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 การวิจัยครัง้น้ีมีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อั

เครื่องครวั รน่ีาแวรใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีคอื ผูบ้รโิภคทีใ่ช้
ผลติภณัฑร์น่ีาแวรท์ีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร รวมทัง้สิน้จํานวน 400 คน สถติทิีใ่ชใ้นการ
วเิคราะหข์อ้มูล ไดแ้ก่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าท ีการวเิคราะหค์วาม
แปรปรวนทางเดยีว และการวเิคราะหค์า่สมัประสทิธสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั์  
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 กลุ่มตวัอย่างใหค้วามสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารอยู่ในระดบัมาก การรบัรู้
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 The purpose of this research was to study the factors related to buying decisions 
regarding Renaware kitchenware in the Bangkok metropolitan area. The samples consisted 
of four hundred consumers who used Renaware kitchenware and are based in Bangkok 
metropolitan area. The statistical analysis in this study described the percentage, mean, 
standard deviation, and a t-test, one-way analysis of variance and Pearson product moment 
correlation coefficient was used for data analysis. 
 
 The findings were as follows:  
 The majority of the respondents were female, aged fifty five years of age and over, 
held a Bachelor’s degree. They were also married or living together with a partner and 
worked as government officers. Their average monthly income was between Baht 30,001–
40,000. 
 The opinions of the respondents toward the overall of marketing mix factors were 
found to be at a very good level. Overall brand awareness was found to be at a very good 
level and buying decisions were found to be at the highest level. 
 
 The results of hypotheses testing were as follows:  
 The overall marketing mix factors in the aspects of product, price, people, physical 
evidence, process, promotion and place  had a moderate and relatively low positive relation 
to buying decisions regarding Renaware kitchenware at a statistically significant level of 
0.01.  
  The  perceived quality, brand loyalty, and brand awareness were relatively low and 
moderate positively  related to buying decisions Renaware kitchenware at a statistically 
significant level of 0.01. 
 
 
 
 



 

 

ประกาศคณูุปการ 
 

  สารนิพนธฉ์บบัน้ีสาํเรจ็ไดด้ว้ยด ีโดยไดร้บัความช่วยเหลอือยา่งดยีิง่จาก อาจารยท์ีป่รกึษา 
รองศาสตราจารย ์ดร. ณกัษ์ กุลสิร ์ทีใ่หค้ําแนะนําช่วยเหลอื ตลอดจนแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ อนั
เป็นประโยชน์อยา่งยิง่แก่ผูว้จิยั ผูว้จิยัขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ ทีน้ี่ดว้ย 
 ขอขอบพระคุณอาจารย ์ดร.อจัฉรยีา ศกัดนิรงค ์และ รองศาสตราจารย ์สุพาดา สริกุิตตา ์
ที่ให้ความอนุเคราะห์เป็นผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือของแบบสอบถามและ
คณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ และให้ขอ้เสนอแนะต่างๆ เพื่อปรบัปรุงแก้ไขขอ้บกพร่อง อนัเป็น
ประโยชน์ต่อการทาํงานวจิยัชิน้น้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยใ์นภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยั
ศรนีครนิทรวโิรฒทุกท่าน ทีป่ระสทิธปิระสาทวชิาความรูใ้หค้วามช่วยเหลอื ตลอดจนประสบการณ์ที่์
ดแีก่ผูว้จิยั อกีทัง้ใหค้วามเมตตาดว้ยดเีสมอมา 
 ขอขอบคุณเจา้หน้าทีภ่าควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์และบณัฑติวทิยาลยัทุกท่าน 
ตลอดจนผูม้สีว่นสาํเรจ็ต่องานวจิยัชิน้น้ีทีค่อยอาํนวนความสะดวกในดา้นการเรยีน ตลอดระยะเวลาที่
ไดศ้กึษาจนครบหลกัสตูร 
 ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถาม ทีใ่หค้วามร่วมมอืและสละเวลาตอบแบบสอบถามใหเ้สรจ็
ตามกาํหนดเวลา เพือ่การวจิยัครัง้น้ี  
 ขอกราบขอบพระคุณครอบครวัของขา้พเจา้ทุกท่าน ทีไ่ดเ้ลีย้งดูและอบรมสัง่สอนผูว้จิยัให้
เป็นคนดี ขยนั อดทน ซื่อสตัย์ มคีุณธรรม และมอบโอกาสการศึกษาเป็นวชิาความรู้ติดตวั เพื่อ
ทดแทนคุณต่อสงัคมและประเทศชาต ิรวมถงึ คุณพสษิฐ์ ชนิพฒัน์ชานนท ์ที่ใหก้ารสนับสนุนเรื่อง
ทุนการศกึษาในครัง้น้ี และตลอดจนเพื่อนร่วมรุ่นหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติการตลาดรุ่น 14 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่คุณพชัรภรณ์ บุบผาด ีและ คุณอญัชล ีแสงพนัฒนากรกจิ  
  

 สุดทา้ยน้ี คุณประโยชน์และความดอีนัพงึจากสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ผูว้จิยัขอมอบเป็นเครื่อง
บูชาพระคุณบดิามารดา ญาตแิละบูรพคณาจารยท์ุกท่านทีไ่ดอ้บรมสัง่สอน ชีแ้นะแนวทางทีด่แีละมี
คุณคา่ตลอดมาจนสาํเรจ็การศกึษา 
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภมูหลงัิ  
 อาหารเป็นปจจยัหลกัในการดาํรงชวีติทีส่าํคญั โดยบรโิภคเพื่อเสรมิสรา้งโภชนาการใหก้บัั

รา่งกาย ตัง้แต่อดตีถงึปจจุบนัการแสวงหาในการดาํเนินชวีติของมนุษยไ์ดม้กีารพฒันามาโดยตลอดั

ทําให้มนุษย์ต้องมกีารมกีารพฒันา แสวงหา สิง่ที่ใช้ในการประกอบอาหารเพื่อให้ได้คุณค่าของ
วตัถุดบิของอาหารทีนํ่ามาปรงุนัน่คอื “เครือ่งครวั” 
 เครื่องครวั เป็นอุปกรณ์และเครื่องมอืใช้ในการประกอบอาหารตัง้แต่อดีตจนกระทัง่ถึง
ปจจุบนัทีม่กีารพฒันาและเปลี่ยนแปลงใหม้คีวามทนัสมยัเหมาะแก่การใชง้านของแต่ละประเภทในั

การประกอบอาหาร ซึ่งในอดตีวสัดุที่ใช้ในการทําเครื่องครวัส่วนมากจะทําจากวสัดุที่หาง่าย เช่น 
เครื่องปนดนิเผาที่มกีระบวนการทีไ่ม่ซบัซอ้น หลงัจากนัน้มกีารพฒันามาเรื่อยจนเป็นเครื่องครวัที่ั ้

พบเหน็ในปจจุบนั ซึง่มกีารนําโลหะ ั (เหลก็ สเตลเลส อลูมเินียม) มาเป็นวสัดุในการผลติเครื่องครวั
ในปจจุบัั น ที่มีกระบวนการในการผลิตที่ซับซ้อน มีความโดดเด่นในการออกแบบ และมีการ
ผสมผสานกันในด้านของวัสดุที่ใช้ในการผลิตมากยิ่งขึ้น มีการนําเครื่องจักรเข้ามาช่วยใน
กระบวนการผลติทําใหเ้ครื่องครวัที่ผลติออกมาเป็นมาตรฐานมากขึน้ เมื่อสงัคมมกีารเตบิโตทําให้
เกิดความต้องการในการใช้เครื่องครวัที่มากขึ้น จนกระทัง่เห็นช่องทางในการประกอบธุรกิจ
เครือ่งครวัขึน้ 
 ธุรกจิเครือ่งครวัในปจจุบนัมกีารแขง่ขนัทีส่งูมากขึน้ เน่ืองจากทุกธุรกจินัน้ยอ่มตอ้งการทีจ่ะั

ทาํใหธุ้รกจิของตนประสบความสาํเรจ็และอยูร่อด จงึใหค้วามสาํคญักบัธุรกจิมากขึน้ เช่น การพฒันา
ผลิตภณัฑ์ รวมถึงการพฒันาระบบเทคโนโลยต่ีางๆ ที่ช่วยส่งเสรมิให้ธุรกิจดําเนินงานได้อย่างมี
ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ หน่ึงในบรษิทัที่ผลติเครื่องครวัก็คอื บรษิทั รน่ีาแวร ์ที่มกีารพฒันาธุรกจิ
เครือ่งครวัมาโดยตลอด 
 บรษิัทรนีา-แวร์ ก่อตัง้เมื่อปี ค.ศ.1941 ปจจุบนั ดําั เนินกิจการมาร่วม 70 ปี ใน
สหรฐัอเมรกิาจาํหน่ายผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัอนัทรงคุณคา่ ซึง่สง่ผลดแีก่สขุอนามยั และโภชนาการมา
สู่ครอบครัวของผู้คนทัว่โลก ซึ่งเป็นเครื่องครัวที่ไม่มีใครสามารถเลียนแบบได้เน่ืองจาก มี
คุณลกัษณะในการปรุงอาหารโดยใช้น้ําแต่น้อย ซึง่เป็นการคงคุณคา่ทางโภชนาการสงูมาก โด
ผลติภณัฑท์ํามาจากเทคโนโลยโีครงสรา้ง 5 ชัน้ ดา้นนอกและดา้นในเป็นเหลก็สเตนเลสมแีผ่น
อลูมเินียม 3 ชัน้อยู่ตรงกลาง ซึ่งเป็นการผสมผสานอย่างลงตวัของโลหะเน่ืองจากเหล็กสแตนเล
สจะมคีวามทนทาน ไมส่กึกรอ่น งา่ยต่อการทาํความสะอาด คงรปูไมบ่ดิเบีย้วงา่ย สว่นตวัอลูมเินียม
เป็นตวักระจายความรอ้นไดด้เียีย่ม 
 บรษิัทรน่ีาแวร์เขา้มาในประเทศไทยเมื่อปี 1971 ใช้การบรหิารแบบธุรกิจขายตรง โดย
บรษิทั รน่ีาแวร์นําเสนอโอกาสทางธุรกจิใหก้บันักขายตรงอสิระ ผูข้ายตรงใช้การอธิบายหรอืการ
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สาธติสนิคา้เป็นกลยุทธ์หลกัในการเสนอขาย การรบัสมคัรผูแ้ทนขายตรงอสิระในการเป็นตวัแทน
ขายจะมคี่าสมคัรเป็นค่าสมาชกิตวัแทนขายตรงอสิระจาํนวนเงนิ 990 บาท ปีแรก ปีถดัไปจะเสยีค่า
สมคัรเป็นเงนิ 350 บาททุกๆ ปีทีย่งัเป็นตวัแทนขายอสิระ ปจจุบนัมตีวัแทนขายอสิระประมาณ ั 200 
– 300 คน (www.renaware.com สบืคน้ขอ้มลู ณ วนัที ่24 ม.ิย. 58) 
 จากขอ้มูลทีไ่ดก้ล่าวมาขา้งต้นเป็นเหตุผลทีท่ําใหผู้ว้จิยัสนใจทีศ่กึษาเกี่ยวกบัส่วนประสม
การตลาดบรกิารและการรบัรูต้ราสนิคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้จิยัคาดหวงัว่าผลของการวจิยัครัง้น้ีจะเป็นประโยชน์ต่อการ
ดําเนินงานของธุรกิจเครื่องครวัรีน่าแวร์ เน่ืองจากกรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวงขนาดใหญ่
ประกอบดว้ยผูค้นหลากหลายอาชพีและเป็นเมอืงที่มรีายไดต่้อหวัค่อนขา้งสูงเกี่ยวกบัปจจยัทีม่ผีลั

ยอมรบัต่อการตดัสนิใจซื้อเพื่อสามารถนําไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ของตลาด
เครื่องครวัผลติภณัฑร์น่ีาแวรไ์ดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ซึง่จากการทดลองใชผ้ลติภณัฑแ์ละการศกึษา
หาขอ้มลูความตอ้งการของผูบ้รโิภคในตลาดผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรท์าํใหผู้ศ้กึษามคีวามสนใจ
และ เล่งเหน็ชอ่งทางในการสรา้งอาชพีเสรมิได ้
 
ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  
 1. เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานครจาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์
 2. เพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นเขตกรงุเทพมหานคร 
 3. เพือ่ศกึษาการรบัรูต้ราสนิคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรี
น่าแวรใ์นเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ความสาํคญัของการวจยัิ  
  การวจิยัครัง้น้ีเพื่อศกึษาถงึปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภัั ณฑเ์ครื่องครวั
รน่ีาแวรใ์นเขตกรงุเทพมหานคร โดยสามารถนําผลการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางสาํหรบัการวางกลยุทธ์
ทางการตลาดได้อย่างมปีระสทิธิภาพ และเป็นประโยชน์ต่อบุคคลทัว่ไปที่สนใจการศึกษาค้นหา
ความรูเ้พิม่เตมิ 
 

ขอบเขตของการวจยัิ  
 การวจิยัครัง้น้ีมุง่ศกึษาถงึปจจยัทีม่คีั วามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยมขีอบเขตดงัน้ี 
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 ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทัง้ชายและหญงิทีเ่คยใชผ้ลติภณัฑ์
เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ในแขตกรงุเทพมหานครซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
 กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอืผูบ้รโิภคทัง้ชายและหญงิทีเ่คยใชผ้ลติภณัฑร์น่ีาแวร์
ในเขตกรงุเทพมหานคร เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนทีแ่น่นอน ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการหาขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งไดจ้ากการคาํนวณทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา.   2550:  28)  และ
ความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้ 5 %  จงึไดข้นาดตวัอยา่งจาํนวน 3 8 5  คน แต่ไดม้เีพิม่ตวัอยา่งอกี 
จาํนวน 15 ชุด จะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน  

 
 การเลือกกลมุตวัอยาง่ ่  
 การสุม่ตวัอยา่งเพือ่ใชใ้นการวจิยัในครัง้น้ีผูว้จิยัใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบใชว้ธิคีวามน่าจะ
เป็น(Probability Sampling) และแบบไมใ่ชค้วามน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ดงัต่อไปน้ี 
 ขัน้ท่ี 1 ใชว้ธิกีารสุม่ตว้อยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจะจงเฉพาะผูท้ีใ่ช้
เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ โดยเกบ็ขอ้มลูของแต่ละกลุ่มการปกครองของกรุงเทพมหานครซึ่งมีทัง้หมด 6 
กลุ่ม จากเขตการปกครองทัง้หมด 50 เขต และนํามาเป็นตัวแทนในการจดัเก็บข้อมูล (ที่มา:
สาํนักปลดักรุงเทพมหานคร. 2554) โดยสุ่มกลุ่มละ 1 เขตได้ทัง้หมด 6 เขต 
 1.  เขตปทุมวนั 
 2.  เขตพระโขนง 
 3.  เขตวงัทองหลาง 
 4.  เขตลาดกระบงั 
 5.  เขตธนบุร ี
 6.  เขตบางพลดั 
 ขัน้ท่ี 2 วิธีการสุ่มแบบโควตา (Quota sampling) โดยแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่ม
ตัวอย่างในแต่ละเขตที่เลือกไว้ ทัง้หมด 6 เขตๆ ละเท่าๆ กนั ประมาณ 66 – 67 คน 
 ขัน้ท่ี 3 เป็นการสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ซึง่แต่ละเขตเกบ็ขอ้มลู
ตามที่อยู่ของผู้บริโภคที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์รีน่าแวร์จากฐานข้อมูลที่ได้ระบุไว้ในคําสัง่ซื้อโดยส่ง
แบบสอบถามไปใหก้ลุ่มตวัอยา่งตามทีอ่ยูท่างไปรษณยี ์
 ขัน้ท่ี 4 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งโดยสะดวก (Convenience Sampling) ดว้ยการเกบ็ขอ้มลูโดย
ใชแ้บบสอบถาม จากฐานขอ้มลูของผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑร์น่ีาแวรใ์นแต่ละเขต 
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ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาค้นคว้า 
 ตวัแปรอสระิ  (Independent Variables) แบงเป็นดงัน้ี่  
 1. ลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 
  1.1 เพศ  
   1.1.1 ชาย 
   1.1.2 หญงิ 
  1.2 อาย ุ
   1.2.1 15 – 24 ปี 
   1.2.2 25 – 34 ปี 
   1.2.3 35 – 44 ปี 
   1.2.4 45 – 54 ปี 
   1.2.5 55 ปีขึน้ไป 
  1.3 ระดบัการศกึษา 
   1.3.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   1.3.2 ปรญิญาตร ี
   1.3.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
  1.4 อาชพี 
   1.4.1 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   1.4.2 บรษิทัเอกชน 
   1.4.3 ประกอบธุรกิจิสว่นตวั/คา้ขาย 
   1.4.4 พอ่บา้น/แมบ่า้น 
   1.4.5 อื่นๆ โปรดระบุ ………………………… 
  1.5 รายได ้
   1.5.1 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
   1.5.2 10,001 – 20,000 บาท 
   1.5.3 20,001 – 30,000 บาท 
   1.5.4 30,001 - 40,000 บาท 
   1.5.5 มากกวา่ 40,001 บาทขึน้ไป 
  1.6 สถานภาพสมรส 
   1.6.1 โสด 
   1.6.2 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
   1.6.3 หยา่รา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่
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 2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
  2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์
  2.2 ดา้นราคา 
  2.3 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
  2.4 ดา้นสง่เสรมิการตลาด 
  2.5 ดา้นบุคลากร 
  2.6 ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
  2.7 ดา้นกายภาพ 
 3. การรบัรูต้ราสนิคา้ 
 
 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) 
 การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
นยามศพัทเ์ฉพาะิ  
 1. ผลตภณัฑเ์คร่ืองครวัรีนาแวร์ิ ่  หมายถงึ เครือ่งครวัทีท่าํมาจากโครงสรา้งสแตนเลส 5 
ชัน้ เป็นเครือ่งครวัทีป่รงุอาหารโดยใชน้ํ้าแต่น้อย ทีไ่มม่ผีลติภณัฑไ์หนเลยีนแบบได ้
 2. สวนประสมการตลาดบรการ่ ิ  หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้ซึง่
บรษิทันํามาใชร้ว่มกนัเพือ่ตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภค มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 
   2.1 ด้านผลตภณัฑ์ิ  (Product) เป็นสิง่ซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของ
มนุษยไ์ดค้อื สิง่ทีผู่ข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้จะไดร้บัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑ์
นัน้ๆ โดยทัว่ไปแล้ว ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ี่อาจจบัต้องได(้tangible 
Products) และ ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้(Intangible Products) 
   2.2 ด้านราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคาลูกคา้จะ
ตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ การกาํหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิารชดัเจน 
และงา่ยต่อการจาํแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั 
   2.3 ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่  (Place) เป็น กจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบับรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบรกิารทีนํ่าเสนอ ซึง่จะตอ้งพจิารณาในดา้นทาํเลทีต่ ัง้ (Location) และช่องทางใน
การนําเสนอบรกิาร (Channels) 
   2.4 ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  (Promotions) เป็น การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ ความ
สะดวกของช่องทางในการตดิต่อสื่อสารกบัผูบ้รโิภค แจง้โปรโมชัน่ หรอืสนิคา้ใหม่ๆ เช่น Website, 
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Facebook เป็นเครื่องมอืหน่ึงทีม่คีวามสาํคญัในการตดิต่อสื่อสารใหผู้ใ้ชบ้รกิาร โดยมวีตัถุประสงคท์ี่
แจง้ขา่วสารหรอืชกัจงูใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรม การใชบ้รกิาร 
   2.5 ด้านบุคคล (People) หมายถงึ ตวัแทนขายอสิระ , พนกังานสง่สนิคา้ตลอดจน
พนักงานทีศู่นยบ์รกิารมบุีคลกิด ีสุภาพ และมคีวามกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร สามารถใหข้อ้มูล
เกีย่วกบัผลติภณัฑแ์ก่ลกูคา้ได ้
   2.6 ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงาน
ปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร ทีนํ่าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพือ่มอบการใหบ้รกิารอยา่งถูกตอ้งรวดเรว็ และ
ทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 
   2.7 ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation) เป็นแสดงใหเ้หน็ถงึลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอใหก้บัลูกคา้ใหเ้หน็เป็น
รปูธรรม โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทัง้ทางดา้ยกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้ง
คุณคา่ใหก้บัลูกคา้ ไมว่่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และ
การใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 
 3. การตดัสนใจซ้ือเครื่องครวัรีนาแวร ์ิ ่ หมายถงึ ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีา
แวรข์องผูบ้รโิภคโดยม ี5 กระบวนการ ประกอบดว้ย 
  3.1  การรบัรู้ปัญหา หรอืความตอ้งการ หมายถงึ การทีบุ่คคลรบัรูถ้งึความตอ้งการซึง่
อาจเกดิขึน้หรอืเกดิจากสิง่กระตุน้ 
  3.2  การค้นหาข้อมูล หมายถึง เมื่อผู้บริโภครับรู้ปญหาหรือเกิดความต้องการั

ผลติภณัฑใ์นขัน้ที่หน่ึงแลว้ ในขัน้ทีส่องน้ีจะเป็นการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ เช่น ขอ้มูล
ทางอนิเทอรเ์น็ต  
  3.3  การประเมนผลทางเลือกิ  หมายถึง พิจารณาเลือกสินค้าต่างๆ จากข้อมูลที่
รวบรวมได ้
  3.4  การตดัสนใจซ้ือิ  หมาย ถงึการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีผู่บ้รโิภคชอบมากทีส่ดุหลงัจาก
มกีารประเมนิผลจากการประเมนิผลทางเลอืก 
  3.5  ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ หมายถงึ หลงัจากการซือ้และทดลองใชส้นิคา้ไปแลว้
ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์ทีเ่กีย่วกบัความพอใจหรอืไมพ่อใจผลติภณัฑ ์
 4.  ผูบ้รโภค ิ หมายถงึ ผูท้ีซ่ือ้ หรอื ใชผ้ลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 5.  การรบัรู้ตราสนค้าิ  หมายถงึ กระบวนการตคีวามหรอืแปลความหมายของผูบ้รโิภค
กลุ่มเปาหมายทีไ่ดจ้ากประสาทสมัผสั เช่น การเหน็ การไดย้นิ เป็นตน้ ซึง่งานวจิยัน้ีจะกล่าวถงึ การ้

รบัรูข้องผูบ้รโิภคทางดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ การรบัรูท้างดา้นคุณภาพของสนิคา้และความภกัดต่ีอ
ตราสนิคา้ทีม่ต่ีอผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นเขตกรงุเทพมหานคร ประกอบดว้ย 
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  5.1  การรู้จกัตราสนค้าิ  หมายถึง ตราหรอืยี่หอ้ของผลิตภณัฑ์เครื่องครวัรน่ีาแวร์ท
ผลติจากสแตนเลสอย่างดแีละเป็นที่ยอมรบัของผูใ้ชป้รุงอาหารโดยทัว่ไปทําใหม้กีารรูจ้กัและจดจํา
ตราสนิคา้ไดง้า่ยขึน้ 
  5.2  คุณภาพท่ีเกดจากการรบัรู้ตราสนค้าิ ิ  หมายถึง การที่ผู้ที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรร์บัรูถ้งึคุณภาพของผลติภณัฑ ์ว่าเป็นเครื่องครวัที่ปรุงโดยใชน้ํ้าแต่น้อย เพือ่เป็
การคงคุณคา่ทางโภชนาการ 
  5.3  ความภกัดีตอตราสนค้า่ ิ  หมายถึง ความเชื่อถือ ความไว้ใจ ความเชื่อมัน่ของ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวร ์และมกีารแนะนําบอกต่อใหผู้อ้ื่นใช้ผลติภณัฑร์น่ีาแวร ์ ซึ่งเป็นสิง่
สะทอ้นใหเ้หน็ถงึศกัยภาพทางการตลาดของตราสนิคา้ 
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กรอบแนวความคดในการวจยัิ ิ  
 ในการศกึษาปจจยัทีม่อีทิธพิั ลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ในเขตกรงุเทพมหานคร 
ผูว้จิยักาํหนดกรอบแนวความคดิในการวจิยัดงัน้ี 
   
 ตวัแปรอสระิ                 ตวัแปรตาม 
 
 
 
 ตวัแปรอสระ ิ (Independent Variab 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวความคดิในการวจิยั 
 
 
 

            ลกัษณะประชากรศาสตร ์
เพศ 
อาย ุ
ระดบัการศกึษา 
อาชพี 
รายไดต่้อเดอืน 
สถานภาพสมรส 

        สวนประสมทางการตลาด่
บรการิ  
ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย 
ดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

การตดัสนใจซ้ือเครื่องครวัรีนาิ ่

        การรบัรู้ตราสนค้าิ  
การรูจ้กัตราสนิคา้ 
คุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ 
ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 
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สมมตฐาิ นการวจยัิ  
 1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวั
รน่ีาแวรแ์ตกต่างกนั 
 2. สว่นประสมการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรี
น่าแวร ์
 3. การรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
 
 



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  

 
  การวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษาเรือ่ง ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร์ั  
ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้ทฤษฏ ีแนวความคดิ ผลงานวจิยัและเอกสารที่
เกีย่วขอ้ง โดยกาํหนดประเดน็นําเสนอดงัน้ี 
 1. แนวคดิและทฤษฎดีา้นประชากรศาสตร ์
 2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
 3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ 
 4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
 5. ขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์“รน่ีาแวร”์ 
 6. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. ทฤษฏีและแนวคดด้านประชากรศาสตร ์ิ  
  ประชากรศาสตรห์รอื Demography หมายถงึ วชิาที่ศกึษาเกี่ยวกบัประชากร ทัง้น้ีเพราะ
คาํว่า “Demo” หมายถงึ “ People” ซีง่แปลว่า “ประชาชน” หรอื “ ประชากร” สว่นคาํว่า “Graphy” 
หมายถงึ “Writing up” หรอื “Description” ซึง่แปลวา่ “ลกัษณะ” ดงันัน้เมือ่ 
 พจิาราณาจากรากศพัท ์ คําว่า “Demography” น่าจะมคีวามหมายตามทีก่ล่าวขา้งตน้ คอื 
วชิาทีเ่กีย่วกบัประชากร (ชยัวตัน์ ปญจพงษ์ั ; และณรงค ์เทยีนสง่. 2521: 2) 
  ฮาบเซอร ์และดนูแคน (นิพนธ ์เทพวลัย.์ 2523: 1; อา้งองิจาก Hauser; & Duncan. 1966: 
2) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ประชากรศาสตรเ์ป็นการศกึษาถงึขนาดการกระจายตวั (Distribution) และ
องค์ประกอบ (Composition) ของประชากร ศึกษาถึงการเปลี่ยนแปลงและองค์ประกอบของการ
เปลี่ยนแปลงดงักล่าวนัน้ คอื องคป์ระกอบการเปลี่ยนแปลงทางประชากร ไดแ้ก่ การเกดิ การตาย 
การยา้ยถิน่ และการเปลีย่นแปลงฐานทางสงัคม (Social mobility) 
 คอทเลอร ์และอารม์สตรอง (Kotler; & Armstrong. 2008: 64) กล่าวว่า การศกึษา
ประชากรศาสตร์เกี่ยวกบัประชากรมนุษย์ในรูปของขนาด ความหนาแน่น ถิ่นที่อยู่ เพศ เชื้อชาต ิ
อาชพี และ ขอ้มลูสถติดิา้นอื่นๆ 
 ประชากร หมายถงึ ตวัเลขหรอืขอ้ความที่เกี่ยวขอ้งกบัประชากรในเรื่องต่างๆ เช่น การ 
เกิด การตาย การย้ายถิ่นฐาน การเจ็บปวย หรอืองค์ประกอบทางด้านประชากร เช่น อายุ เพศ ่

การศกึษา สถานทีอ่ยู่อาศยั สถานภาพสมรส อาชพีและรายได ้เป็นตน้ (วทิยาลยัประชากรศาสตร.์ 
2550: 10) 
 ศิริวรรณ เสรีร ัตน์ และคณะ (2550: 57- 59) กล่าวว่าลักษณะทางประชากรศาสตร์
(Demographic) ประกอบด้วยอายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได้อาชพี
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การศึกษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็น
ลักษณะที่สําคัญและสถิติที่ว ัดได้ของประชากรที่ช่วยกําหนดตลาดเปาหมาย ข้อมูลทางด้าน้

ประชากรศาสตร ์จะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการกําหนดตลาดเปาหมาย้  ตลอดจนงา่ยต่อ
การวดัมากกวา่ตวัแปรอื่น ตวัแปรทางดา้นประชากรทีส่าํคญัมดีงัต่อไปน้ี 
 1.  อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคที่มี
อายแุตกต่างกนั นกัการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างของ
สว่นตลาด ไดค้น้ควา้ความตอ้งการของตลาดส่วนเลก็ (Niche Market) โดยมุ่งความสาํคญัทีต่ลาด
อายสุว่นนัน้ 
 2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งสว่นการตลาดเชน่กนั นกัการตลาดตอ้งศกึษาตวัแปร
น้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปจจุบนัตวัแปรดา้นเพศมกีารเปลี่ยนแปลงในพฤตกิรรมการบรโิภค การั

เปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุจากการทีส่ตรทีาํงานมากขึน้ 
 3.  ลกัษณะครอบครวั (Marital status) ในอดตีถงึปจจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็นเปาหมายั ้

ที่สําคญัของการใช้ความพยายามทางการตลาดมาตลอด และมคีวามสําคญัอย่างยิง่ขึน้ในส่วน ที่
เกีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ช ้สนิคา้
ใดสนิค้าหน่ึง และยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และโครงสรา้งด้าน สื่อที่
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืน เพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 
 4.  รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปร
สําคญัในการกําหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคที่มคีวามรํ่ารวย แต
อย่างไรก็ตามครอบครวัที่มีรายได้ตํ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปญหาสําคั ญัในการแบ่ง ส่วน
การตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดยีวก็คอื รายได้จะเป็นตวัชี้ความสามารถในการจ่ายสนิค้า
หรอืไม่มคีวามสามารถในการจ่ายสนิค้า ในขณะเดียวกนัการเลือกซื้อสนิค้าที่แท้จรงิอาจถือเป็น
เกณฑร์ูปแบบการดํารงชวีติ รสนิยม อาชพี การศกึษา แมร้ายไดเ้ป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อยมาก นักการ
ตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์หรอือื่นๆ เพื่อให้กําหนด
ตลาดเปาหมายไดช้ดัเจนยิง่ขึ้้ น 
 เชฟแมน และคานุก  (Schiffman; & Kanuk. 1991: 31-34) กล่าวว่า การแบ่งส่วน
การตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
ระดบัรายไดต่้อเดอืน และอาชพี ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่าํคญั และสถติทิีว่ดัได้
ของประชากรจะช่วยในการกําหนดตลาดเปาหมาย รวมทัง้งา่ยต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่น ตวัแปร้

