฉล่ีย  2.50 – 3.49  หมายถึง  ระดบัปานกลาง 

  ค่าเฉล่ีย  3.50 – 4.49  หมายถึง  ระดบัมาก 

  ค่าเฉล่ีย  4.50 – 5.00  หมายถึง  ระดบัมากที่สุด 

 

2.  ใช้สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

  2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 

- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 

- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541) 

  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 

   ∑ X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

   2.2 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และองัคณา 2540)  

( )
( )1
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  เม่ือ  S แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

   ∑ 2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกกาํลงัสอง 

   ( )2∑ x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกกาํลงัสอง 

   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 3. สถิติที่ใช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 

 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (α -Coefficient) 

ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวรัีตน์. 2543) 

  เม่ือ  α  แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 

   n  แทน ค่าจาํนวนของแบบคาํถาม 

   ∑ 2
is   แทน ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
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    ∑ 2
ts   แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้ง

ฉบบั  

 

 4. สถิติที่ใช้สําหรับทดสอบสมมติฐาน 

วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับการตดัสินใจซ้ือ

หลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร และความสมัพนัธร์ะหวา่ง ปัจจยัทางจิตวิทยา

และสังคมกบัการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ทดสอบด้วย

สถิติวเิคราะห์ความสมัพนัธ ์ดว้ยค่าไคสแควร์ (Chi – square) 

 



บทที ่4 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 บทน้ีเป็นการวิเคราะห์ขอ้มูล เพื่อการอธิบายและการทดสอบสมมติฐานท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวั

แปร ซ่ึงผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล จากแบบสอบถามที่มีคาํตอบครบถว้น จาํนวน 400 ชุด ไดมี้ผล

การวเิคราะห์ประกอบไปดว้ย 

 

4.1 การายงานผลด้วยสถิติเชิงพรรณนา 

ข้อมูลส่วนบุคคล 

ขอ้มูลในส่วนน้ีเป็นผลการวิเคราะห์เก่ียวกับ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยสถิติที่นาํมาใช ้ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ียค่าร้อยละ มีผลวเิคราะห์ดงัตารางต่อไปน้ี 

 

ตารางที่ 4.1 ขอ้มูลส่วนบุคคลที่ตอบแบบสอบถามดา้นเพศ 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 288 72.00 

หญิง 112 28.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.1 พบว่า ลูกคา้ท่ีซ้ือหลอดแอลอีดีท่ีจงัหวดักรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็น

เพศชาย จาํนวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00 และเพศหญิง จาํนวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 
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ตารางที่ 4.2 ขอ้มูลส่วนบุคคลที่ตอบแบบสอบถามดา้นอาย ุ

อาย ุ จํานวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 17 4.25 

อาย ุ21 – 30 ปี 79 19.75 

อาย ุ31 – 40 ปี 208 52.00 

อาย ุ41 – 50 ปี 48 12.00 

อาย ุ51 – 60 ปี 29 7.25 

อาย ุ61 ปีขึ้นไป 19 4.75 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.2 พบวา่ ลูกคา้ที่ซ้ือหลอดแอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มีอาย ุ

31 – 40 ปี มากที่สุด จาํนวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมา อาย ุ21 – 30 ปี จาํนวน 79 คน 

คิดเป็นร้อยละ 19.75 อาย ุ41 – 50 ปี จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 อาย ุ51 – 60 ปี จาํนวน 29 

คน คิดเป็นร้อยละ 7.25 อาย ุ61 ปีขึ้นไป จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 และอายนุ้อยกว่าหรือ

เท่ากบั 20 ปี จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25  ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.3 ขอ้มูลส่วนบุคคลที่ตอบแบบสอบถามดา้นสถานภาพ 

สถานภาพ จํานวน ร้อยละ 

โสด 124 31.00 

สมรส 267 66.75 

หมา้ย/หยา่ร้าง 9 2.25 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.3 พบว่า ลูกคา้ที่ซ้ือหลอดแอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มี

สถานภาพสมรส จาํนวน 267 คน คิดเป็นร้อยละ 66.75 รองลงมาคือ โสด จาํนวน 124 คน คิดเป็น

ร้อยละ 31.00 และหมา้ย/หยา่ร้าง จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อย 2.25 ตามลาํดบั 

 

 

 

 



29 
 

ตารางที่ 4.4 ขอ้มูลส่วนบุคคลที่ตอบแบบสอบถามดา้นระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 105 26.25 

ปริญญาตรี 245 61.25 

สูงกวา่ปริญญาตรี 50 12.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.4 พบว่า ลูกคา้ที่ซ้ือหลอดแอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มี

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มากที่สุด จาํนวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.25 รองลงมา ต ํ่ากวา่ปริญญา

ตรี จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25 และสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 50 คน คดิเป็นร้อยละ 12.50  

ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.5 ขอ้มูลส่วนบุคคลที่ตอบแบบสอบถามดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 10,000 บาท 15 3.75 

10,001 – 15,000 บาท 127 31.75 

15,001 – 20,000 บาท 159 39.75 

20,001 – 25,000 บาท 32 8.00 

25,001 – 30,000 บาท 40 10.00 

มากกวา่ 30,001 บาทขึ้นไป 27 6.75 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.5 พบว่า ลูกคา้ที่ซ้ือหลอดแอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท มากที่สุด จาํนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75  รองลงมา 

รายได้ 10,001 – 15,000 บาท จาํนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 รายได้ 25,001 – 30,000 บาท 

จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 รายได้ 20,001 – 25,000 บาท จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 

8.00 รายไดม้ากกว่า 30,001 บาทขึ้นไป จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อย 6.75 และรายไดไ้ม่เกิน 10,000 

บาท จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อย 3.75 ตามลาํดบั 
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4.2 การรายงานผลด้วยสถิติเชิงอ้างอิง 

ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ลูกคา้ที่กรุงเทพมหานคร โดยใชค้่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 