ดา้นประชากรศาสตรท์ีส่าํคญัมดีงัน้ี 
 1.  อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลติภณัฑ ์จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีายุแตกต่างกนั นักการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายุดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัของส่วน
ตลาดเพื่อศกึษาความตอ้งการของตลาดส่วนเลก็ (Niche market) โดยการมุ่งเน้นความสําคญัที่
ตลาดอายสุว่นนัน้ๆ  
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 2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดทีส่าํคญัเช่นกนั นักการตลาดต้องศกึษา 
ตวัแปรน้ีอยา่งรอบคอบ เน่ืองจากปจจุบนัน้ีดา้นเพศมกีารเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมการบรโิภค การั

เปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุมาจากการทีส่ตรทีาํงานมากขึน้  
 3.  ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) ในอดตีจนถงึปจจุบัั น ลกัษณะครอบครวัเป็น
เปาหมายทีส่าํคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามสาํคญัมากยิง่ขึน้้

ในสว่นทีเ่กีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ช้
สนิคา้ใดสนิคา้หน่ึง และยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะทางประชากรศาสตร ์และโครงสรา้งดา้นสื่อ
ทีเ่กีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืน เพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม  
 4.  รายได ้การศกึษาและอาชพี (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปรสาํคญั
ในการกําหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวามรํ่ารวย แต่อยา่งไรก
ตามครอบครวัที่มรีายได้ตํ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ ปญหาสําคญัในการสว่นแบ่งการตลาดโดั

ยดึถอืเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดยีวคอื รายไดจ้ะเป็นตวัชีว้่าการมหีรอืไมม่คีวามสามารถในการจ่ายสนิคา้ 
ในขณะเดยีวกนัการเลือกซื้อสนิค้าที่แท้จรงิอาจถือเกณฑ์รูปแบบการดํารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม 
อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อยมาก นกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์
รายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรห์รอือื่นๆ เพือ่กาํหนดตลาดเปาหมายไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ เช่น้

กลุ่มรายไดอ้าจจะเกีย่วขอ้งกบัเกณฑอ์ายแุละอาชพีรว่มกนั 
 บรชิ (อจัฉรา นพวญิญวงศ.์ 2550; อา้งองิจาก Belch; & Belch; 2005) ในงานวจิยัน้ีศกึษา 
ตวัแปร ดา้นประชากรศาสตร ์ได้แก่ อายุ อาชพี และรายได ้โดยนํามาเชื่อมโยงกบัความต้องการ 
พฤตกิรรม การตดัสนิใจและอตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค ซึ่งสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อ
การกําหนดตลาดเปาหมาย สง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ทีม่แีนวโน้มสมัพนัธก์นัอยา่งใกลช้ดิ ้

ในความสมัพนัธเ์ชงิเหตุและผล  
 1.  อายุ (Age) บุคคลทีม่อีายุแตกต่างกนั จะมคีวามตอ้งการในสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่าง 
กนั เช่น กลุ่มวนัรุ่นจะชอบทดลองสิง่แปลกใหม่และชอบสนิคา้ประเภทแฟชัน่ ส่วนกลุ่มผูสู้งอายุจะ 
สนใจสนิคา้ทีเ่กีย่วกบัการรกัษาสขุภาพ ซึง่หากแบ่งช่วงกลุ่มอายุออกเป็นกลุ่มพฤตกิรรมทีม่ลีกัษณะ 
ใกลเ้คยีงกนั สามารถแบ่งอกเป็นกลุ่มๆ ไดด้งัน้ี  
  1.1  กลุ่มวยักลางคนจนถงึกลุ่มผูส้งูอายุ คอื ผูท้ีม่อีายุตัง้แต่ 45 ปีขึน้ไป โดยกลุ่มน้ี ใน
ปจัจุบนัจะมพีฤตกิรรมในการตดัสนิใจบรโิภคสนิคา้และบรกิารจากยุคทีผ่่านมากล่าวคอืจะม ีอํานาจ
ตดัสนิใจในการบรโิภคมากกวาเมื่อก่อนเน่ืองจากมรีายได้และมกีารวางแผนการลงทุนที่ดมีคีวาม
ทนัสมยัและรบัฟงขา่วสารอยู่สมํ่าเสมอ กลุ่มวยักลางคนและผูส้งูอายมุแีนวโน้มจะตดัสนิใจซือ้ั  สนิค้
และบรกิารจากประสบการณ์และความเชื่อมัน่ในตนเองมากกวา่การเชื่อขอ้มลูจากภายนอก เช่น การ
โฆษณาการสง่เสรมิการขายและสว่นใหญ่อทิธพิลของคนในครอบครบัจะมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของ
คนกลุ่มน้ีตํ่า กล่าวคอืกลุ่มวยักลางคนและกลุ่มผูส้งูอายมุแีนวโน้มจะตดัสนิใจซือ้ สนิคา้ทีรู่จ้กัและตร
ยีห่อ้ที่คุ้นเคยมากกว่าจะยอมรบัสิง่ใหม่นอกจากน้ียงัพบว่ากลุ่มน้ียงัความอ่อนไหวเรื่องราคาน้อย 
โดยยนิดจีา่ยแพงขึน้สาํหรบัสนิคา้และบรกิารทีด่ขี ึน้  
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  1.2  กลุ่มหนุ่มสาวถงึวยักลางคน คอื ผูท้ีม่อีายุระหว่าง 20-45 ปี คนกลุ่มน้ีมเีหตุผลใน 
การจับจ่ายใช้สอยมากขึ้น ไม่ค่อยยึดติดกับตราสินค้าที่หรูหรือมีราคาแพงโดยมีพฤติกรรมที ่
น่าสนใจคอืเลอืกตามยีห่อ้ของตวัเองคนกลุ่มน้ีมองสนิคา้ตรายีห่อ้ทีถู่กลงกวา่ตรายีห่อ้หรทูีนิ่ยมใช ้ใน
กลุ่มคนมเีงนิ ส่วนหน่ึงอาจเป็นเพราะอํานาจซื้อไม่เพยีงพอแต่สิง่ทีค่นกลุ่มน้ีแสดงออกมาไม่ได ้อยู่
ในลกัษณะทีม่ปีมดอ้ยแต่พยายามสรา้งแนวโน้มของกลุ่มตนเองว่าตรายีห่อ้ทีเ่ลอืกเป็นตวัแทน ของ
ความทนัสมยัและสรา้งความรูส้กึเชงิลบกบัตรายีห่อ้หรูๆ วา่เป็นเรือ่งไรสาระของคนรวย  
  1.3  กลุ่มวัยรุ่น คือ ผู้ที่มีอายุระหว่าง 13-22 ปี คนกลุ่มน้ีค่อนข้างมีอํานาจในการ 
ตดัสนิใจซือ้สงูและใชเ้วลาในการตดัสนิใจซือ้สัน้ ไมค่อ่ยรอบคอบในการซือ้เพราะรายไดท้ัง้หมด สว่น
ใหญ่มาจากผูป้กครองวยัรุ่นมกัมพีฤตกิรรมรวมตวักนัเป็นกลุ่มโดยสมาชกิในกลุ่มจะมอีทิธพิลต่อกนั
และกนัในการสรา้งค่านิยมและรูปแบบแนวคดิใหม่ เช่น การแต่งตวั สถานที ่ท่องเทีย่วรวมถงึชนิด
และตรายี่หอ้ของสนิค้าที่จะซื้อโดยดาราวยัรุ่นที่ชื่อชอบทัง้ดาราไทยและ ดาราตางประเทศล้วนมี
อทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้สนิคา้  
 2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรทีม่คีวามสาํคญัในเรื่องของพฤตกิรรมในการบรโิภคมากเพราะ 
เพศที่แตกต่างกนัมกัมทีศันคติการรบัรู้และการตดัสนิใจในเรื่องการเลือกสนิค้าที่บรโิภคแตกต่าง 
โดยมากเกดิจากสาเหตุในเรือ่งของการไดร้บัการเลีย้งดกูารปลกูฝงนิสยัมาตัง้แต่ในวยัเดก็ ั  
 3.  สถานภาพการสมรส (Status) สมรส โสด หยา่รา้งหรอืเป็นหมา่ย ซึง่ในอดตีถงึปจจุบนัั

เป็นเปาหมายที่สําคญั้ ของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดและมคีวามสําคญัมาก
ยิ่งขึ้นในส่วนที่เกี่ยวกับผู้บริโภคทําให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และพฤติกรรม การซื้อที่
แตกต่างกัน เช่น ผู้ที่หย่าร้างหรือเป็นหม่ายจะเลือกแต่งการด้วยเสื้อผ้าที่หรูหรา ทันสมัย มี
เอกลกัษณ์ 
 4.  การศกึษา (Education) ผูท้ีม่กีารศกึษาสงู มแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่ ี
คุณภาพดมีากกวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า เน่ืองจากผูท้ีม่กีารศกึษาสงูจะมอีาชพีทีส่ามารถสรา้งรายได ้ 
สงูกวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า จงึมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพมากกวา่  
 5.  อาชพี (Occupation) อาชพีของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็นและความตอ้งการ 
สนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนั เชน่ เกษตรกร หรอืชาวนากจ็ะซือ้สนิคา้ทีจ่าํเป็นต่อการครองชพี และ
สนิคา้ทีเ่ป็นปจจยัการผลติเป็นสว่นใหญ่ สว่นพนกังานทีท่าํงานในบรษิทัต่างๆ สว่นใหญ่จะซือ้ สนิค้ั า
เพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพ ข้าราชการก็จะซื้อสินค้าที่จําเป็น นักธุรกิจก็จะซื้อสินค้าเพื่อสร้าง 
ภาพพจน์ให้กับตัวเอง เป็นต้น นักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการของบริษัทเป็นที่
ต้องการของกลุ่มอาชพีประเภทใดเพื่อที่จะจดัเตรยีมสนิคา้ใหส้อดคล้องกบัความต้องการของกลุ่ม
เหล่าน้ีไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 6.  รายได้ (Income) หรอืสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) 
สถานภาพทางเศรษฐกจิของบุคคลจะกระทบต่อตราสนิคาและบรกิารทีต่ดัสนิใจ สถานภาพเหล่าน้ี 
ประกอบดว้ยรายได ้การออมทรพัย ์อํานาจการซื้อและทศันคตเิกี่ยวกบัการจ่ายเงนิ นักการตลาด
ตอ้งสนใจแนวโน้มของรายไดส้่วนบุคคลเน่ืองจากรายไดจ้ะมผีลต่ออํานาจของการซือ้คนทีม่รีายไดต้ํ่
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จะมุ่งซื้อสนิค้าที่จําเป็นต่อการครองชพี และมคีวามไวต่อราคามาก ส่วนคนที่มรีายได้สูงจะมุ่งซื้อ
สนิคา้ทีม่คีุณภาพดแีละราคาสงูโดยเน้นทีภ่าพพจน์ของราคาสนิคา้เป็นหลกั 
 จากแนวคดิทฤษฎีทีเ่กี่ยวกบัประชากรศาสตรค์วามแตกต่างของบุคคลในเรื่องของบุคคล
เองไมว่า่จะเป็นประสบการณ์ความรูค้วามสนใจหรอือื่นๆ ลว้นทาํใหก้ารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑแ์ละใช้
บรกิารของผูบ้รโิภคแตกต่างกนันัน่เอง เพราะจากปจจยัดา้นประชากรศาสตร์ั  คอื เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน เมื่อมคีวามแตกต่างกนัแลว้ทําใหเ้กดิการมองทีว่่าการอยู่ ใน
สภาพสงัคมทีม่คีวามแตกต่างกนัออกไป มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑแ์ละใชบ้รกิาร และความ
พงึพอใจของผูบ้รโิภคมคีวามแตกต่างกนัตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
 
2. แนวคดและทฤษฎีเก่ียวกบัสิ ่วนประสมทางการตลาดบรการิ  7P’s 
 พบิูล ทปีะปาล (2543) ไดใ้หค้วามหมายของสว่นประสมทางการตลาดว่า มบีทบาทสาํคญั
มากทางการตลาด เพราะเป็นการรวบรวมการตัดสินใจทางการตลาดทัง้หมด เพื่อใช้ในการ
ดําเนินงาน แม้ว่าเราจะได้ทําการวเิคราะห์เลือกตลาดเปาหมายอย่างดทีี่สุดแล้ว แต่การ้ ที่เราจะ
พฒันาส่วนประสมทางการตลาด เพื่อใหส้อดคล้องตามความต้องการของลูกคา้ในตลาดเปาหมาย ้

ท ัง้น้ีเน่ืองจากว่าเรามวีธิกีารทีจ่ะเลอืกกระทําใหห้ลายทางทีจ่ะตอบสนองความตอ้งการของเขา เมื่อ
วเิคราะหป์ญหาต่างๆดงักล่าวั  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2546: 212-213) ไดใ้หค้วามหมายของสว่นประสมทางการตลาดที่
เฉพาะเจาะจง เมื่อนํามาใชก้บัธุรกจิหน่ึงๆ กจ็ะตอ้งมกีารปรบัเปลีย่นตามสถานการณ์ เช่น ตาม
ปรมิาณของอุปสงค ์ ระยะเวลาทีท่ําการเสนอบรกิารหน่ึงๆออกไป ดงันัน้กระบวนการสรา้งส่วน
ประสมทางการตลาดกจ็ะเป็นการปรบัเปลีย่นปจจยัหรอืองคป์ระกอบใหเ้หมาะสั มกบัสถานการณ์และ
ความจําเป็นของตลาดที่มกีารเปลี่ยนแปลง และเป็นทีแ่น่นอนว่าการตดัสนิใจใดๆ โดยอาศยั
องคป์ระกอบหน่ึงเท่านัน้ นอกจากนัน้องคป์ระกอบหน่ึงๆกจ็ะคงความสาํคญัเพยีงช่วงเวลาหน่ึงๆ
เทา่นัน้ 
 
 องคป์ระกอบของสวนประสมทางการตลาดธรุ่ กิจบรการิ  
 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมอืทางการตลาดสมยัใหม่ ซึ่งมบีทบาทสําคญัทาง
การตลาด เพราะเป็นการรวมการตดัสนิใจทัง้หมดเพื่อนํามาใช้ในการดําเนินงาน เพื่อตอบสนอง
ความพงึพอใจของกลุ่มเปาหมาย เราเรยีกสว่นประสมทางการน้ีว่า ้ 7P’s โดยมสีว่นประกอบทีส่าํคญั
ดงัน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2546: 212-213) 
 1.  ผลติภณัฑ ์ (Product) เป็นสิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิ เพื่อตอบสนองความจําเป็นหรอื
ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนก็
ไดผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิารจงึประกอบไปดว้ย สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่ผลติภณัฑห์รอืบรกิาร
ตอ้งมอีรรถประโยชน์ มคีุณคา่ในสายตาของลกูคา้ จงึจะทาํใหผ้ลติภณัฑข์ายได ้
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 2.  ราคา (Price) จาํนวนเงนิหรอืสิง่อื่นๆทีม่คีวามจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑห์รอื
บรกิาร หรอืคุณค่าในรปูของตวัเงนิเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าของ
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารกบัราคา ถา้คุณค่าสงูกว่าราคา ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ผูข้ายจงึตอ้ง
คาํนึงถงึคุณค่าทีร่บัรูใ้นสายตาผูบ้รโิภค ตอ้งพจิารณาการยอมรบัของลูกคา้ในคุณค่าผลติภณัฑว์่า 
สงูกว่าราคาผลติภณัฑน์ัน้ รวมถงึตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้่ายทีเ่กีย่วขอ้งจากการซือ้สนิคา้และบรกิาร 
และดา้นการแขง่ขนั 
 3.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็นกจิกรรมซึง่ทาํใหผ้ลติภณัฑเ์ป็นทีห่างา่ยสาํหรบั
ลูกคา้ เมื่อต้องการเขา้ไปซื้อไม่ว่าเมื่อใดและที่ไหนกต็าม งานในช่องทางการจดัจําหน่ายจงึ
ประกอบดว้ยความสะดวกของการตดิต่อลูกคา้ การพจิารณาตําแหน่งทําเลทีต่ ัง้ของแหล่งจาํหน่าย 
นอกจากน้ีองค์ประกอบเสรมิในเรื่องของการสนับสนุนและการกระจายตวัสนิคา้คอื กจิกรรมที่
เกีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยสนิคา้จากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค เพื่อใหเ้กดิการประสานงานและใหเ้กดิ
ตน้ทุนในการจดัจาํหน่ายตํ่าทีส่ดุ 
 4.  การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครือ่งมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพงึพอใจต่อ
สนิคา้หรอืบรกิาร โดยใชเ้พือ่จงูใจใหเ้กดิความตอ้งการ เพื่อเตอืนความจาํในผลติภณัฑโ์ดยคาดว่าจะ
มอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ พฤตกิรรมการซือ้ การตดิต่อสือ่สารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย 
การตดิต่อสื่อสารโดยไมใ่ชค้น การสื่อสารประกอบไปดว้ย การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูผู่บ้รโิภค การ
กระตุน้จากพนกังานขาย และการกระตุน้จากคนกลาง วธิทีีใ่ชใ้นการสือ่สารกบัลูกคา้ เช่น นิตยสาร 
วทิย ุโทรทศัน์ หรอืปายโฆษณา้  การตลาดผา่นสือ่อเิลก็ทรอนิคส ์และการขายทางโทรศพัท ์
 5.  บุคลากร (People) คนทีผ่า่นการคดัเลอืก การฝึกอบรม การจงูใจ เพื่อใหส้ามารถสรา้ง
ความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ขนั พนกังานตอ้งมคีวามสุภาพเรยีบรอ้ย สามารถ
ใหบ้รกิารไดอ้ยา่งรวดเรว็ การเอาใจใสลู่กคา้ บรกิารเป่ียมไปดว้ยรอยยิม้ และความเป็นกนัเอง แก่
ลกูคา้ทีน่่าประทบัใจ 
 6.  การสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกจิบรกิารจาํนวน
น้อยมากทีไ่ม่มลีกัษณะทางกายภาพของบรกิารเขา้มาเกีย่วขอ้ง ดงันัน้ส่วนประกอบทีเ่ป็นลกัษณะ
ทางกายภาพทีป่รากฏอยูบ่า้งกจ็ะมผีลต่อการตดัสนิใจของลกูคา้ หรอืผูใ้ชบ้รกิาร เช่น การจดัสถานที ่
ความสะอาด แสงสวา่ง รปูแบบรา้น สิง่อาํนวยความสะดวก เป็นตน้ 
 7.  กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) ในกลุ่มธุรกจิบรกิาร กระบวนการในการส่งมอบ
บรกิารมคีวามสาํคญัเชน่เดยีวกบัเรือ่งทรพัยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้หบ้รกิารจะครอบคลุมถงึนโยบายและ
กระบวนการทีนํ่ามาใช ้ระดบัการใชเ้ครือ่งจกัรกลในการใหบ้รกิาร เชน่ การรบัชาํระเงนิ 
  ฟิลลปิ คอทเลอร ์(Phillip Kotler. 2003: 98) กล่าวว่าสว่นประสมทางการตลาดว่าเป็นกลุ่ม
ของเครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรใช้ในการปฏิบัติตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดในตลาด
กลุ่มเปาหมายและมอีทิธพิลต่อความตอ้งการซือ้หรื้ อใชบ้รกิารในตวัผลติภณัฑน์ัน้ 
 สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของสนิคา้นัน้โดยพืน้ฐานจะมอียู ่ 4 ประการ
ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด (Kotler. 2000) แต่
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สาํหรบัธุรกจิบรกิาร สว่นประสมทางการตลาดจะมคีวามแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของ
สนิคา้ทัว่ไป กล่าวคอืจะตอ้งมกีารเน้นถงึพนกังาน กระบวนการในการใหบ้รกิาร และสิง่แวดลอ้มทาง
กายภาพ ซึง่ทัง้สามสว่นประสมเป็นปจจยัหลกัในการสง่มอบบรกิารั  ดงันัน้สว่นประสมทางการตลาด
ของการบรกิารจงึประกอบดว้ย 7 Ps ดงัน้ี  
 
 ด้านผลตภณัฑแ์ละบรการิ ิ  (Product) 
 ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีนํ่าเสนอกบัตลาดเพือ่ความสนใจ ความอยากได ้การใช ้หรอื การ
บรโิภคทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการ หรอืความจําเป็น การตดัสนิใจในลกัษณะของผลติภณัฑ์
และการบรกิารจะไดร้บัอทิธพิลจากพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ว่ามคีวามต้องการผลติภณัฑท์ี่มคีุณสมบตัิ
อะไรบา้ง แลว้นกัการตลาดจงึนํามากาํหนดกลยทุธผ์ลติภณัฑด์า้นต่างๆดงัน้ี 
 1. ขนาดรปูรา่งลกัษณะและคุณสมบตัทิีผ่ลติภณัฑค์วรม ี
 2. การบรรจุหบีหอ่ของผลติภณัฑ ์
 3. ลกัษณะการใหบ้รกิารทีส่าํคญัต่อผูบ้รโิภค 
 4. การไดร้บัประกนัถงึคุณภาพของสนิคา้ 
 5. ลกัษณะของผลติภณัฑส์ว่นประกอบทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
 ด้านราคา (Price) 
 ราคา หมายถงึ สิง่ทีบุ่คคลจ่ายสาํหรบัสิง่ทีไ่ดม้าซึง่แสดงถงึมลูค่าในรปูเงนิตราหรอือาจจะ
หมายถึงจํานวนเงนิและหรอืสิง่อื่นที่จําเป็นต้องใช้ เพื่อให้ได้มาซึ่งผลิตภณัฑ์และบรกิาร นักการ
ตลาดตอ้งตดัสนิใจเปรยีบเทยีบราคากบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ลกัษณะความแตกต่าง ของผลติภณัฑ์
และความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคทาํใหเ้กดิมลูค่า ในตวัสนิคา้ ผูบ้รโิภค
ทาํการตดัสนิใจซือ้กต่็อเมือ่มลูคา่ทีส่ง่มอบใหล้กูคา้มากกวา่ตน้ทุนหรอืราคาของสนิคา้นัน้ดงัน้ี 
 1. ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูร้าคาวา่เหมาะสมกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
 2. ผูบ้รโิภครูส้กึถงึความแตกต่างระหวา่งผลติภณัฑแ์ละบรกิารต่างๆ 
 3. การลดราคาเป็นการกระตุน้การตดัสนิใจระหวา่งแนะนําผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
 4. มลูคา่สว่นลดทีใ่หก้บัผูท้ีซ่ือ้ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
 
 ด้านสถานท่ี (Place) 
 สถานที ่หมายถงึ ความสะดวกในการเขา้ถงึสถานทีน่ัน้ โดยสรา้งอรรถประโยชน์ดา้นเวลา
สถานที ่ความเป็นเจา้ของ หรอือาจหมายถงึโครงสรา้งของช่องทาง เพื่อไปซือ้ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร
การตดัสนิใจในดา้นสถานทีจ่ะไดร้บัอทิธพิลจากพฤตกิรรมผูบ้รโิภคดงัน้ี 
 1. ลกัษณะโครงสรา้งของชอ่งทาง 
 2. สถานทีแ่ละปรมิาณทีส่ามารถใหบ้รกิาร 
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 3. ความจาเป็นในการควบคุมธุรกจิการจาหน่าย 
 4. ภาพลกัษณ์และเอกลกัษณ์ของรา้นคา้ทีค่วรสรา้งขึน้มา 
 
 ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  (Promotion) 
 การส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายและลูกคา้ 
เพื่อสรา้งทศันคติและพฤติกรรมต่อลูกค้าที่เขา้มาใช้บรกิาร โดยใช้การติดต่อสื่อสารเพื่อจูงใจและ
เตอืนความทรงจาํลกูคา้ซึง่มกีารสง่เสรมิการตลาด 5 กลยทุธด์งัน้ี 
 1. กลยทุธก์ารโฆษณา โดยการใชส้ือ่โฆษณาทีด่แีละเหมาะสมทีส่ดุ 
 2. กลยทุธก์ารขายตรง โดยใชพ้นกังานทีเ่น้นคุณสมบตัสิาํคญัของพนกังานขาย 
 3. กลยทุธก์ารสง่เสรมิการขาย คอืประเภทของการสง่เสรมิการขายทีเ่หมาะสม 
 4. กลยทุธก์ารใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์โดยเน้นถงึสือ่ทีค่วรใชใ้นการประชาสมัพนัธ ์
 5. กลยุทธ์การตลาดทางตรง โดยพจิารณาถงึปจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจผ่านการตลาดั

ทางตรงสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของสนิคา้นัน้โดยพืน้ฐานมอียู ่ 4 P’sตามทีไ่ด้
กล่าวไปแลว้และสาํหรบั 3 P’s ทีเ่พิม่มาในธุรกจิบรกิารสามารถอธบิายไดด้งัน้ี (ชยัสมพล ชาว
ประเสรฐิ, 2548) 
 
 ด้านบคุลากร (People) 
 บุคลากรจะประกอบดว้ยบุคคลทัง้หมดในรา้นคา้นัน้ซึง่จะรวมตัง้แต่ผูจ้ดัการรา้น พนักงาน 
ผู้ให้บรกิารในทุกระดบั ซึ่งบุคคลดงักล่าวมผีลต่อคุณภาพของการให้บรกิาร ผู้จดัการร้านมสี่วน
สําคัญอย่างมากในการกําหนดนโยบายในการให้บริการ การกําหนดอํานาจหน้าที่และ ความ
รบัผดิชอบของผูใ้หบ้รกิารในทุกระดบั กระบวนการในการใหบ้รกิารรวมถงึการแก้ไขปรบัปรุงการ
ใหบ้รกิาร ผูใ้หบ้รกิารเป็นบุคคลทีต่อ้งพบปะและใหบ้รกิารกบัลูกคา้โดยตรง และพนักงานในส่วน
สนบัสนุน ทาํหน้าทีใ่หก้ารสนบัสนุนงานดา้นต่างๆทีจ่ะทาํใหบ้รกิารนัน้ครบถว้นสมบรูณ์ 
 
 ด้านกระบวนการให้บรการิ  (Process) 
 หมายถึงการวางระบบและออกแบบให้มขี ัน้ตอนที่อํานวยความสะดวกให้กบัลูกค้าหรอื
ผู้ใช้บริการมากที่สุดลดขัน้ตอนที่ทําให้ผู้บริโภคต้องรอนานจดัระบบการไหลของการให้บริการ 
(Services flow) ใหม้อุีปสรรคน้อยทีสุ่ดเน่ืองจากการรอคอยการใหบ้รกิารนานๆ อาจทาํใหเ้กดิความ
ไมพ่งึพอใจไดโ้ดยยดึแนวคดิ One Stop Service ใหล้กูคา้อยูท่ีจุ่ดเดยีว 
 กระบวนการให้บริการ เป็นส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคญัมาก โดยอาจใช้
เครื่องมอืที่ทนัสมยัในการทําใหเ้กดิกระบวนการที่สามารถส่งมอบบรกิารที่มคีุณภาพได ้เน่ืองจาก
การให้บรกิารโดยทัว่ไปมกัจะประกอบด้วยหลายขัน้ตอน ได้แก่ การต้อนรบัการสอบถามข้อมูล
เบื้องต้น การใหบ้รกิารตามความต้องการ การชําระเงนิ เป็นต้น ซึ่งในแต่ละขัน้ตอนต้องประสาน
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เชื่อมโยงกนัอยา่งด ีหากมขีัน้ตอนใดไมด่แีมแ้ต่ขัน้ตอนเดยีวยอ่มทาํใหก้ารบรกิารไมเ่ป็นทีป่ระทบัใจ
แก่ลกูคา้  
 
 ด้านสงแวดล้อมทางกายภาพิ่  (Physical Evidence) 
 สิง่แวดล้อมทางกายภาพ ไดแ้ก่ สถานที่ตัง้ของรา้น ชัน้วางสนิคา้ เครื่องมอืและอุปกรณ์ 
การตกแต่งสถานที่ ลานจอดรถ ปายราคา้  แบบฟอร์มต่างๆ ซึ่งเป็นสิง่ที่ลูกค้าใช้เป็นเครื่องหมาย
แทนคุณภาพของการใหบ้รกิาร กล่าวคอื ลูกคา้จะอาศยัสิง่แวดล้อมทางกายภาพเป็นปจจยัหน่ึงในั

การเลอืกใช้บรกิาร ดงันัน้สิง่แวดล้อมทางกายภาพยิง่มเีอกลกัษณ์ก็ยิง่เป็นที่น่าสนใจน่าเขา้ไปใช้
บรกิารมากขึน้ 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 2 สว่นประสมการตลาดบรกิาร  

 
 ทีม่า: Kotler.  (2003).  Marketing Management. 
 
 จากแนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารแสดงใหเ้หน็ว่าปจจยัทัง้ ั

7 ด้านที่กล่าวมา มคีวามสําคญัในการให้บรกิารรวมถึงการกําหนดกลยุทธ์การตลาดให้สามารถ
ตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้จงึเป็นปจจยัทีส่ามารถนํามาั เป็นตวัชีว้ดัใชป้ระเมนิระดบั
ความสาํคญัของสว่นประสมการตลาดบรกิารดา้นต่างๆ ในทศันะของลกูคา้ในแบบสอบถาม  
 



 19 

3. ทฤษฏีแนวคดเก่ียวกบัการรบัิ รู้ตราสนค้าิ  
 ดารา ทปีะปาล. (2542: 45; อา้งองิจาก Mowen; & Minor. 1998: 63) กล่าวว่าการรบัรู้
หมายถงึกระบวนการทีบุ่คคลเปิดรบัขอ้มลูขา่วสารตัง้ใจรบัขอ้มลูนัน้และทาํความเขา้ใจความหมาย 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2547: 42) ไดใ้หค้วามหมายวา่ การรบัรูห้มายถงึ กระบวนการซึง่บุคคลมี
การเลือกสรร  (Select) จัดระเบียบ  (Organize) และตีความ  (Interpret) เกี่ยวกับสิ่งกระตุ้น 
(Stimulus) โดยอาศยัประสาทสมัผสัทัง้หา้ ไดแ้ก่ การไดเ้หน็ (Shght) ไดก้ลิน่ (Smell) ไดย้นิ 
(Hearing) ไดล้ิม้รส (Taste) และไดส้มัผสั (Touch) 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 79-94)ไดใ้หค้วามหมายวา่ การรบัรูห้มายถงึ กระบวนการทีม่นุษย์
เลอืกทีจ่ะรบัรู ้สรุปการรบัรู ้ตคีวามหมายการรบัรูส้ ิง่ใดสิง่หน่ึงทีส่มัผสัเพีอ่ทีจ่ะสรา้งภาพในสมองให้
เป็นภาพที่มคีวามหมายและมคีวามกลมกลนืเมื่อกล่าวถงึการรบัรู ้ต้องกล่าวคู่กนัระหว่างการรบัรู ้
(Perception) และการสมัผสั (Sensation) แต่แตกต่างกนัตรงที่การรบัรู้นําเอาความคดิเขา้มา
เกีย่วขอ้งดว้ยประสาทสมัผสัทัง้หา้ ซึง่ประกอบดว้ย ตา ห ูจมกู ลิน้ และกายสมัผสัมหีน้าทีร่บัสมัผสั 
(Sensation) แต่ประสาทสมัผสัทีห่ก คอื ความคดิเมื่อนําไปผนวกกบัการรบัสมัผสัจะกลายเป็นการ
รบัรู ้
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 116) ไดใ้หค้วามหมายวา่ การรบัรูห้มายถงึกระบวนการซึง่แต่ละ
บุคคลเลอืกสรร (Select) จดัระเบยีบ (Organizes) และตคีวาม (Interprets) เกี่ยวกบัสิง่กระตุ้น 
(Stimulus) โดยอาศยัประสาทสมัผสัทัง้หา้ เพื่อสรา้งภาพทีม่คีวามหมายออกมาหรอือาจหมายถงึวธิ ี
ทีบุ่คคลมองสิง่ทีอ่ยูร่อบๆ ตวั บุคคล 2 คนซึง่ไดร้บัสิง่กระตุน้อย่างเดยีวกนั เงื่อนไขอย่างเดยีวกนั 
จะแสดงการรู้จ ัก การเลือก การจัดระเบียบ และการตีความหมายแตกต่างกัน การรับรู้เป็น
กระบวนการของแต่ละบุคคล ซึง่เกีย่วขอ้งกบัความตอ้งการ (Needs) ค่านิยม (Values) และความ
คาดหวัง (Expectation) อิทธิพลของตัวแปรเหล่าน้ีจะส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคและมี
ความสาํคญัต่อการตลาด 
 คอตเลอร ์ (2546: 76) กล่าวว่าการรบัรูห้มายถงึบุคคลทีไ่ดร้บัสิง่กระตุน้จะอยูใ่นสภาพที่
พรอ้มจะกระทาํ การกระทาํของบุคคลไดร้บัอทิธพิลจากการรบัรูข้องบุคคลต่อสถานการณ์นัน้อยา่งไร
บุคคลเรยีนรูโ้ดยการสง่ขอ้มลูผา่นปราสาทสมัผสัทัง้หา้ อนัไดแ้ก่การเหน็ การไดย้นิ การไดก้ลิน่ การ
สมัผสั อยา่งไรกต็ามแต่ละคนไดร้บัจดัการและแปลความรูส้กึเหล่าน้ีดว้ยวธิขีองแต่ละคน 
 ประภาเพญ็ สุวรรณ (มณเฑยีร อนุกูลกจิพานิช. 2550: 9; อา้งองิจาก ประภาเพญ็ 
สุวรรณ. 2534: 26) ใหค้วามหมายของการรบัรูว้่าเป็นกระบวนการทางจติวทิยาพืน้ฐานของบุคคล 
เพราะถ้าปราศจากการรบัรูแ้ล้วบุคคลจะไม่สามารถมคีวามจํา ความคดิ หรอืการเรยีนรู ้การรบ้รู้
เกี่ยวกบัเหตุการณ์ต่างๆ เป็นขัน้ตอนดงันัน้บุคคลรบัพลงังานจากสิ่งเร้าที่จะเร้าประสาทสมัผสั 
ประสาทสมัผสัจะเขา้รหสัพลงังานน้นผา่นมาทางเสน้ประสาทและเสน้ประสาทจะสง่ขอ้มลูไปยงัสมอง
ซึ่งขัน้สุดท้ายของขบวนการจะเป็นการรับรู้เกี่ยวกับสิ่งเร้านัน้ๆ ในกระบวนการน้ีความใส่ใจ 
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(Attention) ของบุคคลจะแสดงถงึความรูส้กึทีพุ่ง่ไปยงัสิง่เรา้และประสาทสมัผสัและการรบัรูจ้ะแสดง
ถงึลกัษณะสิง่ของในดา้นรปูรา่ง เสยีง ความรูส้กึ และกลิน่ 
 การรบัรูเ้ป็นกระบวนการที่บุคคลแปลความจากสิง่ที่สมัผสั โดยผ่านประสาทสมัผสัต่างๆ
และตคีวามเป็นขอ้มลูตามความสามารถและประสบการณ์ของแต่ละบุคคล การรบัรูข้ ึน้อยูก่บัพืน้ฐาน
ความคดิ ความรูส้กึ และสภาพแวดลอ้มของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคจะไมส่ามารถเปิดรบัขอ้มลูไดท้ัง้หมด
แต่จะเลือกรบัรู้หรือเปิดรบัข้อมูลเท่าที่ศักยภาพในการรบัรู้แต่ละคนจะทําได้เท่านัน้ (ฉัตยาพร   
เสมอใจ. 2550: 66) 
  
 ความหมายของตราสนค้า ิ (Brand) 
 ตราสนิคา้มบีทบาทในการสรา้งความสาํเรจ็ใหก้บัสนิคา้หรอืบรกิารอย่างมาก ความสาํเรจ็
ของการสร้างตราสนิค้านัน้ต้องใช้ทัง้ศาสตร์และศิลป ดงันัน้ แนวคิดกี่ยวกบัตราสนิค้าจงึเป็นสิง่์

สาํคญัในการทีจ่ะทาํความเขา้ใจและอธบิายถงึคุณคา่ของตราสนิคา้ในจติใจของผูบ้รโิภค 
 เอเคอร ์(Aaker. 1991) กล่าวว่า ตราสนิคา้ คอื ความโดดเด่นของชื่อ สญัลกัษณ์ เช่น โล
โก ้เครื่องหมายการคา้ หรอืการออกแบบผลติภณัฑท์ีม่เีอกลกัษณ์ของสนิคา้หรอืบรกิารใหแ้ตกต่าง
จากคูแ่ขง่ ชว่ยปองกนักจิการจากคูแ่ขง่ทีพ่ยายามเขา้มาแยง่ตลาด ้  
 คอทเลอร ์(Kotler. 2003) กล่าวา่ ชื่อ เครือ่งหมาย สญัลกัษณ์ บรรจุภณัฑ ์หรอืสว่นผสมสิง่
ต่างๆ ทีเ่ป็นการระบุถงึสนิคา้และบรกิารของผูข้าย เพือ่ทาํใหส้นิคา้แตกต่างจากคูแ่ขง่ 
 American Marketing Association (1991) กล่าวว่า ชื่อ คําเรยีก สญัลกัษณ์ หรอืการ
ออกแบบบรรจุภณัฑ ์คําขวญั สสีนั อย่างใดอย่างหน่ึง หรอืหลายๆ อย่างพรอ้มกนั ที่ไดร้บัการ
ออกแบบขึน้มาเพือ่ ทาํใหส้นิคา้หรอืบรกิารขององคก์รแตกต่างไปจากสนิคา้หรอืบรกิารของคูแ่ขง่  
 
 ความสาํคญัของตราสนค้าิ  
 ตราสนิคา้มคีวามสาํคญัต่อผูซ้ือ้และผูข้าย 
 1. ความสาํคญัของตราสนิคา้ทีม่ต่ีอผูซ้ือ้หรอืผูบ้รโิภคมดีงัน้ี 
  1.1  ตราสนิคา้ทาํใหผู้ซ้ือ้สามารถเรยีกชื่อสนิคา้ไดถู้กตอ้ง 
  1.2  ตราสนิคา้ทาํใหผู้ซ้ือ้รูจ้กัคุณภาพสนิคา้และเหน็ความแตกต่างระหวา่งสนิคา้ 
  1.3  ตราสนิคา้ทาํใหผู้ซ้ือ้ทราบถงึผลติภณัฑใ์หมจ่ากตราสนิคา้ 
  1.4  ตราสนิคา้ทาํใหผู้ซ้ือ้มอีสิราะตอการเลอืกซือ้ตราสนิคา้ตราใดกไ็ด ้
 2.  ความสาํคญัของตราสนิคา้ทีม่ต่ีอผูข้ายหรอืนกัการตลาด มดีงัน้ี 
   2.1  ผูข้ายใชต้ราสนิคา้ในการโฆษณาสง่เสรมิการตลาดอื่นๆ  
    2.2  ตราสนิคา้ชว่ยสรา้งยอดขายและควบคุมสว่นครองตลาด 
   2.3  ตราสนิคา้ชว่ยในการแนะนําสนิคา้ใหม ่
   2.4  ตราสนิคา้ชว่ยในการกาํหนดตําแหน่งตราสนิคา้   



 21 

 สรุปความหมายตราสนิคา้ (Brand) หมายถงึ ส่วนประสมของหลายๆ สิง่ไม่ว่าจะเป็น ชื่อ
(name) คาํ(trem) เครื่องหมาย(sign) สญัลกัษณ์(symbol) การออกแบบ(design) เพื่อแสดงความ
แตกต่างของสนิคา้หรอืบรกิารของผูข้ายใหแ้ตกต่างไปจากคูแ่ขง่ขนั 
 
 การรบัรู้ตราสนค้าิ  
 เมื่อพดูถงึตวัสนิคา้ (Product) เรามกันึกถงึสิง่ทีจ่บัตอ้งไดม้รีปูพรรณสณัฐานแต่ตราสนิคา้
เป็นสิง่จบัตอ้งไมไ่ดห้ากแต่อยูใ่นความคดิของผูบ้รโิภคโดยผูบ้รโิภคสามารถรบัรูเ้กีย่วกบัตวัสนิคา้ได้
ดว้ยบุคลกิภาพของสนิค้า ความเชื่อถอื ความไวว้างใจ ความเชื่อมัน่ ความพงึพอใจ และประสบ-
การณ์ทีผู่บ้รโิภคมโีดยการรบัรูต้ราสนิคา้จะเกดิในสมองและจติใจของผูบ้รโิภคโดยมกีารรบัรูอ้ย่าง
ต่อเน่ือง (อุบลรตัน์ ศริยิวุศกัดิ.์ 2547) 
 ตราสนิคา้จงึเป็นการรวบรวมความรูส้กึและการรบัรู ้(Collection of Perception) ตราเป็น
สว่นหน่ึงของความคดิจติใจ (Mind and Emotion) ฉะนัน้การสรา้งตราจงึเท่ากบัเป็นการสรา้งการ
รบัรูแ้ละความประทบัใจของผูเ้กีย่วขอ้งทีม่ต่ีอตราจนในทีส่ดุผูท้ีเ่กีย่วขอ้งเหล่าน้ีสามารถรบัรูถ้งึความ
แตกต่างที่มอียู่ในตราโดยการรบัรูด้งักล่าวเกดิจากแรงกระตุ้นทางอารมย์หรอืความรูส้กึที่นักการ
ตลาดเชื่อวา่สามารถกระตุน้ใหเ้กดิการตดัสนิใจเชงิเหตุผล (Rational Decision) ไดอ้ยา่งนุ่มนวลจาก
แนวความคดิดงักล่าวการศกึษาวจิยัเรือ่งตราสนิคา้จงึมกัเน้นเรื่องของการวดัเรื่องการสรา้งความรบัรู้
และการรบัรูน้ัน้สามารถสรา้งทศันคตซิึง่นําไปสูพ่ฤตกิรรมไดห้รอืไม ่
 แนวคดิการสรา้งตราเริม่ตน้มาตัง้แต่ปีค.ศ. 1995 (พ.ศ. 2498) (Gardner; & Levy, 1995)  
การสรา้งตราผลติภณัฑเ์ป็นแนวคดิทีใ่ชใ้นการบรหิารตราผลผลติภณัฑโ์ดยบูรณาการทรพัยากรทุก
สว่นของบรษิทัมาประกอบกนัตราคอืส่วนผสมของคุณสมบตัทิีจ่บัตอ้งได ้ (Tangible) และจบัตอ้ง
ไมไ่ด ้(Intangible) จนกลายเป็นสญัลกัษณ์ในเครือ่งหมายการคา้ถา้ไดร้บัการจดัการทีด่สีามารถสรา้ง
เป็นอทิธพิลและคา่นิยมได ้(Clifton; & Maughan. 2000) 
 ตราสนิคา้เป็นเรื่องของการรบัรูโ้ดยตรงตราสนิคา้ไม่ใช่เครื่องหมายหรอืโลโก ้ (Logo) ซึง่
แทท้ีจ่รงิคอืเครื่องหมายทางกราฟฟิกเท่านัน้ซึง่หากจะกล่าวอย่างง่ายๆ กค็อืโลโกแ้ละเครื่องหมาย
การคา้นัน้ไมใ่ช่แบรนดห์รอืตราสนิคา้และกไ็มใ่ช่ระบบภาพลกัษณ์ขององคก์ร (Corporate Identity 
System) ซึง่ไดถู้กนํามาใชเ้ป็นอยา่งมากในช่วงทศวรรษที ่20 น้ีเพื่อควบคุมการใชเ้ครื่องหมายทาง
การคา้และส่วนประกอบทางการคา้อื่นๆ ทีใ่ชใ้นสื่อต่างๆ แต่กไ็ม่ใช่ตราสนิคา้และตราสนิคา้กไ็ม่ใช่
ตวัผลติภณัฑแ์ต่คอืความรูส้กึภายในของผูบ้รโิภคที่มต่ีอที่มต่ีอตวัสนิคา้การบรกิารหรอืบรษิทัเป็น
ความรูส้กึภายในทีต่อ้งใชอ้ารมณ์และสญัชาตญาณในการรบัรูจ้งึเป็นความรูส้กึลกึๆภายในตวับุคคล
ซึง่แต่ละบุคคลนัน้จะรบัรูแ้ละกาํหนดความรูส้กึดงักล่าวขึน้เป็นของตนเองทัง้สิน้ 
 การรบัรู้ตราสนิค้าของผู้บรโิภคสามารถวดัได้จากความรู้ของผู้บรโิภคจากตราสนิค้าว่า
ผูบ้รโิภครบัรูใ้นสิง่ทีน่ักการตลาดสื่อสารเกี่ยวกบัตราสนิคา้นัน้อย่างไรซึ่งการรบัรูต้ราสนิคา้แบ่งได้
เป็น (Aaker. 1991) 
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 การระลกึถงึตราสนิคา้เป็นอนัดบัแรกในใจขอผูบ้รโิภค (Top Mind Awareness) ซึง่ในเชงิ
การตลาดตราสนิคา้ที่ผูบ้รโิภคระลกึถงึเป็นอนัดบัแรกนัน้ทําใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อสนิคา้ไดอ้ย่าง
รวดเรว็ 
 การจาํโดยไมม่กีารแนะนํา (Unaided Awareness) เป็นการระลกึ (Recall) ต่อตราสนิคา้ที่
เกิดขึ้นในใจผู้บริโภค โดยที่ไม่มีการกระตุ้นให้เกิดการระลึกได้ ซึ่งในเชิงการตลาดตราสินค้าที่
ผู้บริโภคจําได้โดยไม่มีการแนะนําแสดงให้เห็นว่าตราสินค้าได้รบัความสนใจจากผู้บริโภคซึ่งมี
แนวโน้มวา่ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้สนิคา้เป็นอนัดบัแรก 
 การจาํโดยมกีารแนะนํา (Recognition) เป็นการระลกึไดโ้ดยทีผู่บ้รโิภคไดร้บัการกระตุน้ให้
เกดิการจําได้ การที่ผูบ้รโิภคได้รบัการกระตุ้นจงึสามารถระลกึถึงตราสนิค้าได้นัน้ หมายความว่า 
ผูบ้รโิภครบัรูถ้งึตราสนิคา้เพยีงบางสว่นเท่านัน้ ในเชงิการตลาดมแีนวโน้มว่าตราสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคจาํ
ไดเ้มื่อมกีารแนะนํานัน้ผูข้ายสามารถชกัจูงใหซ้ื้อสนิคา้ไดง้่ายขึน้กล่าวโดยสรุปหลงัจากที่ผูบ้รโิภค
ไดร้บัรูจ้ากสิง่เรา้ต่างๆ แลว้ จงึเกดิการเรยีนรู ้ความเชื่อ และประสบการณ์ต่อสิง่นัน้ ซึ่งจะสะทอ้น
ความโน้มเอยีงของจติใจทางบวกหรอืลบนัน้ ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอคุณค่าสญัลกัษณ์ตรา
สนิคา้จะเป็นเครือ่งมอืทีจ่ะผลติหาคาํตอบของความรูส้กึของผูบ้รโิภค 
 
 องคป์ระกอบคณุคาตราสนค้า ่ ิ  
 คุณค่าตราสนิคา้จากมุมมองของผูบ้รโิภค (Customer Based Brand Equity Perspective) 
(Aaker, 1991; Keller, 1993) มุ่งเน้นการตอบสนองของผูบ้รโิภคต่อตราสนิคา้ทีม่ผีลต่อบรษิทั 
ผลติภณัฑใ์นระยะยาว 
 การสรา้งคุณค่าตราสนิคา้ในสายตาของผูบ้รโิภค (เสร ีวงษ์มณฑา. 2540: 43) มี
หลกัเกณฑด์งัน้ี 
 1. ตอ้งก่อใหเ้กดิความรูส้กึวา่สนิคา้นัน้ต่างจากสนิคา้อื่น 
 2. คุณค่าตราสนิค้าเกิดขึ้นเมื่อผู้บรโิภคมคีวามคุ้นเคยกบัตราสนิค้า หรอืเกิดความพึง
พอใจบางประการซึ่งเกดิจากลกัษณะตราสนิคา้ทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ และแขง็แกร่งในความทรงจําของ
ลกูคา้ 
  คุณคา่ตราสนิคา้ (Brand Characteristics) (เสร ีวงษ์มณฑา. 2540: 43) มดีงัน้ี 
 1. ตราสนิคา้จะอยูใ่นความคดิของลูกคา้ (Exist only in the Mind of the Customer) ซึง่
เกดิจากผูบ้รโิภคมคีวามรูใ้นตราสนิคา้อยูใ่นความคดิคาํนึงของผูบ้รโิภค ตราสนิคา้ไมไ่ดอ้ยูภ่ายนอก
ใหใ้ครเรยีนแบบได ้
 2. ตราสนิคา้จะมคีุณค่ากต่็อเมื่อลูกคา้มคีวามรูส้กึทีด่ใีนขณะทีจ่ะซื้อสนิคา้ ดงันัน้จงึต้อง
สรา้งตราสนิคา้ใหม้ลีกัษณะทีด่เีพื่อใหอ้ยู่ในจติใจของผูบ้รโิภคเหนือตราสนิคา้อื่นๆในประเภทเดีย่ว
กนั 
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 3. ตราสนิคา้จะอยูใ่นความทรงจาํของลกูคา้ (The Brand is a living) แต่อยา่งไรกต็ามตรา
สนิค้าเป็นสิง่ที่ไม่คงที่ อาจจําได้หรอืจําไม่ได้ดงันัน้นักการตลาดจึงต้องกระตุ้นให้เห็นตราสนิค้า
บ่อยๆ 
 4. คุณค่าของตราสนิคา้เป็นเสมอืนสิง่มชีวีติ (Living Thing) ดงันัน้เราจงึตอ้งใชเ้ครื่องมอื
การตลาดเพื่อสรา้งความทรงจาํในตราสนิคา้อยา่งต่อเน่ือง (Living Memory) และเป็นลกัษณะความ
ทรงจําที่ดยีิง่ขึน้เรื่อยๆ (Growth Memory) โดยใช้กจิกรรมการตดิต่อสื่อสารทางการตลาด 
(Marketing Communication) ในการใสค่วามรูใ้นตราสนิคา้อยา่งสมํ่าเสมอ 
 5. ตราสนิคา้จะมลีกัษณะทางพนัธุกรรม (The Brand is Generic Program) หมายความ
ว่าตราสนิค้ามลีกัษณะเฉพาะและมลีกัษณะเด่น คอื ถ้าสามารถสรา้งตราสนิค้านันจะต้องมคีวาม
สอดคลอ้ง 
 6. ตราสนิคา้จะเป็นตวัสรา้งความหมาย และทศิทางของการส่งเสรมิการตลาดของสนิคา้ 
(The Brand Gives Products Their Meaning and Direction) การสื่อสารทางการตลาดไมว่่าจะใช้
เครื่องมอืใดจะต้องใหค้วามหมายเกี่ยวขอ้งกบัตราสนิคา้นัน้ใหช้ดัเจนขึน้เรื่อยๆ และทําใหส้นิคา้มี
ลกัษณะเฉพาะตวัทีไ่มส่บัสน 
 7. ตราสนิคา้เป็นพนัธะสญัญาระหวา่งผูข้ายกบักลุ่มผูบ้รโิภคกลุ่มเปาหมาย ้ (A Brand is a 
Contract) คอืเป็นพนัธะสญัญาระหวา่งผูส้ ือ่สารกบัผูซ้ือ้ ผูบ้รโิภคเลอืกซือ้สนิคา้เฉพาะผูส้ ือ่สารได ้
 8. ความรูเ้กีย่วกบัตราสนิคา้จะไดร้บัผลกระทบจากจิกรรมต่างๆ ทางการตลาด เช่น การ
จดัแสดงสนิค้า การจดันิทรรศการ เป็นต้น กจ็ะทําใหค้วามรูเ้กี่ยวกบัตราสนิคา้เปลี่ยนแปลงได้ให้
ระลกึว่าทุกกจิกรรมทีธุ่รกจิทํานัน้จะส่งผลกระทบต่อตราสนิคา้เมื่อความรูเ้กีย่วกบัตราสนิคา้เปลีย่น 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคต่อตราสนิคา้อาจเปลีย่นได ้  
 แนวคดิและแบบจาํลองคุณค่าของตราสนิคา้ของ เอเคอร ์(Aaker. 1991) มอีงคป์ระกอบ 5 
อยา่งดว้ยกนั  
 1.  การรู้จกัช่ือตราสนค้า ิ (Brand Name Awareness) คอืการทีผู่บ้รโิภคสามารถระลกึ
หรือจดจําตราสินค้าได้ ซึ่งชื่อของตราสนิค้านัน้เป็นหน่วยที่อยู่ในความทรงจําภายในจิตใจของ
ผูบ้รโิภคทีอ่าจไดร้บัการพจิารณาคดัเลอืกในกระบวนการตดัสนิใจ  
 2.  คณุภาพท่ีถกูรบัรู้ (Perceived Quality) เป็นการพจิารณาของผูบ้รโิภคเกีย่วกบัจุดดี
ทัง้หมดของสนิค้าโดยคุณภาพที่ถูกรบัรูจ้ะเกี่ยวขอ้งกบัประสบการณ์โดยรวมของผูบ้รโิภคที่มต่ีอ
บรกิารและการรบัรูต่้อบรกิารของบรษิทั  
 3.  ความสมัพนัธก์บัตราสนค้า ิ (Brand Associations) คอื ทุกสิง่ทีเ่ชื่อมโยงกบัความ
ทรงจําของผูบ้รโิภคที่มต่ีอตราสนิคา้ ซึ่งจะรวมทัง้ คุณลกัษณะ ประโยชน์ และทศันคตทิีเ่กบ็ไว้
ภายในใจของผูบ้รโิภคหลงัจากทีไ่ดรู้จ้กัและมคีวามทรงจาํเกีย่วกบัตราสนิคา้  
 4.  ความภกัดีตอตราสนค้า ่ ิ (Brand Loyalty) คอื เป็นแก่นหลกัของคุณค่าตราสนิคา้ทีม่ี
ความสาํคญัแรกสุด ความภกัดต่ีอตราสนิคา้เป็นสิง่ทีแ่สดงถงึความยดึมัน่ และความพงึพอใจของ
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ลูกคา้มต่ีอตราสนิคา้ ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ช่วยควบคุมตน้ทุนทางการตลาด ทัง้ยงัช่วยปองกนัคู่้

แขง่ขนัในตลาดเดยีวกนั  
 5.  สนทรพัยป์ระเภทอ่ืนๆ ขิ องตราสนค้า ิ (Other Proprietary Brand Assets) เช่น
สทิธบิตัร เครือ่งหมายการคา้ และความสมัพนัธก์บัชอ่ง ทางการจดัจาํหน่าย 
 เฟอกูเฮอ (Farquher. 1998: 24) ไดใ้หค้วามหมายของคุณค่าตราสนิคา้ไวว้่า เป็นคุณค่า
เพิม่ (Value Added) ทีม่ต่ีอบรษิทัรา้นคา้ หรอืผูบ้รโิภค ซึง่ตราสนิคา้ไดท้าํใหเ้กดิขึน้กบัผลติภณัฑ ์
 มารโ์คนิ (Marconi. (1998: 24) ไดใ้หค้วามหมายของคุณค่าตราสนิคา้ไวว้่า คุณค่าตรา
สนิคา้คอืการรบัรูคุ้ณคา่ในตราสนิคา้ 
 สรุปว่าเป็นคุณค่าเพิม่ทีเ่กดิขึน้ในความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการรบัรูต้ราสนิคา้และเป็น
ส่วนที่มีความสําคัญที่สุดของแนวคิดเรื่องการรับรู้ตราสินค้าที่ผู้วิจ ัยสนใจการนํามาสร้าง
แบบสอบถามนัน้เพื่อจะไดท้ราบถงึว่าลูกคา้สามารถรบัรูต้ราสนิคา้ของผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวร์
ไดเ้ป็นอยา่งด ี
 
4. แนวคดและทฤษฏีเก่ียวกบัการตดัสนใจซ้ือิ ิ  
 ความหมายของการตดัสนใจซ้ือิ  
 เชฟแมน และคานุก (Schiffman; & Kanuk. (2007: 508) ไดใ้หค้วามหมายของ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค หมายถงึ ขัน้ตอนในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑจ์ากสองทางเลอืก
ขึน้ไปพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะพจิารณาในส่วนทีเ่กี่ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจ ทัง้ทางดา้นจติใจ 
(ความรูส้กึนึกคดิ) และพฤตกิรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกจิกรรมดา้นจติใจ และกายภาพซึ่ง
เกดิขึน้ในชว่งระยะเวลาหน่ึงกจิกรรมเหล่าน้ีทาํใหเ้กดิการซือ้ และพฤตกิรรมการซือ้ตามบุคคลอื่น 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 192) ไดก้ล่าวถงึ กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคว่าในการที่
ผูบ้รโิภคจะซือ้สนิคา้ใดสนิคา้หน่ึงนัน้จะตอ้งมกีระบวนการตัง้แต่จุดเริม่ตน้ไปจนถงึทศันคตหิลงัจากที่
ได้ใช้สนิค้าแล้ว ซึ่งสามารถพจิารณาเป็นขัน้ตอนได้ ดงัน้ี การมองเหน็ปญหาการแสวงหาภายใน ั

การแสวงหาภายนอก การประเมนิทางเลอืกการตดัสนิใจ ทศันคตหิลงัการซือ้ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 130) ไดก้ล่าวว่าขัน้ตอนการตดัสนิใจในขัน้น้ีตอ้งพยายามเขา้ใจ
ผูบ้รโิภควา่มขี ัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้อยา่งไร แต่ละขัน้ตอนจะใหข้อ้คดิแก่นกัการตลาดจะสามารถให้
ความสะดวก หรอืมผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคอยา่งไร 
 จากการสํารวจรายงานของผู้บริโภคจํานวนมากในขบวนการซื้อพบว่าผู้บริโภคผ่าน
ขบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื การรบัรูค้วามต้องการหรอืการรบัรูป้ญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมนิั

ทางการเลอืกก่อนการตดัสนิใจซื้อ และความรูส้กึภายหลงัการซื้อ โดยมรีายละเอยีดแต่ละขัน้ตอน
ดงัน้ี 
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ภาพประกอบ 3 ลาํดบัขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
 

 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  (2541).  การบรหิารการตลาด.  หน้า 130. 
 