ตารางที่ 4.6 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

ด้านผลิตภัณฑ์ 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. คุณภาพของหลอดแอลอีดีมีมากกวา่หลอดไฟแบบเดิม 4.56 0.564 มากที่สุด 

2. หลอดแอลอีดีใหแ้สงสวา่งมากกวา่หลอดไฟแบบเดิม 4.37 0.532 มาก 

3. หลอดแอลอีดีทาํใหป้ระหยดัไฟฟ้ามากขึ้น 4.61 0.518 มากที่สุด 

4. หลอดแอลอีดีมาอายกุารใชง้านที่นานกวา่หลอดไฟแบบเดิม 4.52 0.500 มากที่สุด 

รวม 4.52 0.529 มากที่สุด 

 

 จากตารางที่ 4.6 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพจิารณาเป็น

รายขอ้พบว่า ลูกคา้ให้ความสาํคญัในระดบัมากที่สุด ในเร่ือง หลอดแอลอีดีทาํให้ประหยดัไฟฟ้า

มากขึ้น มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 รองลงมาคือ คุณภาพของหลอดแอลอีดีมีมากกวา่หลอดไฟแบบเดิม มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 หลอดแอลอีดีมาอายกุารใชง้านที่นานกว่าหลอดไฟแบบเดิม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.52 และใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ในเร่ือง หลอดแอลอีดีใหแ้สงสวา่งมากกวา่หลอดไฟแบบเดิม 

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.7 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

ด้านราคา 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.25 0.562 มาก 

2. ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัการประหยดัไฟของหลอดแอลอีดี 4.41 0.559 มาก 

3. ราคาเหมาะสมกบัอายกุารใชง้านของหลอดแอลอีดี 4.31 0.561 มาก 

4. ราคามีมาตรฐานสามารถเปรียบเทียบได ้ 4.23 0.524 มาก 

รวม 4.30 0.552 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้

พบวา่ ลูกคา้ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ในเร่ือง ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัการประหยดัไฟของหลอด

แอลอีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกบัอายกุารใชง้านของหลอดแอลอีดี มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 และราคามีมาตรฐานสามารถ

เปรียบเทียบได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.8 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. สามารถหาซ้ือไดง่้ายตามร้านขายอุปกรณ์ไฟฟ้า, ร้านสะดวก

ซ้ือ และหา้งสรรพสินคา้ 
4.52 0.500 มากที่สุด 

2. มีตวัแทนจาํหน่ายทัว่ประเทศ 4.35 0.477 มาก 

3. มีศูนยบ์ริการอยา่งลูกคา้เพยีงพอ 4.33 0.469 มาก 

4. สามารถเปล่ียนสินคา้ผา่นตวัแทนจาํหน่ายไดท้นัที 4.38 0.485 มาก 

รวม 4.40 0.483 มาก 
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 จากตารางที่ 4.8 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือ

พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ลูกคา้ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด ในเร่ือง สามารถหาซ้ือไดง่้ายตาม

ร้านขายอุปกรณ์ไฟฟ้า, ร้านสะดวกซ้ือ และหา้งสรรพสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 รองลงมาคือ ให้

ความสําคญัในระดับมาก ในเร่ือง สามารถเปล่ียนสินคา้ผ่านตวัแทนจาํหน่ายได้ทนัที มีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 4.38 มีตวัแทนจาํหน่ายทัว่ประเทศ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 และมีศูนยบ์ริการอย่างลูกค้า

เพยีงพอ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.9 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. มีการลดราคาเพื่อส่งเสริมให้ลูกคา้เปล่ียนมาใชห้ลอดแออีดี

แทนหลอดไฟแบบเดิม 
4.58 0.494 มากที่สุด 

2. มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองใช ้ 4.34 0.475 มาก 

3. มีการลุน้รางวลัจากการซ้ือหลอดแอลอีดี 4.34 0.474 มาก 

4. มีการสะสมคะแนนจากการซ้ือหลอดแอลอีดี 4.29 0.453 มาก 

รวม 4.39 0.474 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.9 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือ

พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ลูกคา้ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด ในเร่ือง มีการลดราคาเพือ่ส่งเสริม

ให้ลูกคา้เปล่ียนมาใชห้ลอดแออีดีแทนหลอดไฟแบบเดิม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.58 รองลงมาคือ ให้

ความสําคญัในระดบัมาก ในเร่ือง มีสินคา้ตวัอย่างให้ทดลองใช ้และมีการลุน้รางวลัจากการซ้ือ

หลอดแอลอีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากนั เท่ากบั 4.34 และมีการสะสมคะแนนจากการซ้ือหลอดแอลอีดี มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.10 การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอด

แอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร เป็นรายดา้น 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.52 0.529 มากที่สุด 

ดา้นราคา 4.30 0.552 มาก 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.40 0.483 มาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.39 0.474 มาก 

  

จากตารางที่ 4.10 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอด

แอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร มากที่สุด คือ ด้านผลิตภณัฑ  ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 

รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.39 และดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 ตามลาํดบั 

 

ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที่ 4.11 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นการจูงใจ 

ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม 

ด้านการจูงใจ 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. มีการให้ส่วนลดในการนําหลอดไฟแบบเก่ามาเปล่ียนเป็น

หลอดแอลอีดี 
4.58 0.494 มากที่สุด 

2. มีการจดัแพก็เก็ตหลอดแอลอีดีสาํหรับทาํบุญช่วงเขา้พรรษา 4.56 0.497 มากที่สุด 

3. มีโครงการสนนัสนุนสาํหรับลูกคา้ที่ตอ้งการเปล่ียนหลอดไฟ

มาใชแ้บบหลอดแอลอีดี 
4.39 0.489 มาก 

รวม 4.51 0.493 มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 4.11 ปัจจยัทางจิตวทิยาและสงัคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นการจูงใจ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นราย