 1. การรบัรู้ปัญหาหรือความต้องการ (Need Recognition or Problem Recognition) 
เมื่อบุคคลรบัรูถ้งึความตอ้งการของตนเองทีเ่กดิขึน้เองหรอืความตอ้งการนัน้มาจากสิง่กระตุน้ความ
ตอ้งการ ความตอ้งการภายในบุคคลคอื ความหวิ ความกระหาย ความตอ้งการเหล่าน้ีเมื่อถงึระดบั
หน่ึงกจ็ะกลายเป็นสิง่ที่กระตุ้น บุคคลจะเรยีนรูว้ธิกีารแก้ปญหาจากสิง่กระตุ้นจากประสบการณ์ในั

อดตีทีผ่า่นมา ทาํใหบุ้คลลรบัรูถ้งึวธิตีอบสนองสิง่กระตุน้ 
  ในกรณทีีค่วามตอ้งการเกดิจากสิง่กระตุน้ภายนอกไดแ้ก่ เมื่อบุคคลเดนิผา่นรา้นอาหาร
มองเหน็อาหารจนทําใหเ้กดิความต้องการ ความพอใจผลติภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึงจากการโฆษณา
ผ่านทางโทรสทศัน์ เป็นต้นสิง่กระตุ้นเหล่าน้ีเองส่งผลใหเ้กดิความต้องการขึน้ สิง่สําคญัในขัน้ตอน
กระตุน้ความตอ้งการม ี2 ประการ คอื  
  1.1 นักการตลาดต้องเขา้ใจถึงสิง่กระตุ้นของผลติภณัฑ์ที่มอีทิธิพลต่อผู้บรโิภค เช่น 
นักการตลาดต้องเข้าใจว่ารถยนต์สามารถตอบสนองความต้องการทางด้านความสะดวกสบาย
สาํหรบัการเดนิทางและรถยนตส์ามารถใหค้วามพอใจในดา้นสถานภาพทางสงัคมขอบเขตรถยนตจ์งึ
สามารถตอบสนองสิง่กระตุน้ไดห้ลายอย่างส่งผลใหบุ้คคลเกคิวามตอ้งการอยากเป็นเจา้ของรถยนต์
อยา่งแทจ้รงิ 
  1.2 แนวความคดิการกระตุ้นความต้องการจะช่วยให้นักการตลาดเขา้ใจระดบความ
ตอ้งการของผลติภณัฑจ์ะเปลีย่นแปลงตลอดเวลา นกัการตลาดตอ้งสามารถจดัเหตุการณ์ต่างๆ ดา้น
จงัหวะและเวลาเพือ่กระตุน้ความตอ้งการ 
 2. การค้นหาข้อมลู 
  เมื่อผูบ้รโิภคถูกกระตุน้ความตอ้งการมากพอและสิง่ทีต่อบสนองอยู่ใกลต้วั ผูบ้รโิภคจะ
ดาํเนินการเพื่อใหเ้กดิความพงึพอใจทนัท ีเช่น บุคคลทีห่วิมองเหน็รา้นอาหารและซือ้มาบรโิภคทนัท ี
แต่ในบางครัง้ความตอ้งการทีเ่กดิขึน้ไม่สามารถตอบสนองความต้องการไดท้นัท ีความต้องการนัน้
จะถูกจดจําไวเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการภายหลงั เมื่อความตอ้งการของบุคคลมสีะสมมากขึน้ จะ
สง่ผลใหเ้กดิการกระทาํในภาวะอยา่งหน่ึง คอื ความตัง้ใจรบัการตอบสนองต่อความตอ้งการบุคคลจะ
พยายามหาวธิเีพื่อคน้หาขอ้มลูมาตอบสนองความตอ้งการทีถู่กกระตุน้ เช่น นาย ข มคีวามตอ้งการ
นาฬกิา นาย ข จะพยายามคน้หาขอ้มลูจากการโฆษณาหรอืจากคาํแนะนํา 

การรับรู้
ปัญหา

      การคน้หา
ขอ้มูล 

    การประเมินผล
ทางเลือก

การตดัสินใจ
ซือ้

     ความรู้สึกภายหลงั
การซือ้
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  ปรมิาณของข้อมูลที่ค้นหาจะขึ้นอยู่กบับุคคลเผชญิกบัการแก้ปญหามากน้อยเท่าใดั

ขอ้มูลทีผู่บ้รโิภคต้องการจะเป็นขอ้มูลทีเ่กี่ยวกบัคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์ในหวัขอ้น้ีความน่าสนใจ
ของนักการตลาดคอืความสนใจเกี่ยวกบัแหล่งขอ้มูลของผู้บรโิภคแสวงหาและอิทธิพลการเลือก
แหล่งขอ้มลูของผูบ้รโิภค ซึง่ประกอบดว้ย 4 กล่ม ดงัน้ี 
  2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพือ่น เป็นตน้ 
  2.2 แหล่งการค้า (Commercial Sources) หรอืแหล่งขอ้มูลทจีดัโดยนักการตลาด 
(Marketer-dominated Sources) ไดแ้ก่ สือ่โฆษณา พนกังานขายเป็นตน้ 
  2.3 แหล่งชมุชน (Public Sources) ไดแ้ก่ สือ่มวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้รโิภคเป็นตน้ 
  2.4 แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ หน่วยงานที่สํารวจคุณภาพ
ผลติภณัฑห์รอืหน่วยวจิยัภาวะตลาดของผลติภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้รโิภคในการทดลองใช้
ผลติภณัฑเ์ป็นต้นอทิธพิลแหล่งขอ้มลูจะมคีวามแตกต่างกนัไปตามชนิดของผลติภณัฑแ์ละลกัษณะ
ส่วนบุคคลของผู้บรโิภค โดยทัว่ไปผู้บรโิภคได้รบัขอ้มูลจากแหล่งการค้าที่นักการตลาดสามารถ
ควบคุมการให้ข้อมูลได้ แต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจที่แตกต่างกนัซึ่งพิจาราณาจาก
แหล่งขอ้มลูโดยสมัภาษณ์ผูบ้รโิภคว่ารูจ้กัผลติภณัฑไ์ดอ้ยา่งไรและแหล่งขอ้มลูใดทีม่อีทิธพิลมากต่อ
ผูบ้รโิภค 
 3. การประเมนทางเลือก ิ (Alternative Evaluation) 
  การพจิารณาเลอืกผลติภณัฑต่์างๆ จากขอ้มลูทีไ่ดร้วบรวมในขัน้ทีส่อง หลกัเกณฑท์ีใ่ช้
พจิารณาคอื 
  3.1  คุณสมบตัผิลติภณัฑต่์างๆ เชน่ ลฟิสตกิดจูากส ีการรบรรจุภณัฑ ์กลิน่ รส บํารุงรมิ
ฝีปาก ความภาคภูมใิจ โรงแรมดูจากที่ตัง้ ความสะอาด บรรยากาศ ราคา ยางรถยนต์ดูจากความ
ปลอดภยั อายกุารใชง้าน คุณภาพในการขบัขี ่
  3.2  การให้น้ําหนกัความสําคญัสําหรบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์และจดัลําดบัความสําคั
สาํหรบัคุณสมบตัต่ิางๆ เช่นการเรยีงคุณสมบตัเิสือ้ใน ประกอบดว้ยความสบายเมื่อสวมใส่ กระชบั
ตวั ความเหมาะสม ความสวยงาม เป็นตน้ 
  3.3  ความเชื่อเกีย่วกบัตรา เช่น ผูซ้ือ้เชื่อตราวาโกม้ากกว่าตราสนิคา้อื่นเพราะเคยเหน็
การโฆษณาความเชื่อถือเกี่ยวกบัตราจะเปลี่ยนแปลงได้เสมอความเชื่อถือน้ีจะมอีิทธิพลต่อการ
ประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจ 
  3.4  พจิารณาอรรถประโยชน์ทีจ่ะไดร้บัคุณสมบตัแิต่ละอยา่งของผลติภณ้ฑ ์
  3.5  เปรยีบเทยีบระหว่างยีห่อ้ต่างๆ งานของนกัการตลาดทีเ่กีย่วขอ้งกบักระบวนการน้ี
กค็อื การจดัสว่นประสมการตลาดดา้นต่างๆ โดยเฉพาะดา้นผลติภณัฑ ์ราคา และส่งเสรมิการตลาด
เพือ่เพิม่น้ําหนกัความสาํคญัใหก้บัคุณสมบตัผิลติภณัฑข์องบรษิทั 
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 4. การตดัสนใจซ้ือ ิ (Purchase Decision)  
   จากการประเมนิผลพฤติกรรมในขัน้ตอนที่ 3 จะช่วยให้ผู้บรโิภคกําหนดความพอใจ
ระหว่างผลติภณัฑต่์างๆ ทีเ่ป็นทางเลอืกโดยทัว่ไปผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีช่อบมากทีสุ่ด 
และปจจยัต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ระหวา่งการประเมนิผลพฤตกิรรมและการตดัสนิใจซือ้ ั 3 ประการคอื 
  4.1 ทศันคตขิองบุคคลอื่น ทศันคตขิองบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งจะมผีลต่อการตดัสนิใจทัง้ดา้น
บวกและดา้นลบต่อการตดัสนิใจซือ้ 
  4.2 ปจจยัสถานที่คาดคะเนไว้ก่อนการตดัสนิใจ ผูบ้รโิภคจะคาดคะเนปจจยัต่างๆ ที่ั ั

เกี่ยวขอ้ง เช่น รายไดท้ี่คาดคะเนของครอบครวั การคาดคะเนต้นทุนของผลติภณัฑ ์และคาดคะเน
ผลประโยชน์ของผลติภณัฑ ์
  4.3 ปจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเั น ขณะที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ ปจจัยั

สถานการณ์ทีไ่ม่ไดค้าดคะเนทีเ่ขา้มาเกี่ยวขอ้ง ซึง่ผลกระทบต่อการตัง้ใจซื้อ เช่น ผูบ้รโิภคไม่ชอบ
ลกัษณะของพนักงานขาย หรอื ผูบ้รโิภคเกดิอารมยเ์สยีหรอืวติกกงัวลจากรายได ้นักการตลาดเชื่อ
วา่ปจจยัทีไ่มไ่ดค้าดคะเนมอีทิธพิลอยา่งั มาก  
 5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase Feeling)  
  หลงัจากผูบ้รโิภคซื้อและทดลองใช้ผลติภณัฑ์ไปแล้ว ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์ของ
ความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภัณฑ์ จากที่มีการซื้อผลิตภัณฑ์ไปใช้แล้ว ความรู้สึกน้ีขึ้นอยู่กับ
คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์และความคาดหวงัของผูบ้รโิภคถ้าผลติภณัฑม์คีุณสมบตัติํ่ากวา่ทีค่าดหวงั
เขาจะมไมพ่อใจและไมซ่ือ้อกี 
 
 ตนิ ปรชัญพฤทธ ์ิ(2542) กล่าววา่การตดัสนิใจหมายถงึการเลอืกดาํเนินการหรอืไมด่าํเนิน 
การหรอืไมด่าํเนินการทีเ่หน็วา่ดทีีส่ดุหรอืเลวทีส่ดุจากทางเลอืกหลายๆ ทางโดยมขี ัน้ตอนของการ
ตดัสนิใจดงัน้ี 
 1. การทาํความเขา้ใจปญหาและขอ้เทจ็จรงิต่างๆ ั  
 2. การรวบรวมขา่วสารและขอ้มลูเพือ่ประกอบการตดัสนิใจ 
 3. การวเิคราะหข์า่วสารและขอ้มลูเพือ่ประกอบการตดัสนิใจ 
 4. การเลอืกปฏบิตัทิีด่ทีีส่ดุเพยีงทางปฏบิตัเิดยีว 
 5. การดาํเนินการใหเ้ป็นไปตามผลของการตดัสนิใจ 
 6. การตดิตามและประเมนิผลของการดาํเนินการ 
 เชฟแมน และคานุก (Schiffman; & Kanuk. 2007: 508) สรปุถงึรปูแบบในการบรโิภค
ต่างๆ และตดัสนิใจทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซือ้ดงัน้ี 
 1. การซือ้ข ัน้พืน้ฐานเป็นการตดัสนิใจวา่จะซือ้หรอืบรโิภคสนิคา้หรอืบรกิารใด 
 2. การเลอืกซือ้ตราสนิคา้ เป็นการตดัสนิใจวา่จะซือ้หรอืบรโิภคตราสนิคา้ใด 
 3. การตดัสนิใจในชอ่งทางการซือ้ เป็นการตดัสนิใจวา่จะซือ้หรอืบรโิภคสนิคา้รา้นใด 
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 4. การตดัสนิใจใชจ้า่ยในการซือ้ เป็นการตดัสนิใจวา่จะซือ้เป็นเงนิสดหรอืบตัรเครดติหรอื 
เงนิเชื่อ 
 บุญเกยีรต ิชวีะตระกลู (2543) กล่าววา่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ยขัน้ตอน
สาํคญั 5 ขัน้ตอน คอื 
 1. การรบัรูป้ญหาหรอืความจาํเป็น หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคไดค้วามตระหนกัถงึปญหาที่ั ั  
กาํลงัเผชญิอยู ่จงึเกดิความตอ้งการทีห่าสิง่ใดสิง่หน่ึงมชว่ยแกป้ญหานัน้ซึง่กค็อืสนิคา้หรอืบรกิารที่ั

จะทาํหน้าทีแ่กป้ญหานัน้ๆ ั  
 2. การแสวงหาขอ้มลู หมายถงึการทีผู่บ้รโิภคนัน้เสาะหาและคดัเลอืกขอ้มลูเกีย่วกบัปญหาั  
ทีก่าํลงัเผชญิอยูเ่พือ่ใชก้าํหนดทางเลอืกและประกอบการตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกในการแกป้ญหา ั

โดยทัว่ไปผูบ้รโิภคมกัจะมขีอ้มลูจาํนวนหน่ึงเกบ็ไวใ้นความทรงจาํเรยีกวา่แหล่งขอ้มลูภายในหรอื
แหล่งขอ้มลูภายนอก 
 3. การประเมนิทางเลอืก หมายถงึ การนําเอาทางเลอืกทีร่วบรวมไวใ้นขัน้ตอนการ
แสวงหาขอ้มลูมาพจิารณาทางเลอืกทีด่ทีีส่ดุทางเลอืกในทีน้ี่กค็อืสนิคา้หรอืบรกิารจาํนวนหน่ึงทีท่าํ
หน้าทีแ่กป้ญหาเดยีวกนักล่าวโดยสรปุผูบ้รโิภคมกัจะตดัสนิใจั เลอืกใน 2 ระดบั คอืการเลอืกตวัสนิคา้
และเลอืกตราสนิคา้ 
 4. การตดัสนิใจและกระทาํการซือ้ หมายถงึการตดัสนิใจเลอืกเอาทางใดทางหน่ึงพรอ้มกบั 
ดาํเนินการเพือ่ใหไ้ดท้างเลอืกนัน้มาดว้ยวธิกีารลกัษณะต่างๆ 
 5. ความรูส้กึหลงัการซือ้ หมายถงึความรูส้กึภายนอกหลงัจากทีผู่บ้รโิภคไดท้ดลองใช้
สนิคา้หรอืบรกิารทีเ่ลอืกซือ้แลว้ ซึง่แบ่งออกเป็นความรูส้กึพอใจและไมพ่อใจในสนิคา้หรอืบรกิาร
ความพอใจเกดิขึน้เมือ่ผลลพัธจ์ากการใชต้รงกบัทีผู่บ้รโิภคคาดหวงัไดแ้ละถา้หากผูบ้รโิภคผดิหวงั
กบัการใชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้กจ็ะรูส้กึไมพ่อใจ 
 จากแนวคดิและทฤษฏกีารตดัสนิใจซือ้ผูว้จิยัสามารถทราบถงึกระบวนการในการที่
ผูบ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจซือ้สนิคา้วา่มทีัง้หมด 5 กระบวนการดงันัน้ผูว้จิยัสามารถนําแนวคดิน้ีไป
สรา้งแบบสอบถามเพือ่ทีจ่ะไดข้อ้มลูทีแ่ทจ้รงิของงานวจิยั 
 
5. ข้อมลูเก่ียวกบัผลตภณัฑรี์นาแวร ์ิ ่  
 รีน่าแวร์เป็นบริษัทที่ทําธุรกิจขายตรงระดับโลกที่ปจจุบันตัง้อยู่ที่ เบลวิวั ,วอชิงตัน 
สหรฐัอเมรกิาและเป็นบรษิทัเอกชนนานาชาตทิีด่าํเนินธุรกจิดว้ยความมุง่มัน่มากว่า 70 ปีเป็นบรษิทั
ทีม่คีวามมัน่คงผลติสนิคา้ทีม่คีุณภาพเยีย่ม ผลติภณัฑท์ีข่ายคอืเครื่องครวัแสตนเลสทีด่ทีีสุ่ดในโลก
ซึง่ปจจุบนัมสีาขากระจายอยูท่ ัว่โลกไดแ้ก่ ทวปียุโรป ออสเตรเลยี อเมรกิาใต ้อเมรกิากลางและทวปีั

เอเซยี มยีอดขายมากกว่า 5,000 ลา้นดอลล่ารส์หรฐั ซึง่เป็นธุรกจิครอบครวัของชาวดทัชท์ีอ่พยพ
มายงัประเทศสหรฐัอเมรกิา เพื่อแสวงหาชวีติทีด่กีว่าผูก่้อตัง้คอื “Pop Zylstra” เขา้มาประเทศไทย 
เมื่อปี ค.ศ. 1971 ปจจุบนัสามารถสรา้งยอดขายต่อปีประมาณ ั 100 ลา้นบาท เน่ืองจากคุณสมบตัิ
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ของเครื่องครวัรน่ีาแวรท์ีไ่ม่เหมอืนใครคอืปรุงโดยใชน้ํ้าแต่น้อยจงึเป็นทีน่ิยมในกลุ่มของคนรกัสขุภา
มากขึ้นเพราะเป็นเครื่องครวัที่คงคุณค่าทางโภชนาการไว้สูงและด้วยรน่ีาแวร์เป็นบรษิัทที่มกีาร
พฒันาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ืองจึงทําให้ปจจุบันรีน่าแวร์มีผลิตภัณฑ์หลากหลายให้ผู้บริโภคที่ั

จงรกัภกัดต่ีอรน่ีาแวรไ์ดเ้ลอืก เช่น เครื่องกรองน้ํา เครือ่งกรองอากาศ เครือ่งคัน้แยกกากผลไม ้(ที่
สามารถถนอมคุณค่าของน้ําผลไมไ้วไ้ดถ้งึ 3 วนั) เครื่องแยกกากผลไม ้เตาแมเ่หลก็ไฟฟา รวมถงึ ้

จาม ชามทีท่าํมาจากวสัดุอยา่งด ีและชุดมดีทีไ่มเ่ป็นสนิม เป็นทีนิ่ยมใชข้องผูบ้รโิภค  
 รน่ีาแวรเ์ป็นบรษิทัทีใ่หบ้รกิารดา้นการขาย และเป็นธุรกจิครอบครวัหน่ึง แต่มากยิง่ไปกว่า
นัน้ผลติภณัฑข์องรน่ีาแวรท์ีท่ํามาจากแสตนเลสบรษิทัรบัประกนัตลอดอาชพี และมบีรกิารหลงัการ
ขายทีย่อดเยีย่ม ผลติภณัฑร์น่ีาแวรม์กีารจดัทาํโปรโมชัน่ตลอดใหก้บัลูกคา้ สนิคา้สามารถผอ่นชาํระ
ไดน้านสงูสดุ 18 เดอืน หรอืผอ่นชาํระ 6 เดอืนไมม่ดีอกเบีย้  
 ผูบ้รโิภคสามารถซือ้สนิคา้ผา่นตวัแทนขายอสิระของบรษิทัารน่ีาแวรไ์ดเ้พยีงช่องทางเดยีว
เท่านัน้ ปจจุบนัมตีวัแทนขายอสิระทัว่ประเทศประมาณ ั 200 – 300 คน เพราะทุกขัน้ตอนของการ
สัง่ซือ้จะเป็นระบบทีไ่มส่ามารถทาํการทุจรติได ้
 ดงันัน้รนีาแวรม์ุ่งมัน่ทีจ่ะนําเสนอสนิคา้ทีด่ทีีสุ่ด ซึง่จะช่วยเสรมิใหคุ้ณภาพชวีติของทัว่โลก
ดีขึ้นน่ีคือสาเหตุที่รีน่าแวร์มีนวตกรรมใหม่ๆ ออกมาเสมอเพื่อให้มัน่ใจว่า รีน่าแวร์มีลักษณะ
ประโยชน์หลากหลาย คุณภาพดเีลศิ และการรบัประกนัทีย่อดเยีย่ม ทัง้ในปจจุบนัและอนาคตั  
 สนค้าของรีนาแวรแ์บงออกเป็น ิ ่ ่ 4 ประเภทใหญๆ คือ ่  
 1. เครื่องครวั (หม้อน้ําแกง และ หม้อตุ๋น) ได้แก่ 
  1.1 ภาชนะ แมกซ์คุกเกอรเ์ป็นภาชนะที่ใหญ่ทีสุ่ดของเครื่องครวัรนีาแวร ์มขีนาด 27 
ลติร 
  1.2 ภาชนะจมัโบ ้ควนีคุกเกอร ์มขีนาด 8 ลติร คงิคุกเกอร ์12 ลติร และ ซุปเปอรเ์ดอ
ลุกซ ์16 ลติร 
  1.3 ภาชนะ 6 ลติร พรอ้มฝา 
  1.4 ภาชนะกน้ลกึ มขีนาด 6 ลติร 
  1.5 กระทะพริน้เซสซา มขีนาด 4.5 ลติร 
 2. ชดุเครื่องครวัคลาสค ได้แกิ ่ 
  2.1 กระทะคลาสคิใหญ่พรอ้มฝา 
  2.2 กระทะคลาสคิเลก็พรอ้มฝา 
  2.3 กระทะเชฟ กระทะป้ิงยา่ง หมอ้ซอลแพน หมอ้ซอสซเิออร ์ 
  2.4 หมอ้อบแรงดนั  
  2.5 เครือ่งกรองน้ํา 
  2.6 สนิคา้พเิศษ ไดแ้ก่ เตาแมเ่หลก็ไฟฟา เครือ่งแยกกาก เ้ ครือ่งกรองอากาศ 
  2.7 อุปกรณ์ ไดแ้ก่ มดีและชอ้นสอ้ม ภาชนะทาํเครือ่งดื่ม และอุปกรณ์เครือ่งครวั  
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 ศนูยบ์รการในประเทศไทยิ  
 บรษิทัรน่ีา – แวร ์(ประเทศไทย) จาํกดั 
 78 หมูบ่า้นคนัทรีว่ลิล่า ถนนศรนีครนิทร ์45 
 แขวงหนองบอน เขตประเวศ 
 กรงุเทพ 10250 
 ประเทศไทย 

  
 

ภาพประกอบ 4 เครือ่งครวัแสตนเลสรน่ีาแวร ์
 

 ทีม่า: www.renaware.com สบืคน้ขอ้มลู ณ วนัที ่24 ม.ิย. 58 
 

 
 

ภาพประกอบ 5 เครือ่งกรองน้ํารน่ีาแวร ์
 

 ทีม่า: www.renaware.com สบืคน้ขอ้มลู ณ วนัที ่24 ม.ิย. 58 
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ภาพประกอบ 6 เตาแมเ่หลก็ไฟฟา้  
 
 ทีม่า: www.renaware.com สบืคน้ขอ้มลู ณ วนัที ่24 ม.ิย. 58 
 
6. งานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  
 วรตุม ์ประไพพกัตร ์(2557) วจิยัเรือ่ง “ปจจยัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจจยัสว่นประสมทางั ั

การตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าประเภทเครื่องครวัในเขตอําเภอเมอืง 
จงัหวดัระยะอง” การศกึษาฉบบัน้ีมชัวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1. เพื่อศกึษาปจจยัดา้นบุคคลทีม่ผีลต่อั

กระบวนการตดัสนิใจสนิคา้เครื่องครวัของผูบ้รโิภคในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัระยอง 2. เพื่อศกึษา
ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้เครื่องครวัของผูบ้รโิภคในั

เขตอําเภอเมือง จงัหวดัระยอง และ 3. เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจกระบวนการซื้อสินค้า
เครือ่งครวัของผูบ้รโิภคในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัระยอง 
 ตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาคอื ผูท้ีเ่คยซื้อสนิคา้เครื่องครวัในเขตอําเภอเมอืงจงัหวดัระยอง 
โดยใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบไมค่าํนึงถงึความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) จาํนวน 400
คน เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถามที่มีค่าความเชื่อถือได้เท่ากับ 0.962 และมีการ
ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหาจากผูท้รงคุณวุฒ ิสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูลเบื้องต้น คอื
สถิติเชิงพรรณาได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐานและสถติอ้างอิงที่ใช้ในการ
ทดสอบสมติฐาน ที่ระดบันัยสําคญั 0.5 คอืการวเิคราะห์ไคสแควร์ และการวเิคราะห์ถดถอยแบบ
พหคุณู 
 ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิอายุ 20-30 ปี 
สถานะภาพสมรส ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายไดต่้อเดอืน 10,000-
30,000 บาท พฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวั ใน
ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลี่ยในการซื้อสนิคา้ แหล่งขอ้มูล ช่วงเวลาในการซื้อ วนัในการซื้อ สถานที่ซื้อ และ
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วตัถุประสงค์ในการซื้อ ปจจยัส่วนประสมทางกั ารตลาดบรกิารส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องครวัในการรบัรูถ้งึความตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้ และดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 จุฬารตัน์ คลา้เจรญิสมบตั ิ(2549) วจิยัเรื่อง “พฤตกิรรรมการเลอืกซื้อเครื่องครวัของ
ผูบ้รโิภค ในเขตกรงุเทพมหานคร” 
 การศกึษาเรื่องพฤตกิรรมการเลอืกซื้อเครื่องครวัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซื้อเครื่องครวัของผูบ้รโิภค และเปรยีบเทยีบพฤตกิรรม
การเลอืกซื้อเครื่องครวัของผูบ้รโิภคจําแนกตามคุณลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้รโิภค ในการศกึษา
ครัง้น้ีใช้วิธีการศึกษาเชิงสํารวจ โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้บรโิภค
เครื่องครวั ในเขตกรุงเทพจํานวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอื สถิติที่ใช้ได้แก่ รอ้ยละ 
และไคสแควร ์
 ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิจาํนวน 223 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.75 
อายุระหว่าง 31-40 ปี จาํนวน 152 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38 การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจาํนวน 251 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 62.75 อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 145 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.25 
รายได ้10,000-20,000 บาท จาํนวน 135 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.75 
 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซื้อเครื่องครวัประเภทอุปกรณ์ที่ใชใ้นครวั ซื้อดว้ยเหตุผลดา้นคุณภาพ
ของสนิค้า หลกัเกรณ์ในการตดัสนิใจซื้อ คอื รูปแบของสนิค้า เหตุจูงใจในการซื้อ คอื เพื่อน ญาต ิ
ชกัชวน สาเหตุที่ซื้อคือ เพื่อทดแทนของเดิม รายการส่งเสริมการขายที่มีต่อการซื้อ คือ คูปอง
สว่นลด สื่อทีม่ผีลต่อการซือ้ คอื ปายโฆษณา้ /โปสเตอร ์สถานทีซ่ือ้ คอื หา้งสรรพสนิคา้ การบรกิาร
และอาํนวยความสะดวกทีช่อบคอื พนกังานบรกิารสภุาพ ความถีใ่นการซือ้ 2-3 ครัง้ต่อเดอืน โดยซือ้
แต่ละครัง้ 3-4 ชิ้น ชําระเครื่องครวัโดยเงนิสด มีงบประมาณในการซื้อ 1,001-5,000 บาท 
วตัถุประสงคใ์นการซือ้ คอืเพือ่ใชใ้นการประกอบธุรกจิรา้นอาหาร ผูม้สีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ คอื 
เจา้ของกจิการ 
 ผูบ้รโิภคที่มเีพศต่างกนัมพีฤติกรรมการเลอืกซื้อเครื่องครวัแตกต่างกนั คอื สถานที่ซื้อ, 
วตัถุประสงคใ์นการซือ้, จาํนวนทีซ่ือ้, งบประมาณในการซือ้, และผูม้สีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ 
 พชัรวลยั วทิยไ์ธสง (2551) งานวจิยัเรื่อง “การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้
เฮา้แบรนด ์เทสโก ้โลตสั สาขาหลกัสี ่
 การศกึษาวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการเลอืก
ซือ้สนิคา้เฮา้แบรนด ์เทสโก ้โลตสั สาขาหลกัสี ่และ 2. เพื่อเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคใน
การเลอืกซือ้สนิคา้เฮา้แบรนดเ์ทสโกโ้ลตสั สาขาหลกัสี ่โดยจาํแนกตามปจจยัพืน้ฐานสว่นบุคคล กลุ่มั

ตวัอย่างที่ใช้ในการศกึษาครัง้น้ีคอื ผูบ้รโิภคที่เคยซื้อสนิค้าเฮา้แบรนด์ เทสโก้ โลตสั สาขาหลกัสี่
จาํนวน 400 คน เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูคอื แบบสอบถาม (Questionnaire) และ
วเิคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรมคอมพวิเตอร์สําเรจ็รูปทางสถิติวเิคราะห์ขอ้มูลโดยสถติที่ใช้ในการ
วเิคราะหข์อ้มลูคอื รอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตราฐาน (Standard 
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Deviation) และในการทดสอบสมตฐิานใชค้่าสถติ ิt-test และค่าสถติ ิF-test หรอืความแปรปรวน
ชนิดทางเดยีว (One-Way Anova) และทดสอบคา่เฉลีย่ความแตกต่างรายคูโ่ดยวธิขีอง LSD 
 ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจเลอืกซือ้เฮา้แบรนดเ์ทสโก ้โลตสั สาขาหลกัสีใ่น
ภาพรวม อยู่ในระดบัปานกลาง และเมื่อพจิาราณารายด้านพบว่า อยู่ในระดบัมาก โดยด้านที่มี
คา่เฉลีย่สงูสดุคอื ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก รองลงมาคอื ดา้นการรบัรูค้วามตอ้งการ และดา้นทีม่ี
คา่เฉลีย่ตํ่าสดุคอื ดา้นการตดัสนิใจซือ้ อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 ผูบ้รโิภคทีม่ปีจจยัพืน้ฐานสว่นบุคคลซึง่ประกอบดว้ย จาํนวนในการใชบ้รกิารต่อเดอืน และั

จาํนวนสมาชกิภายในครอบครวัต่างกนั มกีารตดัสนิใจในการเลอืกซือ้สนิคา้เฮา้แบรนด ์เทสโก ้โลตสั 
สาขาหลกัสีท่ี่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.5 ส่วนผูบ้รโิภคทมี ีเพศ อายุ ระดบั
การศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายไดต่้อเดอืนต่างกนัมกีารตดัสนิใจไมแ่ตกต่างกนั 
 สนัต ิพบิูลลกัษณเลศิ. (2556) การวจิยัเรื่อง “การรบัรูต้ราสนิคา้ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจ
ของผู้บรโิภคในการใช้กระดาษ A4 ไอเดยีกรนีของบรษิัท ผลิตภณัฑ์กระดาษไทย จํากดั ในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 การศกึษาครัง้น้ีมจุีดมุง่หมายเพื่อศกึษา ลกัษณะบุคคลและการรบัรูต้ราสนิคา้ ซึง่ประกอบ
ไปดว้ย การรูจ้กัตราสนิคา้ , คุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรู,้ และความภกัดต่ีอตราสนิคา้ทีม่ผีลต่อความ
พงึพอใจของผูบ้รโิภคในการใชก้ระดาษ A4 ไอเดยีกรนี 
 วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติรอ้ยละ ค่าเฉลีย่เลขคณิต และส่วนเบีย่งเบนมาตราฐาน สถตทิีใ่ช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน สถิติวิเคราะห์เชิงสมาการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) สถติวิเิคราะหค์วามแตกต่างของค่าเฉลีย่ระหว่างประชากรสองกลุ่มทีเ่ป็น
อสิระกนั (Independent t-test) และวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of 
Variance: Anova) 
 ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคมีความพึงพอใจในกระดาษ A4 ไอเดียกรีนของบริษัท 
ผลติภณัฑก์ระดาษไทย จาํกดั ในกรงุเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
 ผลการทดสอบพบว่า เพศที่แตกต่างกันมีระดบัความพึงพอใจของผู้บริโภคในการใช้
กระดาษ A4 ไอเดยีกรนีในกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.5  
 อายทุีแ่ตกต่างกนัมรีะดบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในการใชก้ระดาษ A4 ไอเดยีกรนีใน 
กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.5 
 อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมรีะดบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในการใชก้ระดาษ A4 ไอเดยีกรนีใน 
กรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.5 
 การรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคใน
การใชก้ระดาษ A4 ไอเดยีกรนีของบรษิทักระดาษไทย จํากดั ในกรุงเทพมหานครอย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.1 
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 การรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นคุณภาพที่เกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึ
พอใจของผู้บริโภคในการใช้กระดาษ  A4 ไอเดียกรีนของบริษัทกระดาษไทย  จํากัด  ใน
กรงุเทพมหานครอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.1 
 การรบัรู้ตราสินค้า ด้านความภักดีต่อตราสินค้ามีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจของ
ผูบ้รโิภคในการใชก้ระดาษ A4 ไอเดยีกรนีของบรษิทักระดาษไทย จาํกดั ในกรุงเทพมหานครอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.1 
 โดยตัวแปรที่มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใช้กระดาษ A4 ไอเดียกรีน ของ
บรษิทัผลติภณัฑก์ระดาษไทย จาํกดั ในกรงุเทพมหานคร มากทีส่ดุคอื ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้เทา่กบั 
.340 ด้านคุณภาพที่เกิดจากการรบัรู้ตราสินค้า เท่ากับ .220 และด้านความภักดีต่อตราสินค้า 
เท่ากบั .152 ตามลําดบัอธบิายไดว้่า เมื่อการรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้เพิม่ขึน้ 1 หน่วย 
ความพึงพอใจในการใช้กระดาษ A4 ไอเดียกรีน ของบริษัทผลิตภัณฑ์กระดาษไทย จํากัด ใน
กรุงเทพมหานคร โดยรวมเพิม่ขึน้ .340 หน่วย เมื่อการรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการ
รบัรู้ตราสนิค้าเพิม่ขึน้ 1 หน่วย ความพงึพอใจในการใช้กระดาษ A4 ไอเดยีกรนี ของบรษิัท
ผลติภณัฑก์ระดาษไทย จาํกดั ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมเพิม่ขึน้ .220 หน่วย และเมื่อการรบัรู้
ตราสนิคา้ดา้นความจงรกัภกัดต่ีอตราสนิคา้เพิม่ขึน้ 1 หน่วย ความพงึพอใจในการใชก้ระดาษ A4 
ไอเดยีกรนี ของบรษิทัผลติภณัฑก์ระดาษไทย จํากดั ในกรุงเทพมหานคร โดยรวมเพิม่ขึน้ .152
หน่วย 
 
 จากการศกึษาเอกสารและแนวคดิกล่าวโดยสรปุไดด้งัน้ี 
  1. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารและการรบัรูต้ราสนิค้า
เป็นตวัแปรตน้ โดยผูว้จิยัใชแ้นวคดิดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตรข์อง ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และ
คณะ (2550: 57- 59) ซึ่งอธบิายถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ 
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษร อาชพี รายได ้สถานภาพสมรส 
  2. ดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ผูว้จิยัใชแ้นวความคดิและทฤษฎสี่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ของ Philip Koller (2003) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑแ์ละบรกิาร (Product and service) 
ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place of distribution) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) ดา้นบุคลากร (People) การสรา้งและการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
evidence and presentation) และดา้นกระบวนการ (Process) มาใชใ้นการวเิคราะหห์า
ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบรกิารกบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในเขต
กรงุเทพมหานคร 
  3. แนวคดิและทฤษฎกีารรบัรูต้ราสนิคา้ผูว้จิยันําแนวคดิของ Aaker (1991) ซึง่อธบิายถงึ
การรูจ้กัตราสนิคา้ คุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ ความสมัพนัธ์กบัตราสนิคา้ ความภกัดต่ีอ
ตราสนิคา้และสนิทรพัยป์ระเภทอื่นๆ ของตราสนิคา้มทีัง้หมด 5 ดา้นแต่ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัจะขอ
นําแนวคดิมาใชศ้กึษาขอ้มลูเพยีงแค่ 3 ดา้น คอื ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการ
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รบัรูต้ราสนิคา้ และความภกัดต่ีอตราสนิคา้เน่ืองจากผูว้จิยัต้องการทราบว่าผูบ้รโิภคสามารถจดจํา
ตราสนิคา้ สามารถรบัรูถ้งึคุณภาพของผลติภณัฑ ์และมคีวามเชื่อมัน่ของผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีา
แวร ์เพือ่นํามาวเิคราะหว์่า ทัง้ 3 ดา้นน้ี มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภค
ในเขตกรงุเทพมหานคร สว่น ดา้นสนิทรพัยอ์ื่นๆ ของตราสนิคา้และดา้นความสมัพนัธข์องตราสนิคา้
ไม่ได้ศึกษาเน่ืองจากว่าผู้วิจยัพิจารณาว่างานวิจยัศึกษาเฉพาะเครื่องครวัเท่านัน้ จึงไม่ศึกษา
สนิทรพัยอ์ื่นๆ นอกจากน้ีในส่วนของความสมัพนัธ์ต่อตราสนิคา้นัน้ ซึ่งผูว้จิยัศกึษาเฉพาะการรบัรู้
ตราสนิคา้เทา่นัน้ซึง่ไมไ่ดศ้กึษาในสว่นน้ี 
  4. ผูว้จิยัไดก้าํหนดการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์เป็นตวัแปรตาม ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิ
ของศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 130) ไดศ้กึษาการตดัสนิใจซือ้หมายถงึขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ โดย
ผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื ตระหนักถงึปญหาั  การคน้หาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การ
ตดัสนิใจซือ้ และ พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ผูว้จิยัสามารถนํามาใชอ้อกแบบสอบถามเพื่อวเิคราะหก์าร
ตดัสนิใจซื่อเครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นเขตกรงุเทพมหานคร จากทฤษฎทีัง้หมดผูว้จิยันํามาใชเ้ป็นขอ้มลูใน
การทําการวิจยัเพื่อให้งานวิจยัได้ผลและสามารถถนํามาปรบัใช้เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ผลติภณัฑร์น่ีาแวรต่์อไป 
  
 จากการศกึษาเอกสาร งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งสามารถสรปุไดด้งัน้ี 
 1. ผู้วิจยัได้ใช้แนวคิดของ วรุตม์ ประไพพกัตร์ (2557) “ปจจยัพฤติกรรมผู้บรโิภคและั

ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อกระบวนั การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ประเภทเครื่องครวั
ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัระยะอง” จากงานวจิยัดงักล่าว ผู้วิจยันําข้อมูลปจจยัส่วนประสมทางั

การตลาดบรกิารสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัมาเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถามในเรื่อง
ของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารสําหรบัการวจิยัครัง้น้ี ซึ่งแตกต่างจากงานวจิยัของผูว้จิยัคอื 
งานวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัเจาะจงเครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
 2. ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวความคดิของ จุฬารตัน์ คลา้เจรญิสมบตั ิ(2549) วจิยัเรื่อง “พฤตกิรรรม
การเลอืกซือ้เครื่องครวัของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” จากงานวจิยัดงักล่าวไดจ้าํแนกผูต้อบ
แบบสอบถามตามขอ้มลูสว่นบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศกึษา อาชพี รายได ้ของผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัจงึได้จําแนกผูต้อบแบบสอบถามดงักล่าวเป็นแนวทางในการสรา้ง
แบบสอบถามในส่วนของขอ้มูลประชากรศาสตรใ์นการวจิยัครัง้น้ี ซึ่งแตกต่างจากงานวจิยัครัง้น้ีคอื 
งานวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัเจาะจงเครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
 3. ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของ พชัรวลยั วทิยไ์ธสง (2551) งานวจิยัเรื่อง “การตดัสนิใจของ
ผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้เฮา้แบรนด ์เทสโก ้โลตสั สาขาหลกัสี ่จากงานวจิยัดงักล่าวไดศ้กึษาถงึ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการปรเมนิผลทางเลอืก ดา้นการรบัรู้
ความตอ้งการ และดา้นการตดัสนิใจซือ้ มาใชเ้ป็นแนวทางในการวเิคราะหข์อ้มลูของการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ของผูบ้รโิภค ซึง่ซึง่แตกต่างจากงานวจิยัของผูว้จิยัคอื ผูว้จิยัไดศ้กึษากระบวนการตดัสนิใจและ
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นํามาใชใ้นการวจิยั 5 ดา้นไดแ้ก่ การรบัรูค้วามต้องการ การคน้หาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 4. ผูว้จิยัไดใ้ชแ้นวคดิของ สนัต ิพบิูลลกัษณเลศิ (2556) งานวจิยัเรื่อง “การรบัรูต้ราสนิคา้
ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในการใชก้ระดาษ A4 ไอเดยีกรนีของบรษิทั ผลติภณัฑก์ระดาษ
ไทย จาํกดั ในเขตกรุงเทพมหานคร จากงานวจิยัดงักล่าวมจุีดมุง่หมายเพื่อศกึษาการรบัรูต้ราสนิคา้ 
ซึง่ ประกอบไปดว้ย 3 ดา้น คอื การรูจ้กัตราสนิคา้ คุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรู ้และความภกัดต่ีอตรา
สนิคา้มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ผูว้จิยัไดนํ้าขอ้มลูจากการศกึษาการรบัรูต้ราสนิคา้ทัง้ 3 
ดา้นน้ีมาพจิารณาวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม ซึง่มคีวามแตกต่างจาก
งานวจิยัครัง้น้ีคอื งานวจิยัทีนํ่ามาใชศ้กึษาเรือ่งความพงึพอใจของผูบ้รโิภคแต่งานวจิยัครัง้ศกึษาเรือ่ง
การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 ผูว้จิยัไดนํ้าแนวคดิงานวจิยัทัง้ 4 คนนํามาประยุกตใ์ชใ้นการศกึษาครัง้น้ี เพื่อเป็นแนวทาง
ในการออกแบบแบบสอบถามวจิยั 
 



บทท่ี  3 
วธีการดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  

 
 การวจิยัเรือ่ง ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ของผูบ้รโิภคในั

เขตกรงุเทพมหานคร ในครัง้น้ี ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 1. การกาํหนดประชากรและการสุม่กลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3. การสรา้งและทดสอบเครือ่งมอื 
 4. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 5. การจดักระทาํแลการวเิคราะหข์อ้มลู 
 6. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1. การกาํหนดประชากรและการสมุกลมุตวัอยาง่ ่ ่  
 ประชากร 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทัง้ชายและหญงิทีเ่คยใชผ้ลติภณัฑเ์ครื่องครวัรี
น่าแวร ์ในเขตกรงุเทพมหานครซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน  
 
 การเลือกกลมุตวัอยาง่ ่  
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทัง้ชายและหญงิทีเ่คยใชผ้ลติภณัฑร์น่ีาแวร์
ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนทีแ่น่นอน ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการหาขนาดของกลุ่ม
ตวัอย่างไดจ้ากการคํานวณทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95%( กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 2550: 28 ) และ
ความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้5% จงึไดข้นาดตวัอย่างจํานวน 385 คน แต่ไดม้เีพิม่ตวัอย่างอกี
จาํนวน 15 ชุด จะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน ดงัน้ี 
 
  
 
 เมือ่ n  คอื  จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทีต่อ้งการ 
   P  คอื  สดัสว่นของประชากรทีผู่ว้จิยัตอ้งการสุม่  
   Z  คอื  ระดบัความมัน่ใจทีก่าํหนดหรอืระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ 
      ระดบันยัสาํคญั 0.05 เทา่กบั 1.96 (ความเชื่อมัน่ 95%) >> Z = 1.96 
   e  คอื  สดัสว่นความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ไดท้ีร่ะดบัความเชื่อมัน่  
      95% ระดบัความเชื่อมัน่ 95% สดัสว่นความคลาดเคลื่อนเทา่กบั 0.05 
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     = 384.16 หรอื 385 ตวัอยา่ง 
 
 ดงันัน้ ขนาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 คน และสาํรองการเกบ็ตวัอยา่งเพิม่อกี 15 ตวัอยา่ง 
เพือ่ปองกนัความผดิพลาดจะไดเ้ทา่กบั ้ 400 ตวัอยา่ง  
 การเลอืกกลุ่มตวัอยา่งทีจ่ะใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่ง ตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ท่ี 1 ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงเฉพาะผูท้ีใ่ช้
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรโ์ดยเกบ็ขอ้มูล ของแต่ละกลุ่มการปกครองของกรุงเทพมหานครซึ่งมี
ทัง้หมด 6 กลุ่ม จากเขตการปกครองทัง้หมด 50 เขต และนํามาเป็นตวัแทนในการจดัเก็บขอ้มูล 
(ทีม่า: สาํนกัปลดักรงุเทพมหานคร. 2554) โดยสุม่กลุ่มละ 1 เขตไดท้ัง้หมด 6 เขต ไดแ้ก่ 
 1.  เขตปทุมวนั 
 2.  เขตพระโขนง 
 3.  เขตวงัทองหลาง 
 4.  เขตลาดกระบงั 
 5.  เขตธนบุร ี
 6.  เขตบางพลดั 
 ขัน้ท่ี 2 วิธีการสุ่มแบบโควต้า (Quota sampling) โดยแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่ม
ตัวอย่างในแต่ละเขตที่เลือกไว้  
 
 ขนาดกลุ่มตัวอย่างทัง้หมด  
 

ขนาดกลุ่มตัวอย่างในแต่ละเขต = 
จาํนวนเขตที่ถูกเลือก  

 
 400  
 

= 
6  

 = 66.67 หรือ 67 คน/ เขต 
 
 ขัน้ท่ี 3 เป็นการสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ซึง่แต่ละเขตเกบ็ขอ้มลู
ตามที่อยู่ของผู้บริโภคที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์รีน่าแวร์จากฐานข้อมูลที่ได้ระบุไว้ในคําสัง่ซื้อโดยส่ง
แบบสอบถามไปใหก้ลุ่มตวัอยา่งตามทีอ่ยูท่างไปรษณยี ์
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  ขัน้ท่ี 4 ใชก้ารสุม่ตวัอยา่งโดยสะดวก (Convenience Sampling)ดว้ยการเกบ็ขอ้มลูโดยใช้
แบบสอบถาม จากฐานขอ้มลูของผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑร์น่ีาแวรใ์นแต่ละเขต ซึง่แต่ละเขตเกบ็
ขอ้มลูตามทีอ่ยู่ของผูบ้รโิภคทีเ่คยใชผ้ลติภณัฑร์น่ีาแวรจ์ากฐานขอ้มลูทีไ่ดร้ะบุไวใ้นคําสัง่ซือ้เพื่อให้
ได้จาํนวนตวัอย่างที่จะทาํการเก็บขอ้มูลที่ได้เลอืกไว้ในขัน้ที่ 2 
 
2. เครือ่งมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
  เครื่องมอืทีใ่ชก้ารวจิยัครัง้น้ี คณะผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอื
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งสร้างขึ้นเพื่อศึกษาถึง “ปจัจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยสรุปสามารถแบ่งออกเป็น 
4 สว่น 
  สวนท่ี ่ 1 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูลกัษณะสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน สถานภาพสมรส ซึ่งมลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close 
Ended Question) ใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว จาํนวน 6 ขอ้ โดยคาํถามแต่ละขอ้แสดงประเภทของ
ขอ้มลู ดงัน้ี 
 ขอ้ 1 เพศ ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ไดแ้ก่ เพศชาย และ เพศหญงิ 
 ขอ้ 2 อายุ ใชม้าตรวดัเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) ซึ่งการกําหนดช่วงอายุไดถู้กแบ่ง
ออกเป็นช่วงๆ ตามมาตรฐานการจดักลุ่มอายุทีส่ํานักงานสถติแิห่งชาตกิําหนดไวต้าม Standard 
International Age Classification ขององคก์ารสหประชาชาตเิป็นหลกัในการพจิารณา เพื่อใหเ้ป็น
มาตรฐานสากล และผูใ้ชข้อ้มลูสามารถเปรยีบเทยีบขอ้มลูกนัระหว่างประเทศได ้มาตรฐานการจดั
กลุ่มอายุแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ กลุ่ม 5 ปี กลุ่ม 10 ปี และกลุ่ม 20 ปี (สาํนกังานสถติิ
แหง่ชาต.ิ 2557: สบืคน้วนัที ่15 มถุินายน 2558) ซึง่การวจิยัครัง้น้ี คณะผูว้จิยัไดใ้ชช้ว่งอายุ กลุ่ม 10 
ปี อยูร่ะหวา่ง 15 – 65 ปี 
 
 ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสุด  
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
จาํนวนชัน้  

 
 65 – 15  
 

ช่วงอายุ = 
5  

 = 10 
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 โดยแบ่งชว่งอายอุอกเป็น 5 ชว่ง 
 1.  15 – 24 ปี 
 2.  25 – 34 ปี 
 3.  35 – 44 ปี 
 4.  45 – 54 ปี 
 5.  55 ปีขึน้ไป 
 
 ขอ้ 3 ระดบัการศกึษา ใชม้าตรวดัเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) ดงัน้ี 
 1. ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 
 2. ปรญิญาตร ี
 3. สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 
 ขอ้ 4 อาชพี ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงัน้ี 
 1.  ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
 2.  พนกังานบรษิทัเอกชน 
 3.  ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 
 4.  แมบ่า้น / พอ่บา้น 
 5.  อื่นๆ โปรดระบุ .................... 
 
 ขอ้ 5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะคาํถามมหีลายคาํตอบ
ใหเ้ลอืก (Multichotomous Question) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) 
โดยการกําหนดช่วงรายไดม้กีารแบ่งเกณฑร์ายไดต่้อเดอืนเป็นช่วงห่างช่วงละ 10,000 บาท ได้
อา้งองิจากงานวจิยัของ คุลกิา วฒันสวุกุล (2555) โดยมคีาํตอบใหเ้ลอืก 5 ขอ้ดงัน้ี 
 1.  ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 10,000 บาท 
 2.  10,001 – 20,000 บาท 
 3.  20,001 - 30,000 บาท 
 4.  30,001 – 40,000 บาท 
 5.  40,001 บาท ขึน้ไป 
 
 ขอ้ 6 สถานภาพสมรส ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) โดยกําหนดช่วงระดบั
การศกึษาออกเป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 
 1.  โสด 
 2.  สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
 3.  หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่
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 สวนท่ี่  2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัความสาํคญัของส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารของเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ไดแ้ก่ 1. ผลติภณัฑ ์(Product) 2. ราคา (Price) 3. การจดั
จําหน่าย (Place) 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 5. บุคคล (People) 6. กระบวนการ 
(Process) 7. สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) ซึง่มลีกัษณะคาํถามเป็นแบบสอบถาม
ปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้(Interval Scale) ใชม้าตรวดัแบบเรทติ้ง 
(Rating Scale) โดยกาํหนดใหม้ ี5 ตวัเลอืก ดงัต่อไปน้ี 
 ระดบั 5 หมายถงึ สาํคญัมาก 
 ระดบั 4 หมายถงึ สาํคญั 
 ระดบั 3 หมายถงึ ปานกลาง 
 ระดบั 2 หมายถงึ สาํคญัน้อย 
 ระดบั 1 หมายถงึ สาํคญัน้อยทีส่ดุ 
 
 เมื่อรวบรวมขอ้มูลและแจกแจงความถี่แลว้ ใชค้ะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างมาพจิารณา
ความถีซ่ึง่มเีกณฑก์ารพจิารณา ดงัน้ี (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา 2544: 27) 
 
 คะแนนสงูสดุ - คะแนนตํ่าสุด  
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
จาํนวนชัน้  

 
 5 – 1  
 

ช่วงอายุ = 
5  

 = 0.8 
 
 เกณฑก์ารแปลความหมายค่าเฉลี่ยน้ําหนกัคําถาม สว่นประสมทางการตลาดบรกิารเป็น
ดงัน้ี 
 คา่เฉลีย่  การแปลผล 
 4.21 - 5.00 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัมาก 
 3.41 - 4.20 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญั 
 2.61 - 3.40 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัปานกลาง  
 1.81 - 2.60  สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัน้อย 
 1.00 - 1.80 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัน้อยทีส่ดุ 
 
 สวนท่ี่  3 แบบสอบถามดา้นความคดิเหน็เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ ประกอบดว้ย การรูจ้กั
ตราสนิคา้ คุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรู ้ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ซึง่มลีกัษณะคาํถามเป็นแบบสอบถาม



 42 

ปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้(Interval Scale) ใชม้าตรวดัแบบลเิคอรต์ 
(Likert Scale) โดยกาํหนดใหม้ ี5 ตวัเลอืก ดงัต่อไปน้ี 
 ระดบั 5 หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 ระดบั 4 หมายถงึ เหน็ดว้ย 
 ระดบั 3 หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
 ระดบั 2 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
 ระดบั 1 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 
 เมื่อรวบรวมขอ้มูลและแจกแจงความถี่แลว้ ใชค้ะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างมาพจิารณา
ความถีซ่ึง่มเีกณฑก์ารพจิารณา ดงัน้ี ( กลัยา วาณชิยบ์ญัชา 2544: 27) 
 
 คะแนนสงูสดุ - คะแนนตํ่าสุด  
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
จาํนวนชัน้  

 
 5 – 1  
 

ช่วงอายุ = 
5  

 = 0.8 
 

 เกณฑก์ารแปลความหมายคา่เฉลีย่น้ําหนกัคาํถามการรบัรูต้ราสนิคา้เป็นดงัน้ี 
 คา่เฉลีย่  การแปลผล 
 4.21 - 5.00 มรีะดบัความคดิเหน็การรบัรบัรูต้ราสนิคา้ในระดบัดมีาก 
 3.41 - 4.20 มรีะดบัความคดิเหน็การรบัรูต้ราสนิคา้ในระดบัด ี
 2.61 - 3.40 มรีะดบัความคดิเหน็การรบัรูต้ราสนิคา้ในระดบัปานกลาง  
 1.81 - 2.60  มรีะดบัความคดิเหน็การรบัรูต้ราสนิคา้ในระดบัไมด่ ี
 1.00 - 1.80 มรีะดบัความคดิเหน็การรบัรูต้ราสนิคา้ในระดบัไมด่มีาก 
  
 สวนท่ี่  4 แบบสอบถามดา้นความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ซึง่มี
ลกัษณะคาํถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้(Interval 
Scale) ใชม้าตรวดัแบบลเิคอรต์ (Likert Scale) โดยกาํหนดใหม้ ี5 ตวัเลอืก ดงัต่อไปน้ี 
 ระดบั 5 หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 ระดบั 4 หมายถงึ เหน็ดว้ย 
 ระดบั 3 หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
 ระดบั 2 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
 ระดบั 1 หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
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 เมื่อรวบรวมขอ้มูลและแจกแจงความถี่แลว้ ใชค้ะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างมาพจิารณา
ความถีซ่ึง่มเีกณฑก์ารพจิารณา ดงัน้ี (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา 2544: 27) 
 
 คะแนนสงูสดุ - คะแนนตํ่าสุด  
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
จาํนวนชัน้  

 
 5 – 1  
 

ช่วงอายุ = 
5  

 = 0.8 
 
 เกณฑ์การแปลความหมายค่าเฉลี่ยน้ําหนกัคําถาม สว่นประสมทางการตลาดบรกิารเป็
ดงัน้ี 
 คา่เฉลีย่  การแปลผล 
 4.21 - 5.00 มรีะดบัความคดิเหน็การตดัสนิใจซือ้ ระดบัมากทีส่ดุ 
  3.41- 4.20 มรีะดบัความคดิเหน็การตดัสนิใจซือ้ ระดบัมาก 
 2.61 - 3.40 มรีะดบัความคดิเหน็การตดัสนิใจซือ้ ระดบัปานกลาง  
 1.81 - 2.60  มรีะดบัความคดิเหน็การดด้สนิใจซือ้ ระดบัน้อย 
 1.00- 1.80 มรีะดบัความคดิเหน็การตดัสนิใจซือ้ ระดบัน้อยทีส่ดุ  
 
3. การสรา้งและทดสอบเครือ่งมือ 
 แบบสอบถามทีใ่ชใ้นงานวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัมวีธิกีารสรา้งและทดสอบเครือ่งมอื ดงัน้ี 
 1. ศกึษารวบรวมแนวความคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อนํามาใชเ้ป็นแนวทาง
ในการสรา้งแบบสอบถาม  
 2. สรา้งแบบสอบถาม แลว้นําเสนออาจารยท์ีป่รกึษาและผูเ้ชีย่วชาญ ตรวจสอบความถูก
ตอ้งของเน้ือหาและนําขอ้เสนอแนะมาปรบัปรงุแกไ้ขแบบสอบถาม 
 3. นําแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแลว้ทดสอบความเชื่อมัน่ โดยนําไปทดสอบกลุ่มตวัอยา่ง 30 
คน เพื่อนําไปหาความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามแลว้นําผลทีไ่ดม้าวเิคราะห ์โดยใชส้ตูร
หาค่าสมัประสทิธแิอลฟา ์ ่ (- Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) มคี่าระหว่าง 0   1 
และพจิารณาขอ้คาํถามทีม่คีา่ตัง้แต่ 0.70 ขึน้ไป (George; & Mallery. 2003) 
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 คาสมัประสทธแอลฟ่า ่ ิ ิ์ (- Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) 
 ความคดเหน็เิ ก่ียวกบัสวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  
 ดา้นผลติภณัฑ ์   = 0.858 
 ดา้นราคา    = 0.858 
 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย = 0.843 
 ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด = 0.931 
 ดา้นบุคลากร    = 0.905 
 ดา้นกระบวนการ   = 0.926 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ = 0.817 
 
 ดา้นการรบัรูส้นิคา้ 
 ดา้นการูจ้กัตราสนิคา้  = 0.846 
 ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรู ้= 0.884 
 ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ =0.919 
 
 การตดัสนิใจซือ้    
 ดา้นการรบัรูค้วามตอ้งการ = 0.863 
 ดา้นการคน้หาขอ้มลู  = 0.963 
 ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก = 0.857 
 ดา้นการตดัสนิใจซือ้  = 0.893 
 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ = 0.897 
  

แอลฟ่า ของครอนบาค 
(Cronbach’s alpha) 

ความสอดคล้องภายใน 
(Internal consistency) 

  0.9 ดเียีย่ม (Excellent) 

0.9    0.8 ด ี(Good) 

0.8    0.7 ยอมรบัได ้(Acceptable) 

0.7    0.6 เป็นปญหาั  (Questionable) 

0.6    0.5 แย ่(Poor) 

0.5 >  ยอมรบัไมไ่ด ้(Unacceptable) 
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4. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การวจิยัในครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิพรรณนา (Descriptive Research) โดยมุ่งเน้นศกึษา
ปจจยัที่มอีทิธิพลในการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วจิยัได้เก็บั

รวบรวมขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบังานวจิยัเพือ่นํามาวเิคราะหจ์าก 2 แหล่ง ดงัน้ี 
 1. แหลงข้อมูลปฐมภมู ่ ิ (Primary data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดม้าจากการใชแ้บบสอบถามเกบ็
ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน โดยมขี ัน้ตอนการดาํเนินการดงัน้ี 
  1.1 ขอจดหมายจากบณัฑติวทิยาลยัเพือ่ขอความรว่มมอืในการตอบแบบสอบถาม 
   1.2 หลังจากได้รบัอนุมตัิ ผู้วิจัยเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกับจํานวนผู้ตอบ
แบบสอบถามทีต่อ้งการทดสอบ 
   1.3 นําแบบสอบถามและเกบ็รวบรวมขอ้มลูสอบถามดว้ยผูว้จิยัเอง ภายใน 4 สปัดาห ์
   1.4 ผูว้จิยัคดัเลอืกเฉพาะแบบสอบถามทีต่อบครบทุกขอ้ 
   1.5 ผูว้จิยันําแบบสอบถามมาวเิคราะหท์างสถติ ิ
 2. แหล่งขอ้มลูทุตภิมู ิ(Secondary data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการเกบ็รวบรวมไวด้งัน้ี 
  2.1 หนงัสอื บทความทางวชิาการ วทิยานิพนธ ์และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
  2.2 วารสารต่างๆ 
  2.3 ขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ต 
 
5. การจดักระทาํและการวเคราะหข้์อมูิ ล 
 1. การจดักระทาํข้อมลู 
  1.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วจิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถาม โดยแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
  1.2 การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามทีถู่กตอ้งเรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีไ่ด้
กาํหนดรหสัไวล้่วงหน้า 
  1.3 การประมวลผลขอ้มูลโดยนําขอ้มูลที่ลงรหสัแล้วมาบนัทกึและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมสถติสิาํเรจ็รปูเพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์SPSS (Statistic Package for Social 
Sciences) เพือ่วเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน 
 2.  การวเคราะหข้์อมลูิ   
  2.1  การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถติดิงัน้ี  
   แบบสอบถามส่วนที ่1 เป็นคําถามทีเ่กี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์อง 
ผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืนและสถานภาพสมรส 
โดยแจกแจงเป็นความถี ่(Frequency) และคดิเป็นคา่เปอรเ์ซน็ตห์รอืรอ้ยละ (Percentage)  
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   แบบสอบถามสว่นที ่2 เป็นคาํถามทีเ่กีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร โดย
นําคา่ทีไ่ดม้าหาคา่คะแนนเฉลีย่ X  และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.)  
   แบบสอบถามสว่นที ่3 เป็นคาํถามทีเ่กีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ ประกอบดว้ย ดา้น
รูจ้กัตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจาการรบัรู ้และดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ โดยนําค่าทีไ่ดม้าหา
คา่คะแนนเฉลีย่ X  และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
   แบบสอบถามส่วนที ่4 เป็นคําถามทีเ่กี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์
โดยนําคา่ทีไ่ดม้าหาคา่คะแนนเฉลีย่ X  และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
  2.2  การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ใชส้ถติดิงัน้ี  
    2.2.1  ใชส้ถติวิเิคราะหค์่าท ี (t-test) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 
กลุ่ม เพือ่ใชท้ดสอบสมมตุฐิานขอ้ที1่ ขอ้มลูสว่นบุคคล ดา้นเพศ  
   2.2.2  การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว(One-Way Analysis of Variance: 
One Way ANOVA) ใชท้ดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของ กลุ่มตวัอยา่งทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม 
เพื่อทดสอบสมมุตฐิานขอ้ที1่ (อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนและสถานภาพ
สมรส) กรณพีบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติจิะทาํการตรวจสอบ ความแตกต่างเป็นรายคู ่
ทีร่ะดบัความสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชก้ารเปรยีบเทยีบเชงิพหุ
(Multiple Comparison) ตามวธิกีาร Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett 
T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูก่ลุ่มตวัอยา่ง  
   2.2.3  การหาค่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) เพือ่ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่2 และสมมตฐิานขอ้ 3 
 
6. สถตท่ีิ ิ ใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ   
 1. สถติพิืน้ฐาน ไดแ้ก่  
  1.1  ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใชใ้นการอธบิายลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม โดยใชส้ตูร ดงัน้ี (ชศูร ีวงศร์ตันะ 2541: 40) 
 

    
n

f
P

100
  

 
   เมือ่  P  แทน คา่รอ้ยละหรอืเปอรเ์ซน็ต ์
    f  แทน ความถีท่ีส่าํรวจได ้ 
    n  แทน จาํนวนความถีท่ ัง้หมดหรอืจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง  
 
  1.2  ค่าคะแนนเฉลีย่ (Mean) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลในดา้นต่างๆ โดยใช ้
สตูร ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 39)  
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n

X
X


  

 
เมือ่  X   แทน คา่คะแนนเฉลีย่  

     X แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด  
     n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
 
  1.3  ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูใน 
ดา้นต่างๆ โดยใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 39) 
 

    
n

XX
DS

n

i
i




 1

2
(

..  