ขอ้พบว่า ลูกคา้ให้ความสาํคญัในระดบัมากที่สุด ในเร่ือง มีการให้ส่วนลดในการนาํหลอดไฟแบบ
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เก่ามาเปล่ียนเป็นหลอดแอลอีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.58 รองลงมาคือ มีการจดัแพก็เก็ตหลอดแอลอีดี

สําหรับทาํบุญช่วงเขา้พรรษา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.56 และให้ความสําคญัในระดับมาก ในเร่ือง มี

โครงการสนันสนุนสําหรับลูกคา้ที่ตอ้งการเปล่ียนหลอดไฟมาใช้แบบหลอดแอลอีดี มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.39 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.12 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นการรับรู้ 

ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม 

ด้านการรับรู้ 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. มีการให้ความรู้ถึงประสิทธิภาพของหลอดแอลอีดีเม่ือเทียบ

กบัหลอดไฟแบบเดิม 
4.46 0.499 มาก 

2. มีการแสดงถึงความคุ้มค่าด้านการประหยดัพลังงานของ

หลอดแอลอีดี 
4.41 0.492 มาก 

3. มีการอธิบายถึงคุณสมบติัของหลอดแอลอีดีบนบรรจุภณัฑ ์ 4.28 0.447 มาก 

รวม 4.38 0.479 มาก 

 

จากตารางที่ 4.12 ปัจจยัทางจิตวทิยาและสงัคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ด้านการรับรู้ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้

พบวา่ ลูกคา้ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ในเร่ือง มีการใหค้วามรู้ถึงประสิทธิภาพของหลอดแอลอีดี

เม่ือเทียบกบัหลอดไฟแบบเดิม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.46 รองลงมาคือ มีการแสดงถึงความคุม้ค่าดา้น

การประหยดัพลงังานของหลอดแอลอีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 และมีการอธิบายถึงคุณสมบติัของ

หลอดแอลอีดีบนบรรจุภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.13 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นการเรียนรู้ 

ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม 

ด้านการเรียนรู้ 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. มีการใหลู้กคา้ทดลองใชห้ลอดแอลอีดี 4.32 0.465 มาก 

2. ส่ือในการอธิบายการติดตั้งสาํหรับลูกคา้ที่สนใจและตอ้งการ

ติดตั้งใชง้านหลอดแอลอีดีดว้ยตนเอง 
4.36 0.481 มาก 

3. มีศูนยบ์ริการและลูกคา้สมัพนัธค์่อยใหบ้ริการแกปั้ญหาใน

การใชง้านหลอดแอลอีดี 
4.32 0.467 มาก 

รวม 4.33 0.471 มาก 

 

จากตารางที่ 4.13 ปัจจยัทางจิตวทิยาและสงัคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นการเรียนรู้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้

พบว่า ลูกคา้ให้ความสาํคญัในระดบัมาก ในเร่ือง ส่ือในการอธิบายการติดตั้งสาํหรับลูกคา้ท่ีสนใจ

และตอ้งการติดตั้งใชง้านหลอดแอลอีดีดว้ยตนเอง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.36 รองลงมาคือ มีศูนยบ์ริการ

และลูกคา้สมัพนัธค์่อยใหบ้ริการแกปั้ญหาในการใชง้านหลอดแอลอีดี และมีการใหลู้กคา้ทดลองใช้

หลอดแอลอีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากนั เท่ากบั 4.32 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.14 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นครอบครัว 

ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม 

ด้านครอบครัว 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. การตระหนกัถึงการประหยดัพลงังานของคนในครอบครัว 4.62 0.487 มากที่สุด 

2. การแนะนาํใหใ้ชห้ลอดแอลอีดีจากคนในครอบครัว 4.35 0.478 มาก 

3. การส่งเสริมการใชห้ลอดแอลอีดีในครัวเรือนแทนหลอดไฟ

แบบเก่า 
4.48 0.500 มาก 

รวม 4.48 0.488 มาก 
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จากตารางที่ 4.14 ปัจจยัทางจิตวทิยาและสงัคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นครอบครัว โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้

พบวา่ ลูกคา้ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด ในเร่ือง การตระหนกัถึงการประหยดัพลงังานของคน

ในครอบครัว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.62 รองลงมาคือ ให้ความสาํคญัในระดบัมาก ในเร่ือง การส่งเสริม

การใชห้ลอดแอลอีดีในครัวเรือนแทนหลอดไฟแบบเก่า มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 และการแนะนาํใหใ้ช้

หลอดแอลอีดีจากคนในครอบครัว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.15 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นกลุ่มอา้งอิง 

ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม 

ด้านกลุ่มอ้างอิง 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. คนในสังคมนิยมเปล่ียนมาใช้หลอดแอลอีดีแทนหลอดไฟ

แบบเดิม 
4.53 0.485 มากที่สุด 

2. การเปล่ียนมาใช้หลอดแอลอีดีมากขึ้นของหน่วยงานต่างๆ 

ทั้งรัฐและเอกชน 
4.44 0.495 มาก 

รวม 4.49 0.490 มาก 

 

จากตารางที่ 4.15 ปัจจยัทางจิตวทิยาและสงัคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นกลุ่มอา้งอิง โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้

พบว่า ลูกคา้ให้ความสาํคญัในระดบัมากที่สุด ในเร่ือง คนในสังคมนิยมเปล่ียนมาใชห้ลอดแอลอีดี

แทนหลอดไฟแบบเดิม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 รองลงมาคือ ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ในเร่ือง การ

การเปล่ียนมาใชห้ลอดแอลอีดีมากขึ้นของหน่วยงานต่างๆ ทั้งรัฐและเอกชน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 

ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.16 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นวฒันธรรม 

ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม 

ด้านวัฒนธรรม 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. การใชห้ลอดแอลอีดีในการจดังานประเพณีต่างๆ 4.42 0.482 มาก 

2. การใช้หลอดแอลอีดีเพื่อสร้างอารมณ์และบรรยากาศตาม

ร้านคา้และสถานที่สาํคญั 
4.52 0.500 มากที่สุด 

รวม 4.47 0.491 มาก 

 