 
   เมือ่  S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง  
     Xi   แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง  
     X   แทน คา่คะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง  
     n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
 

2. สถติทิีใ่ชห้าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม  
  เพื่อหาความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้วธิีหาค่าสมัประสทิธแิอลฟา ( - 
Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach’s alpha coefficient) คา่อลัฟาทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงที่่

ของแบบสอบถาม โดยจะมคีา่ระหวา่ง 0    1 โดยใชส้ตูรดงัน้ี (พชิติ ฤทธจิรญู์  2547: 248)  
 

     
VarianceianceConk

VarianceianceConk

/var)1(1

/var


   

 
  เมือ่  Cronbach’s Alpha α แทน คา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามในสว่นทีก่าํหนด 
    k   แทน  จาํนวนคาํถามของแบบสอบถาม 
   ianceConvar   แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนระหวา่งคาํถามต่างๆ 
    Variance    แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม  
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 3.  สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน  
  3.1  การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดยใชส้ตูร t-
test for Independent sample ณ ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 (พชิติ ฤทธจิรญู์  2547: 304)  
 
   กรณคีวามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งไมเ่ทา่กนั S1

2  S2
2 

  
      t =  
 
 
 
     df =  
  
 
 
    กรณคีวามแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งเทา่กนั S1

2 = S2
2 

 

      t = 
     
 
     df = n1 + n2 – 2  
 
  เมือ่  t   แทน คา่สถติทิีใ่ชเ้ปรยีบเทยีบคา่วกิฤตจากการแจกแจงแบบ t-test  
    X1, X2 แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที1่ และกลุ่มที ่2 ตามลาํดบั  
   S1

2 , S2
2  แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที1่ และกลุ่มที2่ ตามลาํดบั  

   n1, n2   แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มที1่ และกลุ่มที ่2 ตามลาํดบั  
   df   แทน องศาอสิระ (Degree of Freedom) 
 
 One Way Analysis of Variance) โดยใชส้ตูร F – test (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2545: 203)  
 
 
 
 
 

 

2 2 

2 
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 เมือ่  F   แทน อตัราสว่นความแปรปรวน 
    MS(B)  แทน คา่เฉลีย่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม  
      (Mean Square between Groups)  
    MS(W)  แทน คา่เฉลีย่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
      (Mean Square within Groups)  
    SS(B)  แทน ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม 
    SS(w)  แทน ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุ่ม 
  
 ดคูา่ความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of variance และใชค้่าสถติจิาก F-test หรอื 
Brown-Forsythe 
 กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั ใช้ค่าจาก Brown-Forsythe (B) ดงัน้ี 
(Hartung 2001: 300)    
 
    B    =   MSB 
       MSW’ 
 
 โดยคา่ MSW’ =  

  

 
 
 
 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F 
ระหวา่งกลุ่ม(B) 
 
ภายในกลุ่ม (W) 

k-1 
 

n-k 

SS(B) 

 
SS(W) 

MS(B) = SS(B) 

          k-1 
MS(W) = SS(W) 

           n-k 

 
MS(B) 

 MS(W) 

รวม n-1 SS(T)   
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เมือ่  B  แทน คา่สถติใิชพ้จิารณาใน Brown-Forsythe 
   MSB แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
   MSW’ แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่มสาํหรบัสถติ ิBrown-Forsythe 
  k   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
  ni แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
  N  แทน ขนาดประชากร  
  Si

2 แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 กรณผีลการทดสอบมคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิจะทาํการทดสอบ เป็นรายคู ่
เพื่อดวู่าคู่ใดทีแ่ตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 หรอื Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD)  

สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ Dunnett T3 (Keppel 1982: 153-155) สามารถ
เขยีนได ้ดงัน้ี 
    dD   = 	
 
   

เมือ่ dD  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett test  
  qD   แทน คา่จากตาราง Critical values of the Dunnett test  
   MSS/A  แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
   S   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 สตูรการวเิคราะหผ์ลต่างค่าเฉลีย่รายคู่ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2545: 333) สามารถเขยีนได ้ดงัน้ี 
 
   LSD   = t 1- / 2;n-k  
 

 โดย ni  nj 
 เมือ่ t 1- / 2;n-k  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t- test ทีร่ะดบัความ  
        เชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และชัน้หา่งความเป็นอสิระภายในกลุ่ม  
       = n-k 
   MSE แทน คา่แปรปรวนภายในกลุ่ม (MSw)  
   ni  แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม i 
   nj  แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม j 
      แทน คา่ความคาดเคลื่อน 
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  3.4  การทดสอบหาค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปร 2 ตวัที่เป็นอสิระต่อกนั หรอืหา 
ความสมัพนัธร์ะหวา่งขอ้มลู 2 ชุด ใชส้ถติคิา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 350-351)  
 

    

  
    ]][[

2222  







YYnXXn

YXXYn
rxy

 
  

   เมือ่  rxy  แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร X กบัY 

     X  แทน ผลรวมของคะแนน X  
    Y แทน ผลรวมของคะแนน Y  
    X 2  แทน ผลรวมคะแนนชุด X แต่ละตวัยกกาํลงัสอง  
    Y2  แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง  
    XY  แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง X และ Y ทุกคู ่ 
    n   แทน จาํนวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง  
 
 โดยทีค่า่สมัประสทิธสิหสมัพนัธจ์ะมคีา่ระหวา่ง -1 < r < 1  
 คา่ r เป็นลบ แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางตรงกนัขา้ม  
 คา่ r เป็นบวก แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั  
 ค่า r มคี่าเขา้ใกล1้ หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั และม ี
ความสมัพนัธก์นัมาก  
 ค่า r มคี่าเขา้ใกล ้-1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางตรงกนัขา้ม และม ี
ความสมัพนัธก์นัมาก  
 คา่ r เทา่กบั 0 แสดงวา่ x และ y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเลย  
 คา่ r เขา้ใกล ้0 แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย  
 
 การอา่นความหมายคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ดว้ยการอาศยัเกณฑด์งัน้ี  
(กลัยา วานิชย ์บญัชา. 2546: 350-351)  
 0.01 – 0.20 หมายถงึ มคีวามสมัพนัธต์ํ่ามาก  
 0.21 – 0.40 หมายถงึ มคีวามสมัพนัธค์อ่นขา้งตํ่า 
 0.41 – 0.60 หมายถงึ มคีวามสมัพนัธป์านกลาง  
 0.61 – 0.80 หมายถงึ มคีวามสมัพนัธค์อ่นขา้งสงู  
 0.81 – 0.99 หมายถงึ มคีวามสมัพนัธส์งูมาก 



บทท่ี  4 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  

 

 การวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษา ปจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ในั

เขตกรุงเทพมหานคร ในการวเิคราะหแ์ละการแปลความหมายของผลการวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัได้
กาํหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ดงัน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ  
 n   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 S.D.  แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
 Max แทน คา่สงูสดุ (Maximum) 
 Min  แทน คา่ตํ่าสุด (Minimum) 
 t   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
 F   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
 df   แทน ระดบัขัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of freedom) 
 SS  แทน  ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of square) 
 MS  แทน  คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean square) 
 r   แทน  คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธข์องเพยีรส์นั์  
 Sig.  แทน  ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ
 H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null hypothesis) 
 H1  แทน  สมมตฐิานรอง (Alternative hypothesis) 
 *   แทน  มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 **   แทน  มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
การนําเสนอผลวเคราะหข้์อมลูิ  
 ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้น้ี 
ผูว้จิยันําเสนอรปูแบบของตารางประกอบคาํอธบิาย โดยแบ่งเป็น 5 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะลกัษณะประชากรศาสตร ์
 ตอนที ่2 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
 ตอนที ่3 การวเิคราะหข์อ้มลูการรบัรูต้ราสนิคา้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
 ตอนที ่4 การวเิคราะหเ์กีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
 ตอนที ่5 การทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 
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ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 ตอนท่ี 1 การวเคราะห์ิ ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร ์ 
 การวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษา อาชพี รายได้ต่อเดอืน กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศึกษาวจิยัครัง้น้ี ทัง้หมด 400 คน 
แสดงผลการวเิคราะหจ์าํแนก ดงัน้ี 
 
ตาราง 1 แสดงจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละของลกัษณะประชากรศาสตร ์
 

 

ลกัษณะสวนประชากรศาสตร์่  จาํนวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   
ชาย 
หญงิ 

119 
281 

30.0 
70.0 

รวม 400 100.00 
อาย ุ   
15 - 24 ปี 2 0.5 
25 - 34 ปี 46 11.0 
35 - 44 ปี 71 18.0 
45 - 54 ปี 102 25.5 
55 ปี ขีน้ไป 179 45.0 

รวม 400 100.00 
ระดบัการศึกษา    
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 19 5.0 
ปรญิญาตร ี 313 78.0 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 68 17.0 

รวม 400 100.00 
อาชีพ   
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 271 68.0 
พนกังานบรษิทัเอกชน 64 16.0 
ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 
พอ่บา้น / แมบ่า้น 

61 
4 

15.0 
1.0 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 1 (ต่อ) 

 
 ผลจากตาราง 1 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรผ์ูต้อบแบบสอบถาม ทัง้หมด 
400 คน แสดงผลการวเิคราะหจ์าํแนก ดงัน้ี 
 เพศ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จํานวน 281 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
70.0 และเพศชาย จาํนวน 119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.0 ตามลาํดบั 
 อาย ุพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาย ุ55 ปีขึน้ไป จาํนวน 179 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
45.0 รองลงมาคอื อาย ุ45 - 54 ปี จาํนวน 102 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.50 อาย ุ35 - 44 ปี จาํนวน 
71 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.0 อาย ุ25 - 34 ปี จาํนวน 46 คน คดิเป็น รอ้ยละ 11.0 และอาย ุ15 - 24 
ปี ขีน้ไป จาํนวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 ตามลาํดบั 
 ระดบัการศกึษา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจาํนวน 
313 คน คดิเป็นรอ้ยละ 78.0 รองลงมาคอื ระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 68 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
17.00 และตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.0 ตามลาํดบั 
 อาชพี พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิหกจิ 271 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 68.0 รองลงมาคอื บรษิทัเอกชน จาํนวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.00 ประกอบธุรกจิ
สว่นตวั / คา้ขาย จาํนวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.0 พอ่บา้น / แมบ่า้น จาํนวน 4 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 1.00 ตามลาํดบั 
 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่รายไดต่้อเดอืนมากกว่า 40,000 
บาท จาํนวน 252 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.00 รองลงมาคอื รายไดต่้อเดอืน 30,001 – 40,000 บาท 
จาํนวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.00 รายไดต่้อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 32 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 8.00 ตามลาํดบั  

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
รายได้เฉล่ียตอเดือน่    
10,001 – 20,000 บาท 4 1.0 
20,001 – 30,000 บาท 32 8.0 
30,001 – 40,000 บาท 112 28.0 
มากกวา่ 40,000 บาท ขึน้ไป 252 63.0 

รวม 400 100.00 
สถานภาพสมรส   
โสด 70 17.5 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 286 71.5 
หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่ 44 11.0 

รวม 400 100.00 
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 สถานภาพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพสมรส / อยู่ดว้ยกนั จํานวน 
286 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.5.00 รองลงมาคอื โสด จาํนวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.50 และหยา่
รา้ง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่จาํนวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.00 ตามลาํดบั 
เน่ืองจากอนัตรภาคชัน้ของขอ้มลูดา้นอาย ุอาชพีและรายไดต่้อเดอืน มคีวามถีค่อ่นขา้งตํ่า ดงันัน้ผูว้จิ ั
ไดท้าํการรวบรวมใหมเ่พือ่ใชท้ดสอบสมมตฐิาน 

 
ตาราง 2  แสดงจาํนวน (ความถี)่ และรอ้ยละของลกัษณะประชากรศาสตรท์ีจ่ดักลุ่มใหม ่
 

  
 ผลจากตาราง 2 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะประชากรศาสตรท์ีจ่ดัขึน้ใหม่ แสดงผลการ
วเิคราะหจ์าํแนก ดงัน้ี 
 อาย ุพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาย ุ55 ปีขึน้ไป จาํนวน 179 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
45.00 รองลงมาคอื อาย ุ45 - 54 ปี จาํนวน 102 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.00 อาย ุ35 - 44 ปี จาํนวน 
71 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.00 และ อาย ุ25 - 34 ปี จาํนวน 48 คน คดิเป็น รอ้ยละ 12.00 ตามลาํดบั 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
อาย ุ   
ตํ่ากวา่ 35 ปี 
35 – 44 ปี 
45 – 54 ปี 

48 
71 
102 

12.0 
18.0 
25.0 

55 ปีขึน้ไป 179 45.0 
รวม 400 100.00 

อาชีพ   
ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ  271 68.00 
พนกังานบรษิทัเอกชน 64  16.00 
ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย/พอ่บา้น/แมบ่า้น 65 16.00 

รวม 400 100.00 
รายได้ตอเดือน่    
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 30,000 บาท 36 9.00 
30,001 – 40,000 บาท 112 28.00 
มากกวา่ 40,000 บาท ขึน้ไป 252 63.00 

รวม 400 100.00 
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 อาชพี พบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิหากจิ 271 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 68.00 รองลงมาคอื พนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.00 และ 
ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย/พอ่บา้น/แมบ่า้น จาํนวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.00 ตามลาํดบั 
 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่รายไดต่้อเดอืนมากกว่า 40,000 
บาทขึน้ไป จาํนวน 252 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.00 รองลงมาคอื รายไดต่้อเดอืน 30,001 – 40,000 
บาท จาํนวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.00 และ รายไดต่้อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท จาํนวน 36 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.00 ตามลาํดบั  
 
 ตอนท่ี 2 การวเคราะหค์วามคดเหน็เก่ียวกบัสวนประสมทางการตลาดบรการ ิ ิ ิ่  
 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 7 ดา้น ไดแ้ก่ 1. ดา้น
ผลติภณัฑ ์(Product) 2. ดา้นราคา (Price) 3. ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) 4. ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion) 5. ดา้นบุคคล (People) 6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) 
7. ดา้นกระบวนการ (Process) 
 
ตาราง 3 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทาง 
     การตลาดบรกิาร ตามความสาํคญัของผูบ้รโิภคจาํแนกเป็นรายดา้น 
 

สวนประสมทา่ งการตลาดบรการิ  X  S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.46 0.583 มาก 
2. ดา้นราคา 4.30 0.555 มาก 
3. ดา้นการจดัจาํหน่าย 3.95 0.723 สาํคญั 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.73 1.167 สาํคญั 
5. ดา้นบุคคล 4.35 0.714 มาก 
6. ดา้นกระบวนการ 4.00 0.799 สาํคญั 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.53 0.608 มาก 

ภาพรวม 4.23 0.556 มาก 
 
 ผลจากตาราง 3 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัความสาํคญัสว่นประสมทางการตลาด
ของเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ จําแนกเป็นรายดา้น พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารโดยรวมอยูใ่นระดบัสาํคญัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 เมื่อพจิารณารายดา้น
พบว่ามคีวามสําคญัในระดบัสําคญัมาก ได้แก่ ด้านลกัษณะกายภาพ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านบุคคล 
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ดา้นราคา 4.53, 4.46, 4.35, 4.30 ตามลาํดบั และในระดบัสาํคญัไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ ดา้นการจดั
จาํหน่าย และ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.00 3.95 ,3.73 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 4 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามความสาํคญัของผูบ้รโิภคดา้นผลติภณัฑ ์
 

ด้านผลตภณัฑ์ิ  X  S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. คุณภาพและความปลอดภยัของสนิคา้ 4.64 0.639 มาก 
2. มคีวามหลากหลายของประเภทสนิคา้ 4.17 0.713 สาํคญั 
3. เครือ่งครวัมคีวามทนัสมยั และใชป้ระโยชน์ไดด้ ี 4.56 0.650 มาก 
4. วสัดุงา่ยต่อการทาํความสะอาดหลงัการใชง้าน 4.34 0.703 มาก 
5. มคีวามแตกต่างจากเครือ่งครวัอื่นๆ  4.58 0.671 มาก 
6. ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ 4.51 0.683 มาก 

รวม 4.46 0.583 มาก 
 
 ผลจากตาราง 4 การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวรข์องผูบ้รโิภค ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัสาํคญัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.46 เมื่อพจิารณารายขอ้
พบว่ามคีวามสําคญัในระดบัสําคญัมาก ได้แก่ คุณภาพและความปลอดภยัของสนิค้า มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.64 รองลงมา คอื มคีวามแตกต่างจากเครื่องครวัอื่นๆ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.58 เครื่องครวัมี
ความทนัสมยั และใชป้ระโยชน์ไดด้ ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.56 ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.51 วสัดุงา่ยต่อการทาํความสะอาดหลงัการใชง้าน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.34 ตามลําดบั และในระดบั
สาํคญั ไดแ้ก่ มคีวามหลากหลายของประเภทสนิคา้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 ตามลาํดบั 
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ตาราง 5 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามความสาํคญัของผูบ้รโิภคดา้นราคา 
 

ด้านราคา X  S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. ราคาไมแ่พง 4.16 0.572 สาํคญั 
2. ความคุม้คา่ของราคาเมือ่เทยีบกบัประโยชน์ที่

ไดร้บัจากสนิคา้ 
4.45 0.632 มาก 

รวม 4.30 0.555 มาก 
 
 ผลจากตาราง 5 การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ต่อการซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวร ์ ดา้นราคา พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคา
โดยรวมอยู่ในระดบัความสําคญัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.30 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามี
ความสาํคญัในระดบัสาํคญัมาก ไดแ้ก่ ความคุม้ค่าของราคาเมื่อเทยีบกบัประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากสนิคา้ 
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.45 และพบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความสาํคญั ไดแ้ก่ ราคาไมแ่พง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.16 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 6 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามความสาํคญัของผูบ้รโิภคดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 

ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่   S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. มผีูแ้ทนขายนําเสนอสนิคา้ถงึทีพ่กัอาศยั 4.10 0.839 สาํคญั 
2. ทาํเลทีต่ ัง้ของสาขา มคีวามสะดวก 3.85 0.885 สาํคญั 
3. มจีาํนวนสาขาเพยีงพอ ต่อการใหบ้รกิาร 3.62 0.929 สาํคญั 
4. มชีอ่งทางทีห่ลากหลายและสะดวกในการ

ตดิต่อสือ่สาร 
4.23 0.894 มาก 

รวม 3.95 0.723 สาํคญั 
 
 ผลจากตาราง 6 การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้เครื่องครว้รน่ีา
แวร์ พบว่าผู้บรโิภคมรีะดบัความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านช่องทางการจดั
จําหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัสําคญั โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.95 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามี
ความสําคญัในระดบัสําคญัมาก ได้แก่ มชี่องทางที่หลากหลายและสะดวกในการติดต่อสื่อสาร มี
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คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.23 และอยูใ่นระดบัสาํคญั ไดแ้ก่ ผูแ้ทนขายนําเสนอสนิคา้ถงึทีพ่กัอาศยั มคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.10 ทาํเลทีต่ ัง้ของสาขามคีวามสะดวก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85 และมจีาํนวนสาขาเพยีงพอ
ต่อการใหบ้รกิาร มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.62 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 7 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามความสาํคญัของผูบ้รโิภคดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 

ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  X  S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธอ์ยา่งแพรห่ลาย

ผา่นสือ่ต่างๆ เชน่ สือ่ออนไลท ์ 
3.69 0.868 สาํคญั 

2. มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายอยา่งต่อเน่ือง 
เชน่ ลดราคาสนิคา้ 

3.75 2.414 สาํคญั 

3. มกีารจดัโปรโมชัน่ราคาพเิศษในชว่งเทศกาล
ต่างๆ เชน่ ซือ้หน่ึงแถมหน่ึง 

3.76 0.914 สาํคญั 

รวม 3.73 1.167 สาํคญั 
 
 ผลจากตาราง 7 การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวร ์ดา้นการสง่เสรมิการตลาด พบวา่ผูบ้รโิภคมรีะดบัสาํคญัต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้น
การส่งเสรมิการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัความสาํคญั โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.73 เมื่อพจิารณาราย
ขอ้พบว่าอยู่ในระดบัสําคญั ไดแ้ก่ มกีารจดัโปรโมชัน่ราคาพเิศษในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น ซื้อหน่ึง
แถมหน่ึง เป็นต้น มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.76 รองลงมาคอื มกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายอย่าง
ต่อเน่ือง เชน่ ลดราคาสนิคา้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.75 และมกีารโฆษณาประชาสมัพนัธอ์ยา่งแพรห่ลาย
ผา่นสือ่ต่างๆ เชน่ สือ่ออนไลท ์มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.69 ตามลาํดบั  
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ตาราง 8 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามความสาํคญัของผูบ้รโิภคดา้นบุคลากร 
 

ด้านบคุลากร X  S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. ตว้แทนขายแต่งกายสะอาดสภุาพและเรยีบรอ้ย 4.37 0.908 มาก 
2. พนกังานสง่สนิคา้ / พนกังานเกบ็เงนิใหบ้รกิาร

ดว้ยความสภุาพ 
4.20 0.752 มาก 

3. ตวัแทนขายสามารถแนะนํา / ใหข้อ้มลูเกีย่วกบั
สนิคา้ไดเ้ป็นอยา่งด ี

4.49 0.725 มาก 

4. ตวัแทนขายมคีวามเอาใจใสต่่อลกูคา้ 4.57 0.750 มาก 
รวม 4.35 0.714 มาก 

 
 ผลจากตาราง 8 การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวร ์ ดา้นบุคลากร พบว่าผูบ้รโิภคมคีวามสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากร
โดยรวมอยูใ่นระดบัสาํคญัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.35 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า มคีวามสาํคญั
ในระดบัสาํคญัมาก ไดแ้ก่ ตวัแทนขายมคีวามเอาใจใสต่่อลูกคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.57 รองลงมาคอื 
ตวัแทนขายสามารถแนะนํา / ใหข้อ้มูลเกี่ยวกบัสนิคา้ไดเ้ป็นอย่างด ีมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.49 และ
ตวัแทนขายแต่งกายสะอาดสุภาพและเรยีบรอ้ย มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.37 ตามลําดบั และรายขอ้มี
ความสาํคญัในระดบัมาก คอื พนกังานส่งสนิคา้ / พนักงานเกบ็เงนิใหบ้รกิารดว้ยความสุภาพ มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.20 ตามลาํดบั 
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ตาราง 9 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามความสาํคญัของผูบ้รโิภคดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ X  S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. บรรยากาศทัง้ภายในและภายนอกสาขามคีวาม

สะอาด 
4.22 0.912 มาก 

2. การตกแต่งของสาขามคีวามทนัสมยั ดงึดดู
ความสนใจ 

3.76 0.914 สาํคญั 

3. พืน้ทีม่คีวามเหมาะสมในการจดัวางสนิคา้เอือ้ต่อ
การตดัสนิใจซือ้ 

4.05 0.836 สาํคญั 

รวม 4.00 0.799 สาํคญั 
 
 ผลจากตาราง 9 การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวร ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ผูบ้รโิภคมคีวามสาํคญัต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้น
ลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดบัสาํคญั โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.00 เมื่อพจิารณารายขอ้
พบว่าผูบ้รโิภคมคีวามสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพในระดบั
สําคญัมาก คอื บรรยากาศทัง้ภายในและภายนอกสาขามคีวามสะอาด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.22 
และระดบัสําคญั ไดแ้ก่ พืน้ทีม่คีวามเหมาะสมในการจดัวางสนิคา้เอือ้ต่อการตดัสนิใจซือ้ มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.05 รองลงมา การตกแต่งของสาขามคีวามทนัสมยั ดงึดูดความสนใจ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.76 ตามลาํดบั 
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ตาราง 10 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามความสาํคญัของผูบ้รโิภคดา้นกระบวนการ 
 

ด้านกระบวนการ X  S.D. 
ระดบั

ความสาํคญั 
1.  กระบวนการใหบ้รกิารมคีวามสะดวกและ

รวดเรว็ เชน่การจดัสง่สนิคา้ 
4.43 0.739 มาก 

2. ขัน้ตอนการรบัชาํระเงนิมคีวามรวดเรว็  4.61 0.620 มาก 
3. มใีบเสรจ็ทีไ่ดม้าตราฐานเพือ่เป็นหลกัฐานใน 

 การชาํระเงนิ 
4.61 0.620 มาก 

4. มกีารคนืหรอืเปลีย่นสนิคา้เมือ่สนิคา้เกดิจาก
ความผดิพลาดจากผูผ้ลติ 

4.51 0.823 มาก 

รวม 4.53 0.608 มาก 
 
 ผลจากตาราง 10 การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อการซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวร์ ด้านกระบวนการ พบว่าผู้บรโิภคมคีวามสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้าน
กระบวนการโดยรวมอยู่ในระดบัความสาํคญัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.53 เมื่อพจิารณารายขอ้
พบวา่มคีวามสาํคญัในระดบัสาํคญัมาก ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการรบัชาํระเงนิมคีวามรวดเรว็ กบัมใีบเสรจ็ที่
ไดม้าตราฐานเพื่อเป็นหลกัฐานในการชําระเงนิ มคี่าเฉลีย่เท่ากนั คอื 4.61 รองลงมา คอื มกีารคนื
หรอืเปลี่ยนสนิค้าเมื่อสินค้าเกิดจากความผดิพลาดจากผู้ผลิต มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.51 และ 
กระบวนการใหบ้รกิารมคีวามสะดวกและรวดเรว็ เช่น การจดัส่งสนิค้า มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.43 
ตามลาํดบั  
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 ตอนท่ี 3 การวเคราะห์ข้ิ อมูลด้านความคดเห็นเก่ียวกบัการรบัรู้ตราสนค้าของิ ิ
ผูบ้รโภคท่ีมีตอเครื่องครวัรีนาแวร์ิ ่ ่  ประกอบด้วย การรู้จกัตราสนค้า คณุภาพท่ีเกดจากการิ ิ
รบัรู้ ความภกัดีตอตราสนค้า โดยการหา่ ิ  คาเฉล่ีย่  และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงัตาราง่
ตอไปน้ี่  
 
ตาราง 11 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคดิเหน็เกี่ยวกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคจาํแนกเป็นรายดา้น 
 

การรบัรู้ตราสนค้าิ  X  S.D. 
ระดบั 

ความคดเหน็ิ  
1. ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ 
2. ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ 
3. ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 

4.60 
4.58 
4.38 

0.550 
0.555 
0.629 

ดมีาก 
ดมีาก 
ดมีาก 

รวม 4.49 0.531 ดมีาก 
 
 ผลจากตาราง 11 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ของเครื่องครวัรน่ีา
แวร ์ พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการรบัรูต้ราสนิคา้โดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.49 เมื่อพจิารณารายดา้นพบว่ามรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ใน
ระดบัดมีาก ไดแ้ก่ ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพที่เกดิจากการรบัรู ้และ ดา้นความภกัดต่ีอ
ตราสนิคา้ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.60, 4.58, 4.38 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 12 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคดิเหน็เกี่ยวกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ 
 

ด้านการรู้จกัตราสนค้าิ  X  S.D. 
ระดบั 

ความคดเหน็ิ  
1. ตราสนิคา้ของเครือ่งครวัรน่ีาแวรม์ลีกัษณะโดด

เดน่เฉพาะตวั 
2. นึกถงึเครือ่งครวัรน่ีาแวรอ์ยา่งรวดเรว็เมือ่เทยีบ

กบัเครือ่งครวัยีห่อ้อื่นๆ 
3. ทา่นคุน้เคยกบัตราสนิคา้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

4.57 
 

4.66 
 

4.60 

0.584 
 

0.567 
 

0.580 

ดมีาก 
 

ดมีาก 
 

ดมีาก 
รวม 4.60 0.550 ดมีาก 
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 ผลจากตาราง 12 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ของเครื่องครวัรน่ีา
แวร ์ ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการรบัรูต้ราสนิคา้โดยรวมอยูใ่น
ระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.60 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการ
รบัรูต้ราสนิคา้ในระดบัดมีาก ไดแ้ก่ นึกถงึเครื่องครวัรน่ีาแวรอ์ย่างรวดเรว็เมื่อเทยีบกบัเครื่องครวั
ยีห่อ้อื่น รองลงมา คอื คุน้เคยกบัตราสนิคา้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์และ ตราสนิคา้ของเครื่องครวัรน่ีาแวร์
มลีกัษณ์โดดเดน่เฉพาะตวั โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.66, 4.60, 4.57 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 13 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคดิเหน็เกี่ยวกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรู ้ 
     ตราสนิคา้ 
 