จากตารางที่ 4.16 ปัจจยัทางจิตวทิยาและสงัคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นวฒันธรรม โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้

พบว่า ลูกคา้ให้ความสาํคญัในระดบัมากที่สุด ในเร่ือง การใชห้ลอดแอลอีดีเพื่อสร้างอารมณ์และ

บรรยากาศตามร้านคา้และสถานที่สาํคญั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 รองลงมาคือ ใหค้วามสาํคญัในระดบั

มาก ในเร่ือง การใชห้ลอดแอลอีดีในการจดังานประเพณีต่างๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.17 การเปรียบเทียบปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของผูลู้กคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร เป็นรายดา้น 

ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม 𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

ดา้นการจูงใจ 4.51 0.493 มากที่สุด 

ดา้นการรับรู้ 4.38 0.479 มาก 

ดา้นการเรียนรู้ 4.33 0.471 มาก 

ดา้นครอบครัว 4.48 0.488 มาก 

ดา้นกลุ่มอา้งอิง 4.49 0.490 มาก 

ดา้นวฒันธรรม 4.47 0.491 มาก 

 

 

 

 

จากตารางที่ 4.17 ปัจจยัทางจิตวทิยาและสงัคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ผูลู้กคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด คือ ดา้นการจูงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 รองลงมาคือ 
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ด้านกลุ่มอ้างอิง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.49 ด้านครอบครัว มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.48 ด้านวฒันธรรม มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.47 ดา้นการรับรู้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 และดา้นการเรียนรู้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 

ตามลาํดบั 

 

ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางที่ 4.18 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้น

การรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ 

ตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีด ี

ด้านการรับรู้ถึงปัญหาและความต้องการ 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. การเปล่ียนหลอดแอลอีดีทดแทนหลอดไฟเดิมที่หมดอาย ุ 4.55 0.499 มากที่สุด 

2. ต้องการประหยดัไฟฟ้าจากประสิทธิภาพของหลอด

แอลอีดี 

4.34 0.473 
มาก 

3. ช่วยใหไ้ดแ้สงสวา่งมากขึ้นและลดจาํนวนหลอดไฟลง 4.52 0.500 มากทีสุ่ด 

รวม 4.47 0.491 มาก 

 

จากตารางที่ 4.18 พบวา่ การตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ดา้นการรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 

ลูกคา้ให้ความสาํคญัในระดบัมากที่สุด ในเร่ือง การตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดั

กรุงเทพมหานคร ดา้นการรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 รองลงมาคือ ช่วย

ให้ได้แสงสว่างมากขึ้นและลดจาํนวนหลอดไฟลง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.52 และให้ความสาํคญัใน

ระดบัมาก ในเร่ือง ตอ้งการประหยดัไฟฟ้าจากประสิทธิภาพของหลอดแอลอีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

4.34 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.19 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้น

การหาขอ้มูลของผูบ้ริโภค 

ตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีด ี

ด้านการหาข้อมูลของผู้บริโภค 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. การหาขอ้มูลสินคา้จากผูท้ี่เคยใช้งานหลอดแอลอีดีมา

ก่อน 
4.54 0.499 มากที่สุด 

2. การหาขอ้มูลด้านประสิทธิภาพของหลอดแอลอีดีจาก

แหล่งต่างๆ 
4.48 0.500 มาก 

3. การขอขอ้มูลหลอดแอลอีดีจากผูจ้าํหน่าย 4.46 0.499 มาก 

รวม 4.49 0.499 มาก 

 

จากตารางที่ 4.19 พบวา่ การตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ดา้นการหาขอ้มูลของผูบ้ริโภค โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ลูกคา้ให้

ความสาํคญัในระดบัมากที่สุด ในเร่ือง การหาขอ้มูลสินคา้จากผูท่ี้เคยใชง้านหลอดแอลอีดีมาก่อน มี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.54 รองลงมาคือ  ให้ความสําคัญในระดับมาก ในเร่ือง การหาข้อมูลด้าน

ประสิทธิภาพของหลอดแอลอีดีจากแหล่งต่างๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.48 และการขอขอ้มูลหลอด

แอลอีดีจากผูจ้าํหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.46 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.20 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้น

การประเมินทางเลือก 

ตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีด ี

ด้านการประเมินทางเลือก 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. เปรียบเทียบประสิทธิภาพระหว่างหลอดแอลอีดีกับ

หลอดไฟแบบเดิม 
4.45 0.498 มาก 

2. เปรียบเทียบความคุม้ค่าดา้นราคาของหลอดแอลอีดีกบั

ประสิทธิภาพ 
4.50 0.501 มากที่สุด 

3. เปรียบเทียบการประหยดัค่าไฟฟ้ากบัราคาและอายกุารใช้

งานของหลอดแอลอีดี 
4.34 0.475 มาก 

รวม 4.43 0.491 มาก 
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จากตารางที่ 4.20 พบวา่ การตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ด้านการประเมินทางเลือก โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ลูกค้าให้

ความสําคญัในระดับมากที่สุด ในเร่ือง เปรียบเทียบความคุม้ค่าด้านราคาของหลอดแอลอีดีกับ

ประสิทธิภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 รองลงมาคือ ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ในเร่ือง เปรียบเทียบ

ประสิทธิภาพระหว่างหลอดแอลอีดีกบัหลอดไฟแบบเดิม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45 และเปรียบเทียบ

การประหยดัค่าไฟฟ้ากบัราคาและอายกุารใชง้านของหลอดแอลอีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.21 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้น

การตดัสินใจซ้ือ 

ตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีด ี

ด้านการตัดสินใจซ้ือ 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. เลือกซ้ือหลอกแอลอีดีตามกาํลงัวตัตท์ี่ตอ้งการใชง้านให้

เหมาะสมกบัพื้นที่ 
4.55 0.498 มากที่สุด 

2. ซ้ือหลอดแอลอีดีจากผูผ้ลิตที่มีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือใน

ประสิทธิภาพ 
4.59 0.492 มากที่สุด 

3. ซ้ือหลอดแอลอีดีกบัผูข้ายที่มีการรับประกนัสินคา้อยา่ง

เหมาะสม 
4.66 0.475 มากที่สุด 

รวม 4.60 0.488 มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 4.21 พบวา่ การตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ด้านการตัดสินใจซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่ สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ลูกค้าให้

ความสําคญัในระดับมากที่สุด ในเร่ือง ซ้ือหลอดแอลอีดีกับผูข้ายที่มีการรับประกันสินคา้อย่าง

เหมาะสม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.66 รองลงมาคือ ซ้ือหลอดแอลอีดีจากผูผ้ลิตท่ีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ

ในประสิทธิภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 และเลือกซ้ือหลอกแอลอีดีตามกาํลงัวตัตท่ี์ตอ้งการใชง้านให้

เหมาะสมกบัพื้นที่ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.22 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้น

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีด ี

ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

1. ซ้ือหลอดแอลอีดีเพิ่มหากมีประสิทธิภาพดีกว่าหลอดไฟ

แบบเดิมเพือ่ทดแทนหลอดไฟเก่าที่หมดอายกุารใชง้าน 
4.68 0.469 มากที่สุด 

2. แนะนาํให้ผูอ่ื้นเปล่ียนมาใชห้ลอดแอลอีดีแทนหลอดไฟ

แบบเก่า 
4.52 0.500 มากที่สุด 

รวม 4.61 0.485 มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 4.22 พบวา่ การตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ลูกคา้ให้

ความสําคญัในระดบัมากที่สุด ในเร่ือง ซ้ือหลอดแอลอีดีเพิ่มหากมีประสิทธิภาพดีกว่าหลอดไฟ

แบบเดิมเพื่อทดแทนหลอดไฟเก่าที่หมดอายกุารใชง้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.68 รองลงมาคือ แนะนาํ

ใหผู้อ่ื้นเปล่ียนมาใชห้ลอดแอลอีดีแทนหลอดไฟแบบเก่า มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 4.23 การตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร เป็นรายดา้น 

การตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของผู้บริโภค 𝒙𝒙� S.D. การแปลค่า 

ดา้นการรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ 4.47 0.491 มาก 

ดา้นการหาขอ้มูลของผูบ้ริโภค 4.49 0.499 มาก 

ดา้นการประเมินทางเลือก 4.43 0.491 มาก 

ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 4.60 0.488 มากที่สุด 

ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.61 0.485 มากที่สุด 

 

จากตารางที่ 4.23 พบวา่ การตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

เรียงตามคะแนนความสาํคญัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ีคือ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.61 รองลงมาคือ ด้านการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60 ด้านการหาขอ้มูลของผูบ้ริโภค มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 ดา้นการรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.47 และดา้นการ

ประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 ตามลาํดบั 

 



42 
 

4.3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นการรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ ดา้นการหาขอ้มูลของ

ผูบ้ริโภค ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ อยา่งมี

นัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเวน้ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านราคา ไม่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ดงัตาราง

ที่ 4.24 

 

ตารางที่ 4.24 ผลการทดสอบปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดว้ยวธีิไค-สแควร์ (Chi-Square) 

ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด 

การตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของผู้ลูกค้า 

ดา้นการ

รับรู้ถึง

ปัญหาและ

ความ

ตอ้งการ 

ดา้นการหา

ขอ้มูลของ

ลูกคา้ 

ดา้นการ

ประเมิน

ทางเลือก 

ดา้นการ

ตดัสินใจ

ซ้ือ 

ดา้น

พฤติกรรม

หลงัการ

ซ้ือ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

ดา้นราคา 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.052 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 
0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบว่า ปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคม ดา้นการจูงใจ ดา้นการ

รับรู้ ดา้นการเรียนรู้ ดา้นครอบครัว ดา้นกลุ่มอา้งอิง และดา้นวฒันธรรม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

หลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นการรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ ดา้น

การหาขอ้มูลของลูกคา้ ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมหลงัการ

ซ้ือ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ดงัตารางที่ 4.25 
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ตารางที่ 4.25 ผลการทดสอบปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดว้ยวธีิไค-สแควร์ (Chi-Square) 

ปัจจัยทางจิตวิทยาและ

สังคม 

การตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของผู้บริโภค 

ดา้นการ

รับรู้ถึง

ปัญหาและ

ความ

ตอ้งการ 

ดา้นการหา

ขอ้มูลของ

ลูกคา้ 

ดา้นการ

ประเมิน

ทางเลือก 

ดา้นการ

ตดัสินใจ

ซ้ือ 

ดา้น

พฤติกรรม

หลงัการ

ซ้ือ 

ดา้นการจูงใจ 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

ดา้นการรับรู้ 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

ดา้นการเรียนรู้ 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

ดา้นครอบครัว 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

ดา้นกลุ่มอา้งอิง 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

ดา้นวฒันธรรม 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 0.000* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 



บทที ่5 

สรุปการวจิัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การวิจัยเ ร่ือง “ปัจจัยที่ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกค้าที่จังหวัด

กรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงค ์ดงัต่อไปน้ี  

1. เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้

ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

2. เพือ่ศึกษาปัจจยัทางจิตวทิยาและสงัคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้

ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร               

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีคือ ลูกค้าที่ ซ้ือหลอดไฟหรือเคยซ้ือหลอด

แอลอีดีที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่สามารถทราบจาํนวนท่ีแน่นอนได ้โดยมีสมมติฐาน

ว่าข้อมูลมีการกระจายตัวแบบปกติ (Normal Distribution)  ที่ระดับความเช่ือมั่นที่  95%  ค่า

ความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับไดไ้ม่เกิน 5% และใชสู้ตรหากาํหนดขนาดตวัอยา่ง (Cochran, 1977) ได้

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน  

ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีคือ ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ประกอบดว้ย 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์2. ดา้นราคา 3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ 4. ดา้นการส่งเสริม

การตลาด และปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคม ประกอบด้วย 1. การจูงใจ 2. การรับรู้ 3. การเรียนรู้                   

4. ครอบครัว 5. กลุ่มอา้งอิง และ 6. วฒันธรรม ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้จิยัไดท้าํการแจกแบบสอบถามเป็นแบบชุดกระดาษคาํตอบให้แก่

กลุ่มตวัอยา่งที่เป็นลูกคา้ที่ซ้ือหลอดแอลอีดีตามร้านขายอุปกรณ์ไฟฟ้าที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ซ่ึง

เป็นกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยการสุ่มแบบสะดวก ซ่ึงหลงัจากเก็บรวบรวมขอ้มูลครบ 

400 ชุด จะดาํเนินการในขั้นตอนต่อไปเป็นการนาํขอ้มูลที่ไดม้าไปวิเคราะห์คาํนวณผลโดยการใช้

โปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูปทางสถิติ ซ่ึงไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และทาํการทดสอบสมมติฐาน

ดว้ยวธีิไค-สแควร์ (Chi-Square) 
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5.1 สรุปผลการวิจัย 

การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอด

แอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร” สามารถสรุปผลจากการวจิยัไดด้งัน้ี  

 

1. ขอ้มูลส่วนบุคคล 

ผลการศึกษา พบว่า ลูกคา้ที่ซ้ือหลอดแอลอีดีส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 72.00 

และเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 28.00 มีอาย ุ31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมา อาย ุ21 – 30 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 19.75 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 66.75 รองลงมาคือ โสด คิดเป็นร้อยละ 31.00 

มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 61.25 รองลงมา ต ํ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 26.25 

มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.75 รองลงมา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

10,001 – 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.75  

 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่

จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดั

กรุงเทพมหานคร มากที่สุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการ

จดัจาํหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 และดา้นราคา มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 ตามลาํดบั 

 

3. ปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดั

กรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จังหวดั

กรุงเทพมหานคร มากที่สุด คือ ดา้นการจูงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 รองลงมาคือ ดา้นกลุ่มอา้งอิง มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 ดา้นครอบครัว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48  

 

4. การตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

การตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกค้าที่จังหวดักรุงเทพมหานคร เรียงตามคะแนน

ความสาํคญัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ีคือ ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.61 รองลงมา

คือ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60 ดา้นการหาขอ้มูลของผูบ้ริโภค มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.49 
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ดา้นการรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.47 และดา้นการประเมินทางเลือก มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43 ตามลาํดบั 

 

5. ผลการทดสอบสมมติฐาน  

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นการรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ ดา้นการหาขอ้มูลของ

ลูกคา้ ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจซ้ือ และด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ อย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเวน้ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านราคา ไม่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบว่า ปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคม ดา้นการจูงใจ ดา้นการ

รับรู้ ดา้นการเรียนรู้ ดา้นครอบครัว ดา้นกลุ่มอา้งอิง และดา้นวฒันธรรม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

หลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นการรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ ดา้น

การหาขอ้มูลของลูกคา้ ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมหลงัการ

ซ้ือ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

ผลการศึกษาในการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี

ของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นการรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ ดา้นการหาขอ้มูลของ

ลูกคา้ ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจซ้ือ และด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ อย่างมี

นัยสาํคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือหลอดไฟแอลอีดีจากปัจจัย

ส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น โดยเฉพาะดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเป็นดา้นที่ลูกคา้ให้ความสาํคญัใน

ดา้นน้ีมากที่สุด และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ซ่ึงเป็นปัจจยัรองลงมาที่มีความสาํคญัเน่ืองจากถา้

สินคา้มีความสะดวกในการหาซ้ือยอ่มทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือง่ายยิง่ขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบัพริาพร 

นุชประเสริฐ และธีระวฒัน์ จนัทึก (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง การวเิคราะห์องคป์ระกอบปัจจยัของความ

ตระหนักรู้ในหลอดไฟแอลอีดี เพื่อประหยดัพลงังาน พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด มี

ความสัมพนัธ์ความตระหนักรู้ในหลอดไฟแอลอีดี เพื่อประหยดัพลงังาน รวมถึงผลการศึกษาของ

อคัรเดช คงดว้ง (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์
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ของกลุ่มบริโภคในอาํเภอเมืองจังหวดันครราชสีมา ผลการวิจยั พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนดข์องผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่

ระดบั 0.01 

ส่วนปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม ด้านการจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านการเรียนรู้ ด้าน

ครอบครัว ดา้นกลุ่มอา้งอิง และดา้นวฒันธรรม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่

จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นการรับรู้ถึงปัญหาและความตอ้งการ ดา้นการหาขอ้มูลของผูบ้ริโภค 

ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ อยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงหากคนในครอบครัวและสงัคมมีความตระหนกัในการประหยดัพลงังาน และ

นิยมใชห้ลอดไฟประเภทแอลอีดีก็จะทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือหลอดไฟแอลอีดีตามปัจจยัแวดลอ้ม

และค่านิยมทางสังคม สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของพิราพร นุชประเสริฐ และธีระวฒัน์ จนัทึก 

(2559) ไดศึ้กษาเร่ือง การวเิคราะห์องคป์ระกอบปัจจยัของความตระหนกัรู้ในหลอดไฟแอลอีดี เพือ่

ประหยดัพลงังาน พบว่า ปัจจยัดา้นจิตวิทยาความสัมพนัธ์ความตระหนกัรู้ในหลอดไฟแอลอีดี เพื่อ

ประหยดัพลงังาน และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสิรภพ ชมเยน็ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัทาง

จิตวทิยา ปัจจยัทางครอบครัว และ ภาพยนตโ์ฆษณา มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถมอเตอร์ไซคบ๊ิ์กไบค์

ของคนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัทางจิตวทิยา และดา้นภาพยนตโ์ฆษณา มี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถมอเตอร์ไซคบ์ิ๊กไบคไ์ดอ้ยา่งมีนยัสาํคญัที่ระดบั 0.01 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัยในคร้ังนี้ 