ด้านคณุภาพท่ีเกดจากการรบัรู้ตราสนค้าิ ิ  X  S.D. 
ระดบั 

ความคดเหน็ิ  
1. มัน่ใจคุณภาพของเครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
2. เครือ่งครวัรน่ีาแวรม์คีุณภาพดมีาก 
3. ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัมลีกัษณะโดดเดน่ 

4.62 
4.64 
4.50 

0.575 
0.572 
0.588 

ดมีาก 
ดมีาก 
ดมีาก 

รวม 4.58 0.555 ดมีาก 
 
 ผลจากตาราง 13 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ของเครื่องครวัรน่ีา
แวร ์ ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการรบัรูต้รา
สนิคา้โดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.58 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความ
คดิเหน็เกี่ยวกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ในระดบัดมีาก คอื เครื่องครวัรน่ีาแวรม์คีุณภาพดมีาก รองลงมา 
คอื มัน่ใจคุณภาพของเครือ่งครวัรน่ีาแวร ์และ ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรม์ลีกัษณะโดดเด่น โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.64, 4.62, 4.50 ตามลาํดบั  
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ตาราง 14 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคดิเหน็เกี่ยวกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 
 

ด้านความภกัดีตอตราสนค้า่ ิ  X  S.D. 
ระดบั 

ความคดเหน็ิ  
1. ทา่นเป็นลกูคา้ประจาํของเครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
2. เมือ่ทา่นคดิจะซือ้เครือ่งครวัทา่นจะเลอืก

เครือ่งครวัรน่ีาแวรเ์ป็นอนัดบัแรก 
3. พอใจทีจ่ะซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรต่์อไปในอนาคต 
4. จะซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรแ์มว้า่ราคาสงูกวา่คูแ่ขง่ 
5. จะแนะนํา เพือ่น / ญาต ิ/ คนรูจ้กัใหซ้ือ้

เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

4.44 
4.45 

 
4.48 
4.12 
4.42 

0.709 
0.731 

 
0.660 
0.627 
0.738 

ดมีาก 
ดมีาก 

 
ดมีาก 
ด ี

ดมีาก 

รวม 4.38 0.629 ดมีาก 
 
 ผลจากตาราง 14 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ของเครื่องครวัรน่ีา
แวร ์ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการรบัรูต้ราสนิคา้โดย
รวมอยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.38 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็
เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ในระดบัดมีาก คอื พอใจทีจ่ะซือ้เครื่องครวัรี
น่าแวรต่์อไปในอนาคต รองลงมา คอื เมื่อจะซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรจ์ะเลอืกเครื่องครวัรน่ีาแวรเ์ป็น
อนัดบัแรก จะเป็นลูกคา้ประจําของเครื่องครวัรน่ีาแวร ์และจะแนะนํา เพื่อน / ญาต ิ/ คนรูจ้กัใหซ้ือ้
เครื่องครวัรน่ีาแวร ์โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.48, 4.45, 4.44, 4.42 ตามลําดบั และ มรีะดบัความ
คดิเหน็เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ในระดบัด ีไดแ้ก่ จะซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวรแ์มว้า่ราคาสงูกวา่คูแ่ขง่ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.12 
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 ตอนท่ี 4 การวเคราะห์ข้อมูลด้านความคดเห็นเก่ียวกบัการตดัสนใจซ้ือของิ ิ ิ
ผูบ้รโภคท่ีมีตอเครื่องครวัรีนาแวร์ิ ่ ่  ประกอบด้วย ด้านการรบัรู้ความต้องการ ด้านการค้นหา
ข้อมูล ด้านประรเมนผลทางเลือก ด้านการตดัสนใจซ้ือ ด้านพฤตกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยิ ิ ิ
การหา คาเฉล่ีย่  และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงัตารางตอไปน้ี่ ่  

 
ตาราง 15 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซื้อของ 
     ผู้บริโภคที่มีต่อเครื่องครัวรีน่าแวร์ตามระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคเป็นรายด้าน 
  

การตดัสนใจซ้ือิ  X  S.D. 
ระดบั 

ความคดเหน็ิ  
1. ดา้นการรบัรูค้วามตอ้งการ 
2. ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
3. ดา้นประเมนิผลทางเลอืก 
4. ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
5. ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

4.60 
3.78 
4.42 
4.40 
4.60 

0.559 
1.053 
0.497 
0.526 
0.576 

มากทีส่ดุ 
มาก 

มากทีส่ดุ 
มากทีส่ดุ 
มากทีส่ดุ 

 
 ผลจากตาราง 15 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ
เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์จาํแนกเป็นรายดา้น เมือ่พจิารณารายดา้นพบวา่มรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการ
ตดัสนิใจซือ้ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรูค้วามตอ้งการ กบั ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากนัคอื 4.60 รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 
โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.40, 4.42 ตามลําดบั และ ความคดิเหน็ในระดบัมากคอื ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.78  
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ตาราง 16 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซื้อของ 
     ผู้บรโิภคที่มต่ีอเครื่องครวัรน่ีาแวร์ ตามระดบัความคิดเห็นของผู้บรโิภคด้านความรบัรู ้
     ความตอ้งการ 
 

ด้านการรบัรู้ความต้องการ  S.D. 
ระดบั 

ความคดเหน็ิ  
1. ซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรเ์พือ่ทดแทนเครือ่งครวัเก่า

ทีช่าํรดุ 
2. ซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรเ์พราะตอ้งการเครือ่งครวั

แสตนเลสทีม่คีวามปลอดภยัต่อสขุภาพ 
3. ซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรเ์พราะคุณสมบตั ิ“ปรงุ

อาหารโดยใชน้ํ้าแต่น้อย” 

4.44 
 

4.69 
 

4.69 
 

0.669 
 

0.556 
 

0.556 
 

มากทีส่ดุ 
 

มากทีส่ดุ 
 

มากทีส่ดุ 

รวม 4.60 0.559 มากทีส่ดุ 
 
 ผลจากตาราง 16 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ
เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ดา้นการรบัรูค้วามต้องการ พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.60 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบั
การตัดสินใจซื้อ ด้านการรบัรู้ความต้องการในระดบัมากที่สุด คือ ซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์เพราะ
ตอ้งการเครื่องครวัแสตนเลสทีม่คีวามปลอดภยั กบั ซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรเ์พราะคุณสมบตั ิ “ปรุง
อาหารโดยใช้น้ําแต่น้อย” โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากนั 4.69 รองลงมา คอื ซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรเ์พื่อ
ทดแทนเครือ่งครวัเก่าทีช่าํรดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.44 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 68 

ตาราง 17 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซื้อของ 
     ผู้บรโิภคที่มต่ีอเครื่องครวัรน่ีาแวร์ ตามระดบัความคิดเหน็ของผู้บรโิภคด้านการค้นหา 
     ขอ้มลู 
 

ด้านค้นหาข้อมลู  S.D. 
ระดบั 

ความคดเหน็ิ  
1. สอบถาม ญาต ิ/ เพือ่น / คนรูจ้กัก่อนการซือ้

เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
2. สอบถามผูท้ีม่ปีระสบการณ์การใชก่้อนการ

ตดัสนิใจซือ้ 
3. มกีารศกึษาขอ้มลูจากทางอนิเตอรเ์น็ตก่อนการ

ตดัสนิใจซือ้ 

3.76 
 

3.86 
 

3.73 

1.102 
 

1.072 
 

1.074 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 

รวม 3.78 1.053 มาก 
 
 ผลจากตาราง 17 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ
เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการคน้หาขอ้มลู พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.78 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
ดา้นการคน้หาขอ้มลูในระดบัมาก ไดแ้ก่ สอบถามผูม้ปีระสบการณ์ใชก่้อนการตดัสนิใจซือ้ รองลงมา 
คอื สอบถาม ญาต ิ / เพื่อน / คนรูจ้กัก่อนการซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์และมกีารศกึษาขอ้มลูทาง
อนิเตอรเ์น็ตก่อนการตดัสนิใจซือ้ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.86, 3.76, 3.73 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 18 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของ  
     ผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคดา้นการประเมนิผล 
     ทางเลอืก 
 

ด้านการประเมนผลทางเลือกิ  X  S.D. 
ระดบั 

ความคดเหน็ิ  
1. เลอืกซือ้เพราะรบัประกนัตลอดอายกุารใชง้าน 
2. เลอืกซือ้เพราะคุณภาพเหมาะสมกบัราคาทีซ่ือ้ 
3. เลอืกซือ้โดยพจิาราณาเปรยีบเทยีบกบั

เครือ่งครวัยีห่อ้อื่น 

4.44 
4.49 
4.35 

0.559 
0.558 
0.568 

มากทีส่ดุ 
มากทีส่ดุ 
มากทีส่ดุ 

รวม 4.42 0.497 มากทีส่ดุ 
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 ผลจากตาราง 18 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ
เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.42 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบั
การตดัสินใจซื้อ ด้านการประเมนิผลทางเลือกในระดบัมากที่สุด ได้แก่ เลือกซื้อเพราะคุณภาพ
เหมาะสมกบัราคาทีซ่ือ้ รองลงมา คอื เลอืกซือ้เพราะรบัประกนัตลอดอายุการใชง้าน และ เลอืกซือ้
โดยพจิาราณาเปรยีบเทยีบกบัเครือ่งครวัยีห่อ้อื่น โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.49, 4.44, 4.35 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 19 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของ  
     ผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
 

ด้านการตดัสนใจซ้ือิ  X  S.D. 
ระดบั 

ความคดเหน็ิ  
1. ญาต ิ/ เพือ่น / คนรูจ้กัมสีว่นในการตดัสนิใจซือ้ 
2. ใหบ้รกิารผอ่นชาํระสนิคา้เป็นรายเดอืนมสีว่นใน

การตดัสนิใจซือ้ 
3. การสาธติการใชเ้ครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องตวัแทนมี

สว่นในการตดัสนิใจซือ้ 

4.42 
4.43 

 
4.37 

0.582 
0.557 

 
0.555 

มากทีส่ดุ 
มากทีส่ดุ 

 
มากทีส่ดุ 

รวม 4.40 0.526 มากทีส่ดุ 
 
 ผลจากตาราง 19 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ
เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการตดัสนิใจซือ้ พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
ทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.40 เมือ่พจิารณารายขอ้พบวา่มรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจ
ซื้อ ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกในระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ ใหบ้รกิารผ่อนชําระสนิคา้เป็นรายเดอืน 
รองลงมา คอื ญาต ิ/ เพื่อน / คนรูจ้กัมสีว่นในการตดัสนิใจซือ้ และ การสาธติการใชเ้ครื่องครวัรน่ีา
แวรข์องตวัแทนมสีว่นในการตดัสนิใจซือ้ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.43, 4.42, 4.37 ตามลาํดบั 
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ตาราง 20 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของ  
     ผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ตามระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคดา้นพฤตกิรรมภายหลงั 
     การซือ้ 
 

ด้านพฤตกริ รมภายหลงัการซ้ือ X  S.D. 
ระดบั 

ความคดเหน็ิ  
1. รูส้กึพอใจเมือ่ไดใ้ชผ้ลติภณัฑร์น่ีาแวร ์
2. มคีวามพอใจในดา้นคุณภาพของสนิคา้ 
3. มคีวามพงึพอใจในการบรกิารหลงัการขาย 

4.62 
4.61 
4.59 

0.549 
0.579 
0.684 

มากทีส่ดุ 
มากทีส่ดุ 
มากทีส่ดุ 

รวม 4.60 0.576 มากทีส่ดุ 
 
 ผลจากตาราง 20 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ
เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ พบวา่ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.60 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบั
การตดัสนิใจซือ้ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ พอใจเมื่อไดใ้ชผ้ลติภณัฑร์ี
น่าแวร ์ รองลงมา คอื มคีวามพอใจดา้นคุณภาพของสนิคา้ และ มคีวามพอในในการบรกิารหลงัการ
ขาย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.62, 4.61, 4.49 ตามลาํดบั 
 
  ตอนท่ี 5 การวเคราะหข้์อมลูเชงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมตฐาน จาํนวนิ ิ ิ  3 ข้อ ดงัน้ี 
 สมมตฐานท่ี ิ 1 ผู้บรโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกาอบด้วยแตกตางกนัมีิ ่
การตดัสนใจซ้ือเครื่องครวัรีนาแวรแ์ตกตางกนัิ ่ ่    
 สมมตฐานท่ี ิ 1.1 ผู้บรโภคท่ีมีเพศแตกตางกนัมีการตดัสนใจซ้ือเคร่ืองครัิ ิ่ วรีนาแวร์่
แตกตางกนั่  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์แตกต่างกนั 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่
ระหว่างประชากรศาสตร ์2 กลุ่ม เป็นอสิระต่อกนัโดยใชค้่าสถติ ิ Independent Sample t-test ที่
ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 โดยจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ก็
ต่อเมื่อค่า Sig มคี่ามากกว่า .05 และจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
กต่็อเมือ่คา่ Sig มคีา่น้อยกวา่ .05  
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 การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้ Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิาน
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05  
 
ตาราง 21 แสดงการทดสอบความแปรปรวนการตดัสนิใจซือ้ครวัรน่ีาแวร ์ ของผู ้บรโิภคจาํแนกตาม 
     เพศ 
 

Levene’s test for 
Equality of Variances 

 
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

F Sig 
การรบัรูป้ญหาั  
การคน้หาขอ้มลู 
การประเมนิผลทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

0.669 
6.220* 
4.938* 
1.026 
3.558 

0.404 
0.013 
0.027 
0.312 
0.059 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 21 ผลทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 โดยทาํ
การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม โดยใช ้ Levene’s test พบว่ามคี่า Sig เป็นรายดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรูป้ญหาั  เท่ากบั 0.404 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เท่ากบั 0.312 และดา้นพฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ เท่ากบั 0.059 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่าความแปรปรวนในกลุ่มน้ีไมแ่ตกต่างกนั จงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณี
ความแปรปรวนเทา่กนั (Equal variances assumed)  
 ในดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig เท่ากบั 0.013 และ ดา้นประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig 
เท่ากบั 0.027 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ ยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) แสดงว่าความแปรปรวนในกลุ่มน้ีไมแ่ตกต่างกนั จงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีความแปรปรวนไม่
เทา่กนั (Equal variances not assumed) 
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ตาราง 22 แสดงการเปรยีบเทยีบของการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ของผูบ้รโิภคจาํแนกตาม 
     เพศ 
 

t-test for Equality of Means  
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร์

ของผูบ้รโิภค 
เพศ X  S.D. t df 

Sig 
(2-tailed) 

การรบัรูป้ญหาั  ชาย 
หญงิ 

4.59 
4.61 

0.501 
0.583 

0.421 398 0.674 

การคน้หาขอ้มลู 
 

ชาย 
หญงิ 

3.53 
3.89 

1.136 
0.999 

2.987** 198.858 0.003 

การประเมนิผลทางเลอืก 
 

ชาย 
หญงิ 

4.43 
4.42 

0.509 
0.492 

0.274 215.673 0.785 

การตดัสนิใจ 
 

ชาย 
หญงิ 

4.45 
4.38 

0.505 
0.534 

1.249 398 0.213 

พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ชาย 
หญงิ 

4.46 
4.66 

0.581 
0.565 

3.131** 398 0.002 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 22 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบเพศกบัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภค  
 ดา้นการรบัรูป้ญหาั  พบว่ามคีวามน่าจะเป็น Sig เท่ากบั 0.674 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่าง
กนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหาไมแ่ตกต่างกัั น อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 
 การคน้หาขอ้มลู พบว่ามคีวามน่าจะเป็น Sig เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่าง
กนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการคน้หาขอ้มลูแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยเพศหญงิมคีา่เฉลีย่มากกวา่เพศชาย 
 ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก พบว่ามคีวามน่าจะเป็น Sig เท่ากบั 0.785 ซึง่มากกว่า 0.05 
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ
แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ พบว่ามคีวามน่าจะเป็น Sig เท่ากบั 0.213 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่าง
กนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ดา้นการตดัสนิใจซือ้ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ พบว่ามคีวามน่าจะเป็น Sig เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
เพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อแตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยเพศหญงิมคีา่เฉลีย่มากกวา่เพศชาย 
 
 สมมตฐานท่ีิ  1.2 ผูบ้รโภคท่ีิ มีอายแุตกตางกนั มีการตดัสนใจซ้ือเครื่องครวัรีนาแวร์่ ่ิ  
แตกตางกนั่  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์แตกต่างกนั 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มไมแ่ตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่
แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
กต่็อเมื่อค่าSig มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง(H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 โดยจะทาํการทดสอบค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั(H0) และยอมรบัสมมตุฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05  
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ตาราง 23 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภค 
     จาํแนกตามอาย ุ
 

 
การตดัสนิใจซือ้ 

Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การรบัรูป้ญหาั  
การคน้หาขอ้มลู 
การประเมนิผลทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

10.499** 
15.040** 
1.546 

8.370** 
24.802** 

3 
3 
3 
3 
3 

396 
396 
396 
396 
396 

0.000 
0.000 
0.202 
0.000 
0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 23 ผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่มอายุ พบว่าดา้นการรบัรูป้ญหา การั

คน้หาขอ้มลู การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 หมายความว่าปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมุตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอายุแตกต่างกนั จงึใช้สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ
สมมตฐิาน 
  การประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.202 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของขอ้มลูแต่
ละกลุ่มอายไมแ่ตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 24 แสดงการทดสอบความแตกต่างการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ของผูบ้รโิภค 
     จาํแนกตามอาย ุใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
 

การตดัสนิใจซือ้  Statistic df1 df2 Sig. 
การรบัรูป้ญหาั  
การคน้หาขอ้มลู 
การตดัสนิใจซือ้ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 

3.020* 
24.831** 
10.326** 
9.346** 

3 
3 
3 
3 

278.889 
283.971 
309.180 
298.929 

0.030 
0.000 
0.000 
0.000 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 24 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ของ
ผูบ้รโิภคโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe พบวา่ 
 ดา้นการรบัรูป้ญหามคี่า ั Sig เท่ากบั 0.030 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งครวีรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหาแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั ั 0.05 
 ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจ
ซือ้เครือ่งครวีรน่ีาแวร ์ดา้นการคน้หาขอ้มลูแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 ดา้นการตดัสนิใจ มคี่า Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งครวีรน่ีาแวร ์ดา้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ มคี่า Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 
 เพื่อใหท้ราบความแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคในดา้นการรบัรู้
ปญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการตดัสนิใจซือ้ และ ดา้นการพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ั แตกต่าง
กนัเป็นรายคู่ใดบ้าง ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทําการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Dunnett T3 ซึง่ปรากฏดงัผลตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 25 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนักบัการตดัสนิใจซือ้    
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหา โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ ั Dunnett’s T3 
 

อาย ุ X  
ตํ่ากวา่ 
35 ปี 

35 – 44 ปี 45 – 54 ปี 55 ปีขึน้ไป 

ตํ่ากวา่ 35 ปี 4.63 - 0.042 
(0.996) 

0.138 
(0.657) 

-0.060 
(0.969) 

35 – 44 ปี 4.58 - - 0.095 
(0.846) 

-0.103 
(0.453) 

45 – 54 ปี 4.49 - - - -0.198 
(0.090) 

55 ปีขึน้ไป 4.69 - - - - 
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 จากตาราง 25 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการรบัรูป้ญหา พบว่าั  ไม่พบความแตกต่างรายคู่อย่างมนียั สาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 
 
ตาราง 26 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนักบัการตดัสนิใจซือ้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหา ั โดยใชส้ถติ ิDunnett’s C 
 

อาย ุ X  
ตํ่ากวา่ 
35 ปี 

35 – 44 ปี 45 – 54 ปี 55 ปีขึน้ไป 

ตํ่ากวา่ 35 ปี 4.63 - 0.042 
(-) 

0.138 
- 

-0.060 
- 

35 – 44 ปี 4.58 - - 0.095 
- 

-0.103 
- 

45 – 54 ปี 4.49 - - - -0.198 
- 

55 ปีขึน้ไป 4.69 - - - - 
 
 จากตาราง 26 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการรบัรูป้ญหา พบว่าั  ไม่พบความแตกต่างรายคู่อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 
 
ตาราง 27 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนักบัการตดัสนิใจซือ้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหา ั โดยใชส้ถติ ิTamhane’s T2 
 

อาย ุ X  
ตํ่ากวา่ 
35 ปี 

35 – 44 ปี 45 – 54 ปี 55 ปีขึน้ไป 

ตํ่ากวา่ 35 ปี 4.63 - 0.042 
(0.996) 

0.138 
(0.662) 

-0.060 
(0.971) 

35 – 44 ปี 4.58 - - 0.095 
(0.849) 

-0.103 
(0.457) 

45 – 54 ปี 4.49 - - - -0.198 
(0.091) 

55 ปีขึน้ไป 4.69 - - - - 
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 จากตาราง 27 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการรบัรูป้ญหา พบว่าั  ไม่พบความแตกต่างรายคู่อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 
 ดงันัน้จงึไม่พบความแตกต่างรายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา อยา่งมนีัั ยสาํคญัทีส่ถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 28 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนักบัการตดัสนิใจซื้อ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการคน้หาขอ้มลู โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

อาย ุ X  
ตํ่ากวา่ 
35 ปี 

35 – 44 ปี 45 – 54 ปี 55 ปีขึน้ไป 

ตํ่ากวา่ 35 ปี 4.41 - 0.539** 
(0.004) 

 1.299** 
(0.000) 

0.465** 
(0.002) 

35 – 44 ปี 3.88 - - 0.750** 
(0.000) 

-0.737 
(0.992) 

45 – 54 ปี 3.13 - - - -0.824** 
(0.000) 

55 ปีขึน้ไป 3.95 - - - - 
 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 28 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการคน้หาขอ้มลู พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากวา่ 35 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35-44 ปี มคี่า sig เท่ากบั 0.004 ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคอายตุํ่ากวา่ 35 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
การคน้หาขอ้มลูแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 35 – 44 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 
0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากวา่ 35 ปี มกีารคน้หาขอ้มลูสงูกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 – 44 ปีโดยมี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.539 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากวา่ 35 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 - 54 ปี มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคอายตุํ่ากวา่ 35 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
การคน้หาขอ้มลูแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 45 – 54 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 
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0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากวา่ 35 ปี มกีารคน้หาขอ้มลูสงูกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 – 54 ปี มี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.299 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายตุํ่ากวา่ 35 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป มคี่า sig เท่ากบั 0.002 ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคอายตุํ่ากวา่ 35 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
การคน้หาขอ้มลูแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 55 ปีขึน้ไป อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 
0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มอีายุตํ่ากวา่ 35 ปี มกีารคน้หาขอ้มูลสูงกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป มี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.465 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 - 54 ปี มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคอายุ 35 - 44 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
การคน้หาขอ้มลูแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 45 – 54 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 
0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ35 - 44 ปี มกีารคน้หาขอ้มลูสงูกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 – 54 ปี มผีลต่าง
ของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.750 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 - 54 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคอายุ 45 - 54 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
การคน้หาขอ้มลูแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 55 ปีขึน้ไป อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 
0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 - 54 ปี มกีารคน้หาขอ้มลูน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป มี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.824 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 
ตาราง 29 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนักบัการตดัสนิใจซื้อ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการตดัสนิใจซือ้ โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

อาย ุ X  
ตํ่ากวา่ 
35 ปี 

35 – 44 ปี 45 – 54 ปี 55 ปีขึน้ไป 

ตํ่ากวา่ 35 ปี 4.68 - 0.136 
(0.408) 

0.311** 
(0.001) 

0.388** 
(0.000) 

35 – 44 ปี 4.54 - - 0.175 
(0.180) 

0.252** 
(0.001) 

45 – 54 ปี 4.37 - - - -0.769 
(0.858) 

55 ปีขึน้ไป 4.29 - - - - 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 29 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการตดัสนิใจซือ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากวา่ 35 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 - 54 ปี มคี่า sig เท่ากบั 0.001 ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคอายตุํ่ากวา่ 35 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
การตดัสนิใจซือ้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 45 – 54 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 
0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากวา่ 35 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้สงูกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 – 54 ปี โดยมี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.311 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายตุํ่ากวา่ 35 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคอายตุํ่ากวา่ 35 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
การตดัสนิใจซือ้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 55 ปีขึน้ไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 
0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากวา่ 35 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้สงูกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป โดยมี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.388 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป มคี่า sig เท่ากบั 0.001 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคอายุ 35 - 44 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
การตดัสนิใจซือ้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 55 ปีขึน้ไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 
0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ35 - 44 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้สงูกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป มผีลต่าง
ของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.252 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 
ตาราง 30 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ของผูบ้รโิภคทีม่อีายุทีแ่ตกต่างกนักบัการตดัสนิใจซือ้ 
     เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

อาย ุ X  
ตํ่ากวา่ 
35 ปี 

35 – 44 ปี 45 – 54 ปี 55 ปีขึน้ไป 

ตํ่ากวา่ 35 ปี 4.77 - 0.160 
(0.241) 

0.395** 
(0.000) 

0.818 
(0.829) 

35 – 44 ปี 4.61 - - 0.234* 
(0.049) 

-0.078 
(0.795) 

45 – 54 ปี 4.38 - - - -0.313** 
(0.001) 

55 ปีขึน้ไป 4.69 - - - - 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตาราง 30 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากวา่ 35 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 - 54 ปี มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคอายตุํ่ากวา่ 35 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 45 – 54 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
ทีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากวา่ 35 ปี มพีฤตกิรรมภายหลงัการซือ้สงูกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ
45 – 54 ปี มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.395 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 -44 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 - 54 ปี มคี่า sig เท่ากบั 0.049 ซึง่
น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคอายุ 35 -44 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 45 – 54 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
ทีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี มพีฤตกิรรมภายหลงัการซือ้สงูกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ
45 – 54 ปี มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.234 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 - 54 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป มคี่า sig เท่ากบั 0.001 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคอายุ 45 - 54 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 55 ปีขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
ทีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 - 54 ปี มพีฤตกิรรมภายหลงัการซือ้น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ
55ปีขึน้ไป มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.313 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 
ตาราง 31 แสดงการทดสอบความแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคดา้นการ  
     ประเมนิผลทางเลอืก (จาํแนกตามอาย)ุ โดยใชส้ถติ ิF-test 
 

การตดัสนิใจซือ้
เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 8.419 3 2.86 12.314** 0.000 การประเมนิผล
ทางเลอืก ภายในกลุ่ม 90.241 396 0.228   
 รวม 98.660 399    

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 31 พบว่า ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบอายุกบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีา
แวร์ของผูบ้รโิภคโดยใช้สถิติวเิคราะห์ตวัแปรทางเดยีว พบว่า ด้านประเมนิผลทางเลอืก มคี่า sig 
เท่ากบั 0.000 ทีไ่ดจ้ากการทดสอบ F-test ซึง่น้อยกว่า 0.01 ปฏเิสธสมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
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สมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์
แตกต่างกนัในดา้นการประเมนิผลทางเลอืกอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
 
ตาราง 32 แสดงความแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคดา้นการประเมนิผล 
     ทางเลอืก (จาํแนกตามอาย)ุ โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ LSD 
 

อาย ุ X  
ตํ่ากวา่ 
35 ปี 

35 – 44 ปี 45 – 54 ปี 55 ปีขึน้ไป 

ตํ่ากวา่ 35 ปี 4.70 - 0.163 
(0.067) 

0.469** 
(0.000) 

0.291** 
(0.000) 

35 – 44 ปี 4.54 - - 0.306** 
(0.000) 

0.127 
(0.058) 

45 – 54 ปี 4.23 - - - -0.178** 
(0.003) 

55 ปีขึน้ไป 4.41 - - - - 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 32 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการประเมนิผลทางเลอืก พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากวา่ 35 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 - 54 ปี มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคอายตุํ่ากวา่ 35 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
ประเมนิผลทางเลอืกแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 45 – 54 ปี อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิที่
ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายตุํ่ากวา่ 35 ปี มกีารประเมนิผลทางเลอืกสงูกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ 
45 – 54 ปี มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.469 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายตุํ่ากวา่ 35 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูบ้รโิภคอายตุํ่ากวา่ 35 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
ประเมนิผลทางเลอืกแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 55 ปีขึน้ไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิที่
ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากวา่ 35 ปี มกีารประเมนิผลทางเลอืกสงูกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 
ปีขึน้ไป มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.291 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 -44 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 - 54 ปี มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคอายุ 35 -44 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
ประเมนิผลทางเลอืกแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 45 – 54 ปี อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิที่
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ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี มกีารประเมนิผลทางเลอืกตํ่ากวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ45 - 
54 ปี มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.306 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 -54 ปี กบั ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 ปีขึน้ไป มคี่า sig เท่ากบั 0.003 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคอายุ 45 -54 ปี มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้น
ประเมนิผลทางเลอืกแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคอายุ 55 ปีขึน้ไป อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิที่
ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 - 54 ปี มกีารประเมนิผลทางเลอืกสงูกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 55 ปี
ขึน้ไป มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.178 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 
 สมมตฐานท่ีิ  1.3 ผูบ้รโภคท่ีมีิ ระดบัการศึกษาแตกตางกนัมีการตดัสนใจซ้ือ่ ิ
เครื่องครวัรีนาแวร์่  แตกตางกนั่  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ 
ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ แตกต่าง
กนั 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
กต่็อเมื่อค่าSig มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง(H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 โดยจะทาํการทดสอบค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั(H0) และยอมรบัสมมตุฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05  
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ตาราง 33 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ของ 
     ผูบ้รโิภคจาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 

การตดัสนิใจซือ้ 
Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การรบัรูป้ญหาั  
การคน้หาขอ้มลู 
การประเมนิผลทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

10.887** 
5.071** 
3.996* 

9.9941** 
6.269** 

2 
2 
2 
2 
2 

397 
397 
397 
397 
397 

0.000 
0.007 
0.019 
0.000 
0.002 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 33 ผลการทดสอบความแปรปรวนผูบ้รโิภคจาํแนกตามระดบัการศกึษา พบว่า
ดา้นการรบัรูป้ญหา ั มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่าปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มระดบั
การศกึษาไมเ่ทา่กนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.007 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่าปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มระดบัการศกึษาแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.019 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของ
แต่ละกลุ่มระดบัการศกึษาแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่าปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มระดบัการศกึษาแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของ
แต่ละกลุ่มระดบัการศกึษาแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
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ตาราง 34 แสดงการทดสอบความแตกต่างการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ของผูบ้รโิภค 
     จาํแนกตามระดบัการศกึษา ใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
 