1. จากผลการศึกษาทาํให้ทราบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้าน

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจยัท่ีส่งผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ ดงันั้น ผูป้ระกอบการตอ้งมีการกาํหนดกลยทุธ์ส่วน

ประสมทางการตลาดอย่างเหมาะสม โดยเฉพาะด้านผลิตภณัฑ์ท่ีลูกค้าให้ความสําคัญในการ

ตดัสินใจซ้ือมากที่สุด ดงันั้นผลิตภณัฑห์ลอดแอลอีดีจึงตอ้งมีคุณภาพสูง ใหค้วามสวา่งที่ดี ทนทาน 

และประหยดัไฟ รวมถึงอาจมีรูปแบบท่ีสวยงามเพือ่ความน่าสนใจในการใชง้าน 

2. จากผลการศึกษาพบวา่ นอกจากปัจจยัส่วนประสมการตลาดแลว้ ปัจจยัทางจิตวิทยาและ

สงัคมยงัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของผูบ้ริโภค ดงันั้นการที่บุคคลหรือกลุ่มอา้งอิง และ

วฒันธรรม ของคนในสังคมมีความนิยมในการใชห้ลอดแอลอีดีมากเท่าไหร่ยิง่เป็นการกระตุน้ให้

ผูบ้ริโภคตดัสินใจใชต้ามเพือ่ใหเ้ขา้กบัสภาพแวดลอ้มและการยอมรับทางสงัคม 
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ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ในการศึกษาคร้ังต่อไปอาจทาํการเพิ่มพื้นที่ในการศึกษาให้ครอบคลุมในภูมิภาคต่างๆ 

เพือ่ใหเ้กิดความหลายหลายของกลุ่มตวัอยา่ง และผลการศึกษาที่กวา้งขึ้น 

 2. อาจทาํการเพิ่มตวัแปรอ่ืนๆ เช่น ตวัแปรด้านส่ิงแวดล้อม เพื่อศึกษาถึงผลของปัญหา

ส่ิงแวดล้อมที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดี ซ่ึงช่วยลดการใช้พลังงานและลดปัญหา

ส่ิงแวดลอ้มไดอี้กทางนึง 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกค้าที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 

แบบสอบถามนี้ เป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง 

หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยสยาม 

ข้อมูลจะถูกนําไปใช้เฉพาะทางด้านการศึกษาค้นคว้าเพ่ือประโยชน์ทางด้านการศึกษาเท่าน้ัน 
 

คาํช้ีแจง  แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนที่ 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอด

แอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคมที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลอด

แอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 ส่วนที่ 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกคา้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 ส่วนที่ 5 ขอ้เสนอแนะ และความคิดเห็น 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงในช่อง  ที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านตามความเป็นจริงที่สุด 

1. เพศ  

 1) ชาย      2) หญิง  

2. อาย ุ 

 1) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20 ปี    2) อาย ุ21 – 30 ปี  

 3) อาย ุ31 – 40 ปี     4) อาย ุ41 – 50 ปี  

 5) อาย ุ51 – 60 ปี    6) อาย ุ61 ปีขึ้นไป 

3. สถานภาพ  

 1) โสด     

 2) สมรส  

 3) หมา้ย/หยา่ร้าง 

4. ระดบัการศึกษา  

 1) ตํ่ากวา่ปริญญาตรี    

 2) ปริญญาตรี 

 3) สูงกวา่ปริญญาตรี   

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

 1) ไม่เกิน 10,000 บาท   2) 10,001 – 15,000 บาท  

 3) 15,001 – 20,000 บาท    4) 20,001 – 25,000 บาท  

 5) 25,001 – 30,000 บาท   6) มากกวา่ 30,001 บาทขึ้นไป  
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอดีี

ของลูกค้าที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจง โปรดตอบคาํถามทุกขอ้ โดยทาํเคร่ืองหมาย / ลงในช่องที่ตรงกบัระดบัความสาํคญัของ

ท่านมากที่สุด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคญั 

ม
าก

ท
ี่สุด

 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ด้านผลิตภัณฑ์      

6. คุณภาพของหลอดแอลอีดีมีมากกวา่หลอดไฟแบบเดิม      

7. หลอดแอลอีดีใหแ้สงสวา่งมากกวา่หลอดไฟแบบเดิม      

8. หลอดแอลอีดีทาํใหป้ระหยดัไฟฟ้ามากขึ้น      

9. หลอดแอลอีดีมาอายกุารใชง้านท่ีนานกวา่หลอดไฟ

แบบเดิม 

     

ด้านราคา      

10. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

11. ราคาคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัการประหยดัไฟของหลอดแอลอีดี      

12. ราคาเหมาะสมกบัอายกุารใชง้านของหลอดแอลอีดี      

13. ราคามีมาตรฐานสามารถเปรียบเทียบได ้      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      

14. สามารถหาซ้ือได้ง่ายตามร้านขายอุปกรณ์ไฟฟ้า, ร้าน

สะดวกซ้ือ และหา้งสรรพสินคา้ 

     

15. มีตวัแทนจาํหน่ายทัว่ประเทศ      

16. มีศูนยบ์ริการอยา่งลูกคา้เพยีงพอ      

17. สามารถเปล่ียนสินคา้ผา่นตวัแทนจาํหน่ายไดท้นัที      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคญั 

ม
าก

ท
ี่สุด

 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

18. มีการลดราคาเพื่อส่งเสริมให้ลูกค้าเปล่ียนมาใช้หลอด

แอลอีดีแทนหลอดไฟแบบเดิม 

     

19. มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองใช ้      

20. มีการลุน้รางวลัจากการซ้ือหลอดแอลอีดี      

21. มีการสะสมคะแนนจากการซ้ือหลอดแอลอีดี      

 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคมที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของ

ลูกค้าที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจง โปรดตอบคาํถามทุกขอ้ โดยทาํเคร่ืองหมาย / ลงในช่องที่ตรงกบัระดบัความสาํคญัของ

ท่านมากที่สุด 

 

ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม 

ระดับความสําคญั 

ม
าก

ท
ี่สุด

 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ด้านการจูงใจ      

22. มีการใหส่้วนลดในการนาํหลอดไฟแบบเก่ามาเปล่ียนเป็น

หลอดแอลอีดี 

     

23. มีการจัดแพ็กเก็ตหลอดแอลอีดีสําหรับทําบุญช่วง

เขา้พรรษา 

     

24. มีโครงการสนนัสนุนสาํหรับลูกคา้ที่ตอ้งการเปล่ียน

หลอดไฟมาใชแ้บบหลอดแอลอีดี 
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ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม 

ระดับความสําคญั 

ม
าก

ท
ี่สุด

 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ด้านการรับรู้      

25. มีการให้ความรู้ถึงประสิทธิภาพของหลอดแอลอีดีเม่ือ

เทียบกบัหลอดไฟแบบเดิม 

     

26. มีการแสดงถึงความคุม้ค่าดา้นการประหยดัพลงังานของ

หลอดแอลอีดี 

     

27. มีการอธิบายถึงคุณสมบติัของหลอดแอลอีดีบนบรรจุ

ภณัฑ ์

     

ด้านการเรียนรู้      

28. มีการใหลู้กคา้ทดลองใชห้ลอดแอลอีดี      

29. มีส่ือในการอธิบายการติดตั้งสาํหรับลูกคา้ที่สนใจและ

ตอ้งการติดตั้งใชง้านหลอดแอลอีดีดว้ยตนเอง 

     

30. มีศูนยบ์ริการและลูกคา้สมัพนัธค์่อยใหบ้ริการแกปั้ญหา

ในการใชง้านหลอดแอลอีดี 

     

ด้านครอบครัว      

31.  การตระหนัก ถึงการประหย ัดพลังงานของคนใน

ครอบครัว 

     

32. การแนะนาํใหใ้ชห้ลอดแอลอีดีจากคนในครอบครัว      

33. การส่งเสริมการใชห้ลอดแอลอีดีในครัวเรือนแทน

หลอดไฟแบบเก่า 

     

ด้านกลุ่มอ้างอิง      

34. คนในสงัคมนิยมเปล่ียนมาใชห้ลอดแอลอีดีแทนหลอดไฟ

แบบเดิม 

     

35. การเปล่ียนมาใชห้ลอดแอลอีดีมากขึ้นของหน่วยงานต่างๆ 

ทั้งรัฐและเอกชน 
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ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคม 

ระดับความสําคญั 

ม
าก

ท
ี่สุด

 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ด้านวัฒนธรรม      

36. การใชห้ลอดแอลอีดีในการจดังานประเพณีต่างๆ      

37. การใชห้ลอดแอลอีดีเพือ่สร้างอารมณ์และบรรยากาศตาม

ร้านคา้และสถานที่สาํคญั 

     

 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกีย่วกับการตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีดีของลูกค้าที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจง โปรดตอบคาํถามทุกขอ้ โดยทาํเคร่ืองหมาย / ลงในช่องที่ตรงกบัระดบัความสาํคญัของ

ท่านมากที่สุด 

 

การตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีด ี

ระดับความสําคญั 
ม

าก
ท

ี่สุด
 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ด้านการรับรู้ถึงปัญหาและความต้องการ      

38. การเปล่ียนหลอดแอลอีดีทดแทนหลอดไฟเดิมที่หมดอาย ุ      

39. ต้องการประหยดัไฟฟ้าจากประสิทธิภาพของหลอด

แอลอีดี 

     

40. ช่วยใหไ้ดแ้สงสวา่งมากขึ้นและลดจาํนวนหลอดไฟลง      

ด้านการหาข้อมูลของผู้บริโภค      

41. การหาขอ้มูลสินคา้จากผูท้ี่เคยใชง้านหลอดแอลอีดีมา

ก่อน 

     

42. การหาขอ้มูลดา้นประสิทธิภาพของหลอดแอลอีดีจาก

แหล่งต่างๆ 

     

43. การขอขอ้มูลหลอดแอลอีดีจากผูจ้าํหน่าย      
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การตัดสินใจซ้ือหลอดแอลอีด ี

ระดับความสําคญั 

ม
าก

ท
ี่สุด

 

ม
าก

 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ด้านการประเมินทางเลือก      

44. เปรียบเทียบประสิทธิภาพระหวา่งหลอดแอลอีดีกบั

หลอดไฟแบบเดิม 

     

45. เปรียบเทียบความคุม้ค่าดา้นราคาของหลอดแอลอีดีกบั

ประสิทธิภาพ 

     

46. เปรียบเทียบการประหยดัค่าไฟฟ้ากบัราคาและอายกุารใช้

งานของหลอดแอลอีดี 

     

ด้านการตัดสินใจซ้ือ      

47. เลือกซ้ือหลอดแอลอีดีตามกาํลงัวตัตท่ี์ตอ้งการใชง้านให้

เหมาะสมกบัพื้นที ่

     

48. ซ้ือหลอดแอลอีดีจากผูผ้ลิตที่มีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือใน

ประสิทธิภาพ 

     

49. ซ้ือหลอดแอลอีดีกบัผูข้ายที่มีการรับประกนัสินคา้อยา่ง

เหมาะสม 

     

ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ      

50. ซ้ือหลอดแอลอีดีเพิม่หากมีประสิทธิภาพดีกวา่หลอดไฟ

แบบเดิมเพือ่ทดแทนหลอดไฟเก่าที่หมดอายกุารใชง้าน 

     

51. แนะนาํให้ผูอ่ื้นเปล่ียนมาใชห้ลอดแอลอีดีแทนหลอดไฟ

แบบเก่า 

     

 

ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะ และความคดิเห็น

............................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................ 

 

***********ขอขอบคุณที่กรุณาตอบแบบสอบถาม****************** 
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