การตดัสนิใจซือ้  Statistic df1 df2 Sig. 
การรบัรูป้ญหาั  
การคน้หาขอ้มลู 
การประเมนิผลทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 

6.128** 
3.331* 
5.748** 
6.886** 
5.073* 

2 
2 
2 
2 
2 

28.657 
91.636 
36.711 
32.683 
33.855 

0.006 
0.040 
0.007 
0.003 
0.012 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 34 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ของ
ผูบ้รโิภคโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe พบวา่ 
 ดา้นการรบัรูป้ญหามคี่า ั Sig เท่ากบั 0.006 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมกีาร
ตดัสนิใจซื้อเครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการรบัรูป้ญหาแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั ั

0.01 
 ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig เท่ากบั 0.040 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจซื้อเครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการคน้หาขอ้มูลแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 
 ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig เท่ากบั 0.007 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการคน้หาขอ้มลูแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า Sig เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจซื้อเครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 
 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ มคี่า Sig เท่ากบั 0.012 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
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แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 เพื่อใหท้ราบความแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคในดา้นการรบัรู้
ปญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ และ ดา้นการพฤตกิรรมั

ภายหลงัการซื้อ แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบ้าง ดงันัน้ผู้วิจยัจึงทําการทดสอบความแตกต่างของ
คา่เฉลีย่เป็นรายคู ่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett T3 ซึง่ปรากฏดงัผลตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 35 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหา โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ ั Dunnett’s T3 
 

ระดบัการศกึษา X  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.11 - -0.548* 

(0.042) 
-0.444 
(0.123) 

ปรญิญาตร ี 4.65 - - 0.104 
(0.198) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.55 - - - 
 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 

 จากตาราง 35 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการรบัรูป้ญหา ั (จาํแนกตามระดบัการศกึษา) พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีกบั ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรี
มคี่า sig เท่ากบั 0.042 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญ
ตร ีมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในด้านการรบัรู้ปญหาแตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้บรโิภคที่มีั

ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีมกีารรบัรูป้ญหาน้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่ั รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมผีลต่างขอ
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.548 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
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ตาราง 36 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการคน้หาขอ้มลู (จาํแนกตามระดบัการศกึษา) โดยใชว้ธิ ี
     ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

ระดบัการศกึษา X  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 3.32 - -0.540 

(0.061) 
-0.267 
(0.684) 

ปรญิญาตร ี 3.86 - - 0.272 
(0.324) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.58 - - - 
 
 จากตาราง 36 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการคน้หาขอ้มลู พบว่า ไมพ่บความแตกต่างรายคู่อยา่งมนียั สาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 
 
ตาราง 37 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการคน้หาขอ้มลู (จาํแนกตามระดบัการศกึษา) โดยใชส้ถติ ิ 
     Dunnett’s C  
 

ระดบัการศกึษา X  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 3.32 - -0.540 

- 
-0.267 

- 
ปรญิญาตร ี 3.86 - - 0.272 

- 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.58 - - - 
 
 จากตาราง 37 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการคน้หาขอ้มลู พบว่า ไมพ่บความแตกต่างรายคู่อยา่งมนียั สาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 
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ตาราง 38 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการคน้หาขอ้มลู (จาํแนกตามระดบัการศกึษา) โดยใชส้ถติ ิ 
     Tamhane’s T2 
 

ระดบัการศกึษา X  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 3.32 - -0.540 

(0.062) 
-0.267 
(0.689) 

ปรญิญาตร ี 3.86 - - 0.272 
(0.326) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.58 - - - 
 
 จากตาราง 38 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการคน้หาขอ้มลู พบว่า ไม่พบความแตกต่างรายคู่อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 
 ดงันัน้จงึสรุปไดว้่าไม่พบความแตกต่างรายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่าง
กนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนียัสาํคญัทีส่ถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 39 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก (จาํแนกตามระดบัการศกึษา) โดย 
     ใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

ระดบัการศกึษา X  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.01 - -0.391 

(0.082) 
-0.519* 
(0.018) 

ปรญิญาตร ี 4.43 - - -0.128 
(0.108) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.55 - - - 
 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 จากตาราง 39 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในด้านการประเมนิผลทางเลอืก (จําแนกตามระดบัการศกึษา) พบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีะดบั
การศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีกบั ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีมคีา่ sig เท่ากบั 
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0.018 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใ
ซื้อเครื่องครวัรี่น่าแวร์ในด้านการประเมินผลทางเลือกแตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้บริโภคที่มีระดบั
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 โดยผู้บริโภคที่มีระดับ
การศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีมกีารประเมนิผลทางเลอืกน้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่
ปรญิญาตร ีมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.519 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 
ตาราง 40 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการตดัสนิใจซือ้ (จาํแนกตามระดบัการศกึษา) โดยใชว้ธิ ี 
     ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

ระดบัการศกึษา X  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.12 - -0.246 

(0.482) 
-0.519* 
(0.038) 

ปรญิญาตร ี 4.37 - - -0.274** 
(0.000) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.64 - - - 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 40 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการตดัสนิใจซือ้ (จาํแนกตามระดบัการศกึษา) พบวา่ 
 ผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีกบั ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่
ปรญิญาตร ีมคี่า sig เท่ากบั 0.038 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่
กว่าปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรีน่่าแวร์ในด้านการตดัสนิใจซื้อแตกต่างเป็นรายคู่กบั
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภค
ทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจซือ้ในดา้นการตดัสนิใจซือ้น้อยกวา่ผูบ้รโิภคที
ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.519 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีกบั ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี
มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมี
การตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรีน่่าแวร์ในดา้นการตดัสนิใจซื้อแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคที่มรีะดบั
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.01 โดยผู้บริโภคที่มีระดับ
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การศกึษาปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจซือ้ในดา้นการตดัสนิใจซือ้น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
สงูกวา่ปรญิญาตร ีมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.274 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 
ตาราง 41 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (จาํแนกตามระดบัการศกึษา)  
     โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

ระดบัการศกึษา X  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.16 - -0.486 

(0.056) 
-0.391 
(0.162) 

ปรญิญาตร ี 4.64 - - 0.095 
(0.367) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.51 - - - 
 
 จากตาราง 41 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ พบว่า ไม่พบความแตกต่างรายคู่อย่างมนีัย สาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 42 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (จาํแนกตามระดบัการศกึษา)  
     โดยใชส้ถติ ิDunnett’s C 
 

ระดบัการศกึษา X  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.16 - -0.486 

 
-0.391 

 
ปรญิญาตร ี 4.64 - - 0.095 

 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.51 - - - 
 
 จากตาราง 42 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ พบว่า ไม่พบความแตกต่างรายคู่อย่างมนีัย สาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 43 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (จาํแนกตามระดบัการศกึษา)  
     โดยใชส้ถติ ิTamhane’s T2 
 

ระดบัการศกึษา X  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี ปรญิญาตร ี สงูกวา่ปรญิญาตร ี
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.16 - -0.486 

(0.057) 
-0.391 
(0.167) 

ปรญิญาตร ี 4.64 - - 0.095 
(0.368) 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.51 - - - 
 
 จากตาราง 43 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ พบว่า ไม่พบความแตกต่างรายคู่อย่างมนีัย สาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ดงันัน้จงึสรุปไดว้่าไม่พบความแตกต่างรายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่าง
กนัมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ อย่างมนีัยสําคญัที่สถิติที่
ระดบั 0.05 
 
 สมมตฐานท่ีิ  1.4 ผูบ้รโภคท่ีมีิ อาชีพแตกตางกนัมีการตดัสนใจซ้ือเครื่องครวัรีนาแวร์่ ่ิ  
แตกตางกนั่  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์แตกต่างกนั 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
กต่็อเมื่อค่าSig มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง(H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple 
Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 โดยจะทาํการทดสอบค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
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 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั(H0) และยอมรบัสมมตุฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05  
 
ตาราง 44 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ของ 
     ผูบ้รโิภคจาํแนกตามอาชพี 
 

 
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การรบัรูป้ญหาั  
การคน้หาขอ้มลู 
การประเมนิผลทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

0.770 
0.498 
0.634 
2.372 
3.022 

2 
2 
2 
2 
2 

397 
397 
397 
397 
397 

0.464 
0.608 
0.531 
0.095 
0.050 

 
 จากตาราง 44 ผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่มสถานภาพ พบวา่ 
 ดา้นการรบัรูป้ญหา มคี่าั  Sig. เท่ากบั 0.464 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของขอ้มลูแต่ละกลุ่ม
สถานภาพไมแ่ตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.608 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของขอ้มลูแต่ละกลุ่ม
สถานภาพไมแ่ตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.531 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของขอ้มลูแต่
ละกลุ่มสถานภาพไมแ่ตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.095 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั(H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของขอ้มลูแต่ละกลุ่ม
สถานภาพไมแ่ตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.050 ซึง่เท่ากบั 0.05 นัน่คอืปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมุตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มสถานภาพแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
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ตาราง 45 แสดงการทดสอบความแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภค (จาํแนก 
     ตามอาชพี) โดยใชส้ถติ ิF-test 
 

การตดัสนิใจซือ้
เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การรบัรูป้ญหาั  ระหวา่งกลุ่ม 0.509 2 0.255 0.812 0.445 
 ภายในกลุ่ม 124.502 397 0.314   
 รวม 125.011 399    
การคน้หาขอ้มลู ระหวา่งกลุ่ม 11.125 2 5.562 5.115** 0.006 
 ภายในกลุ่ม 431.686 397 1.087   
 รวม 442.811 399    
การประเมนิผล ระหวา่งกลุ่ม 2.572 2 1.286 5.314** 0.005 
ทางเลอืก ภายในกลุ่ม 96.087 397 0.242   
 รวม 98.660 399    
การตดัสนิใจซือ้ ระหวา่งกลุ่ม 2.182 2 1.091 4.000* 0.019 
 ภายในกลุ่ม 108.302 397 0.273   
 รวม 110.484 399    

ระหวา่งกลุ่ม 1.024 2 0.512 1.543 0.215 พฤติกรรมภายหลงัการ
ซือ้ ภายในกลุ่ม 131.677 397 0.332   
 รวม 132.701 399    

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 45 พบวา่ ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบอาชพีกบัการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวรข์องผูบ้รโิภคโดยใชส้ถติวิเิคราะหต์วัแปรทางเดยีว พบว่า ดา้นการรบัรูป้ญหา มคี่า ั sig เท่ากบั 
0.445 ที ่ซึง่มากกว่า 0.05 ยอมรบัสมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า
ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรไ์ม่แตกต่างกนัในด้านการรบัรู้
ปญหาอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั ั 0.05  
 ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า sig เท่ากบั 0.006 ซึง่น้อยกว่า 0.05 จงึปฏเิสธสมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งครวัรน่ีาแวรแ์ตกต่างกนัในดา้นการคน้หาขอ้มลูอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 ดา้นประเมนิผลทางเลอืก มคี่า sig เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อยกว่า 0.05 จงึปฏเิสธสมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจ
ซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรแ์ตกต่างกนัในดา้นการประเมนิผลทางเลอืกอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01  
 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า sig เท่ากบั 0.019 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 จงึปฏเิสธสมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งครวัรน่ีาแวรแ์ตกต่างกนัในดา้นการตดัสนิใจซือ้อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ มคี่า sig เท่ากบั 0.215 ซึง่มากกว่า 0.05 จงึยอมรบัสมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏเิสธสมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
เครื่องครวัรน่ีาแวรไ์มแ่ตกต่างกนัในดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05  
 
ตาราง 46 แสดงความแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคดา้นการคน้หาขอ้มลู  
     (จาํแนกตามอาชพี) โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ LSD 
 

อาชพี X  
ขา้ราชการ/ 
รฐัวสิหกจิ 

พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

ประกอบธุรกจิ
สว่นตวั/คา้ขาย 

ขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

3.66 - -0.362* 
(0.013) 

-0.351* 
(0.015) 

พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

4.03 - - 0.010 
(0.953) 

ประกอบธุรกจิ
สว่นตวั/คา้ขาย 

4.02 - - - 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 46 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการคน้หาขอ้มลู พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ กบั ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มคี่า sig เท่ากบั 0.013 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มูลแตกต่าง
เป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 โดย
ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มกีารตดัสนิใจซือ้ในดา้นคน้หาขอ้มลูน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.362 
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 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ กบั ผูบ้รโิภคทีม่ปีระกอบธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย มี
ค่า sig เท่ากบั 0.015 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มี
การตัดสินใจซื้อเครื่องครวัรี่น่าแวร์ในด้านค้นหาข้อมูลแตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้บริโภคที่มีอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 โดยผู้บริโภคที่มีอาชีพ
ข้าราชการ/รฐัวิสาหกิจ มีการตดัสินใจซื้อในด้านค้นหาข้อมูลน้อยกว่าผู้บริโภคที่ประกอบธุรกิจ
สว่นตวั/คา้ขาย มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.351 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 
ตาราง 47 แสดงความแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคดา้นการประเมนิผล 
     ทางเลอืก (จาํแนกตามอาชพี) โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ LSD 
 

อาชพี X  
ขา้ราชการ/ 
รฐัวสิหกจิ 

พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

ประกอบธุรกจิ
สว่นตวั/คา้ขาย 

ขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

4.38 - -0.077 
(0.261) 

-0.218** 
(0.001) 

พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

4.45 - - -0.141 
(0.103) 

ประกอบธุรกจิ
สว่นตวั/คา้ขาย 

4.60 - - - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 47 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นประเมนิผลทางเลอืก พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ กบั ผูบ้รโิภคที่
มปีระกอบธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย มคี่า sig เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่
มอีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกิจ มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรี่น่าแวร์ในด้านประเมนิผลทางเลือก
แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิที่
ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคที่มอีาชีพข้าราชการ/รฐัวิสาหกิจ มกีารตดัสนิใจซื้อน้อยกว่าผู้บรโิภคที่
ประกอบธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.218 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
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ตาราง 48 แสดงความแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคดา้นการตดัสนิใจซือ้  
     (จาํแนกตามอาชพี) โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ LSD 
 

อาชพี X  
ขา้ราชการ/ 
รฐัวสิหกจิ 

พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

ประกอบธุรกจิ
สว่นตวั/คา้ขาย 

ขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ 

4.35 - -0.187** 
(0.010) 

-0.117 
(0.104) 

พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

4.54 - - 0.069 
(0.448) 

ประกอบธุรกจิ
สว่นตวั/คา้ขาย 

4.47 - - - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 48 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการตดัสนิใจซือ้ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ กบั ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มคี่า sig เท่ากบั 0.010 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคที่
มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ที่ระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคที่มีอาชีพ
ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ มกีารตดัสนิใจซือ้น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มผีลต่าง
ของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.187 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 
 สมมตฐานท่ีิ  1.5 ผูบ้รโภคท่ีมีิ รายได้เฉล่ียตอเดือนแตกตางกนัมีการตดัสนใจซ้ือ่ ่ ิ
เครื่องครวัรีนาแวร์่  แตกตางกนั่  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ไมแ่ตกต่าง
กนั 
 H1: ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์แตกต่างกนั 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มไมแ่ตกต่างกนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
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แตกต่างกนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั(H0) 
กต่็อเมื่อค่าSig มคี่าน้อยกว่า0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั(H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื 
Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ 0.05 โดยจะทาํ
การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน 
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตุฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05  
 
ตาราง 49 การทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรจ์าํแนกตามรายได ้
     เฉลีย่ต่อเดอืน 
 

การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การรบัรูป้ญหาั  
การคน้หาขอ้มลู 
การประเมนิผลทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

0.770** 
0.498** 
0.634** 
2.372 

3.022** 

2 
2 
2 
2 
2 

397 
397 
397 
397 
397 

0.000 
0.001 
0.000 
0.077 
0.000 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 49 ผลการทดสอบความแปรปรวนผูบ้รโิภคจาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ พบว่าดา้น
การรบัรูป้ญหา ั มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมุตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลี่ย
แตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่าปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มรายไดเ้ฉลีย่แตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
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 ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของ
แต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่แตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.077 ซึง่มากกว่า 0.05 หมายความว่ายอมรยั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มระดบัรายไดไ้มแ่ตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของ
แต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่แตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 50 แสดงการทดสอบความแตกต่างการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ของผูบ้รโิภค 
     จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ ใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
 

การตดัสนิใจซือ้  Statistic df1 df2 Sig. 
การรบัรูป้ญหาั  
การคน้หาขอ้มลู 
การประเมนิผลทางเลอืก 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 

6.128** 
3.331* 
5.748 

5.073** 

2 
2 
2 
2 

28.657 
91.636 
36.711 
32.683 

0.000 
0.027 
0.879 
0.000 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 50 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ของ
ผูบ้รโิภคโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe พบวา่ 
 ดา้นการรบัรูป้ญหามคี่า ั Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยแตกต่างกนัมกีาร
ตดัสนิใจซื้อเครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการรบัรูป้ญัหาแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 
 ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig เท่ากบั 0.027 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่แตกต่างกนัมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการคน้หาขอ้มลูแตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 
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 ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig เท่ากบั 0.879 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่แตกต่าง
กนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวีรน่ีาแวร ์ดา้นการประเมนิผลไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 
 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ มคี่า Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่แตกต่าง
กนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวีรน่ีาแวร ์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 เพื่อใหท้ราบความแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคในดา้นการรบัรู้
ปญหา ด้านการค้นหาข้อมูล การประเมนิผลทางเลือก และ ด้านั การพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ 
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบา้ง ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่เป็นรายคู่ โดย
ใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett T3 ซึง่ปรากฏดงัผลตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 51 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหา โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ ั Dunnett’s T3 
 

รายไดเ้ฉลีย่ X  
ตํ่ากวา่ 30,000 

บาท 
30,001 – 40,000 

บาท 
มากกวา่ 40,001 

บาทขึน้ไป 
ตํ่ากวา่ 30,000 บาท 4.24 - -0.313* 

(0.015) 
-0.446** 
(0.000) 

30,001 – 40,000 
บาท 

4.55 - - -0.131 
(0.175) 

มากกวา่ 40,001 
บาท ขึน้ไป 

4.68 - - - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 51 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการรบัรูป้ญหา พบว่าั  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ ตํ่ากวา่ 30,000 บาท กบั ผูบ้รโิภคที่
มรีายไดเ้ฉลีย่ 30,001 – 40,000 บาท มคี่า sig เท่ากบั 0.015 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคทีร่ายไดเ้ฉลี่ย ตํ่ากวา่ 30,000 บาท มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้นการรบัรู้
ปญหาแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ั  30,001 – 40,000 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทาง
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สถติ ิทีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ ตํ่ากวา่ 30,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้ดา้นการรบัรู้
ปญหาน้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ ั 30,001 – 40,000 บาท มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.313 
ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคในดา้นการรบัรู้
ปญหา พบว่าั  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ ตํ่ากวา่ 30,000 บาท กบั ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ มากกว่า 
40,001 บาท มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีร่ายไดเ้ฉลีย่ ตํ่
กว่า 30,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหาแตกต่างเป็นรายคู่กบัั

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่มากกว่า 40,001 บาทขึน้ไป อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.01 โดย
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ย ตํ่ากวา่ 30,000 บาท มกีารตดัสนิใจซื้อดา้นการรบัรูป้ญหาน้อยกว่าั

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ มากกวา่ 40,001 บาทขึน้ไป มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.446 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 
ตาราง 52 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการคน้หาขอ้มลู โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

รายไดเ้ฉลีย่ X  
ตํ่ากวา่ 30,000 

บาท 
30,001 – 40,000 

บาท 
มากกวา่ 40,001 

บาทขึน้ไป 
ตํ่ากวา่ 30,000 บาท 3.46 - -0.446* 

(0.012) 
-0.297 
(0.104) 

30,001 – 40,000 
บาท 

3.94 - - 0.179 
(0.388) 

มากกวา่ 40,001 
บาท ขึน้ไป 

3.76 - - - 

 
 จากตาราง 52 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการคน้หาขอ้มลู พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ ตํ่ากวา่ 30,000 บาท กบั ผูบ้รโิภค
ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ 30,001 – 40,000 บาท มคี่า sig เท่ากบั 0.012 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคทีร่ายไดเ้ฉลีย่ ตํ่ากวา่ 30,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้นการคน้หา
ขอ้มลูแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ 30,001 – 40,000 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติ ิทีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ ตํ่ากวา่ 30,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้ดา้นการ
คน้หาขอ้มลูน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ 30,001 – 40,000 บาท มผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
0.446 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
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ตาราง 53 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ  
     Dunnett’s T3 
 

รายไดเ้ฉลีย่ X  
ตํ่ากวา่ 30,000 

บาท 
30,001 – 40,000 

บาท 
มากกวา่ 40,001 

บาทขึน้ไป 
ตํ่ากวา่ 30,000 บาท 4.29 - -0.213 

(0.110) 
-0.410** 
(0.000) 

30,001 – 40,000 
บาท 

4.50 - - -0.197 
(0.019) 

มากกวา่ 40,001 
บาท ขึน้ไป 

4.68 - - - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 53 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ ตํ่ากวา่ 30,000 บาท กบั 
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ย มากกว่า 40,001 บาท มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีร่ายไดเ้ฉลีย่ ตํ่ากวา่ 30,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์น
ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่มากกว่า 40,001 บาท
ขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ตํ่ากวา่ 30,000 บาท มี
การตดัสนิใจซื้อดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ย มากกว่า 40,001 
บาทขึน้ไป มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.410 
 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ของผูบ้รโิภคใน
ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ 30,001 – 40,000 บาท กบั 
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ย มากกว่า 40,001 บาท มคี่า sig เท่ากบั 0.019 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีร่ายไดเ้ฉลีย่ 30,001 - 40,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวร์
ในด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยมากกว่า 40,001 
บาทขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ 30,001 - 40,000 
บาท มกีารตดัสนิใจซื้อด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อน้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ย มากกว่า 
40,001 บาทขึน้ไป มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.197 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
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ตาราง 54 แสดงการทดสอบความแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภค (จาํแนก 
     ตามรายไดเ้ฉลีย่) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ โดยใชส้ถติ ิF-test 
 

การตดัสนิใจซือ้
เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระหวา่งกลุ่ม 2.538 2 1.269 4.667* 0.010 การประเมนิเมนิผล
ทางเลอืก ภายในกลุ่ม 107.947 397 0.272   
 รวม 110.484 399    

  
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
  จากตาราง 54 พบว่า ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบอายุกบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีา
แวรข์องผูบ้รโิภคโดยใชส้ถติวิเิคราะหต์วัแปรทางเดยีว พบวา่  
 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า sig เท่ากบั 0.010 ซึง่น้อยกว่า 0.05 ปฏเิสธสมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ฉลีย่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้
เครือ่งครวัรน่ีาแวรแ์ตกต่างกนัในดา้นการตดัสนิใจซือ้อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
ตาราง 55 แสดงความแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคดา้นตดัสนิใจซือ้  
     (จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่) โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ LSD 
 

รายไดเ้ฉลีย่ X  
ตํ่ากวา่ 30,000 

บาท 
30,001 – 40,000 

บาท 
มากกวา่ 40,001 

บาทขึน้ไป 
ตํ่ากวา่ 30,000 บาท 4.62 - 0.174 

(0.082) 
0.267** 
(0.004) 

30,001 – 40,000 
บาท 

4.45 - - 0.093 
(0.116) 

มากกวา่ 40,001 
บาท ขึน้ไป 

4.35 - - - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 55 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการตดัสนิใจซือ้ พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ ตํ่ากวา่ 30,000 บาท กบั ผูบ้รโิภคที่
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มรีายไดเ้ฉลีย่ มากกว่า 40,001 บาท มคี่า sig เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคทีร่ายไดเ้ฉลีย่ ตํ่ากวา่ 30,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรีน่่าแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจ
ซือ้แตกต่างเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่มากกว่า 40,001 บาทขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติ ิทีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ ตํ่ากวา่ 30,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้มากกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ มากกวา่ 40,001 บาทขึน้ไป มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.267 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.01 
 
 สมมตฐานท่ีิ  1.6 ผูบ้รโภคท่ีมีสถานภาพแตกตางกนัมีการตดัสนใจซ้ือเครื่องครวัรีิ ิ่
นาแวร์่  แตกตางกนั่  สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์แตกต่างกนั 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มไมแ่ตกต่างกนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่ม
แตกต่างกนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
กต่็อเมื่อค่าSig มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั(H0)และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ที่มคี่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื 
Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า ค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ 0.05 โดยจะทาํ
การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตุฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05  
 
 
 
 
 
 



 103 

ตาราง 56 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภค  
     จาํแนกตามสถานภาพ 
 

การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การรบัรูป้ญหาั  
การคน้หาขอ้มลู 
การประเมนิผลทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

1.803 
5.529** 
5.886** 
0.609 
3.264* 

2 
2 
2 
2 
2 

397 
397 
397 
397 
397 

0.166 
0.004 
0.003 
0.545 
0.039 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 56 ผลการทดสอบความแปรปรวนผูบ้รโิภคจาํแนกตามสถานภาพ พบว่าดา้น
การรบัรูป้ญหา ั มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.166 ซึง่มากกวา่ 0.05 หมายความวา่ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมุตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มสถานภาพไม่
แตกต่าง จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่าปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมุตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มสถานภาพแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมุตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของ
แต่ละกลุ่มสถานภาพแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.545 ซึง่มากกว่า 0.05 หมายความว่ายอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมุตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มสถานภาพไมแ่ตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.039 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมุตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของ
แต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่แตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
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ตาราง 57 แสดงการทดสอบความแตกต่างการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ของผูบ้รโิภค 
     จาํแนกตามสถานภาพสมรส ใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
 

การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์  Statistic df1 df2 Sig. 
การคน้หาขอ้มลู 
การประเมนิทางเลอืก 
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 
Brown-Forsythe 

16.523** 
3.784* 
2.054 

2 
2 
2 

88.914 
143.769 
150.523 

0.000 
0.025 
0.132 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 57 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ของ
ผูบ้รโิภคโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe พบวา่ 
 ดา้นคน้หาขอ้มลูมคี่า Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวีรน่ีาแวร ์ดา้นคน้หาขอ้มลูแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig เท่ากบั 0.025 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกแตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ มคี่า Sig เท่ากบั 0.132 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสะสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส
แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวีรน่ีาแวร ์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ไมแ่ตกต่างกนั อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 58 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนักบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นคน้หาขอ้มลู โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

สถานภาพสมรส X  โสด สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
หมา้ย / อยา่รา้ง /

แยกกนัอยู ่
โสด 4.37 - 0.647** 

(0.000) 
1.179** 
(0.000) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 3.72 - - 0.532* 
(0.047) 

หมา้ย / หยา่รา้ง / 
แยกกนัอยู ่

3.19 - - - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 58 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นคน้หาขอ้มลู พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสโสด กบั ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
สมรส / อยูด่ว้ยกนั มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
สมรสโสด มกีารตดัสนิใจซือ้ดา้นคน้หาขอ้มลูเครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลูแตกต่างเป็น
รายคู่กบัผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรส / อยู่ดว้ยกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิที่ระดบั 0.01 โดย
ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด มกีารตดัสนิใจซือ้มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั มี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.647 
 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ของผูบ้รโิภคใน
ดา้นคน้หาขอ้มลู พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสโสด กบั ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส หมา้ย / 
หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ มคี่า sig เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มี
สถานภาพสมรสโสด มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลูแตกต่างเป็นรายคู่
กบัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 
0.01 โดยผู้บริโภคที่มีสถานภาพโสด มีการตัดสินใจซื้อด้านค้นหาข้อมูลมากกว่าผู้บริโภคที่มี
สถานภาพสมรส หมา้ย/ หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.179 
 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ของผูบ้รโิภคใน
ดา้นคน้หาขอ้มลู พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั กบั ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส 
หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่มคี่า sig เท่ากบั 0.047 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
สถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลูแตกต่าง
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เป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิที่
ระดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกนั มกีารตดัสนิใจซื้อด้านค้นหาขอ้มูล
มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส หมา้ย/ หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ มผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
0.532 
 
ตาราง 59 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนักบัการ  
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์(จาํแนกตามสถานภาพสมรส) ดา้นประเมนิผลทางเลอืก โดย ใช ้
     วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

สถานภาพสมรส X  โสด สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
หมา้ย / อยา่รา้ง /

แยกกนัอยู ่
โสด 4.57 - 0.169 

(0.084) 
0.235 
(0.051) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 4.41 - - 0.066 
(0.739) 

หมา้ย / อยา่รา้ง / 
แยกกนัอยู ่

4.34 - - - 

 
 จากตาราง 59 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการประเมนิผลทางเลอืก พบวา่ ไมพ่บความแตกต่างรายคูอ่ยา่งมนียั สาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 60 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนักบัการ  
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์(จาํแนกตามสถานภาพสมรส) ดา้นประเมนิผลทางเลอืก โดย ใช ้
     วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s C 
 

สถานภาพสมรส X  โสด สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
หมา้ย / อยา่รา้ง /

แยกกนัอยู ่
โสด 4.57 - 0.169 

- 
0.235 

- 
สมรส / อยูด่ว้ยกนั 4.41 - - 0.066 

- 
หมา้ย / อยา่รา้ง / 
แยกกนัอยู ่

4.34 - - - 

 
 จากตาราง 60 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการประเมนิผลทางเลอืก พบวา่ ไมพ่บความแตกต่างรายคูอ่ยา่งมนียั สาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 61 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนักบัการ  
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์(จาํแนกตามสถานภาพสมรส) ดา้นประเมนิผลทางเลอืก โดย ใช ้
     วธิทีดสอบแบบ Tamhane’s T2 
 

สถานภาพสมรส X  โสด สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
หมา้ย / อยา่รา้ง /

แยกกนัอยู ่
โสด 4.57 - 0.169 

(0.076) 
0.235 
(0.097) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 4.41 - - 0.066 
(0.072) 

หมา้ย / อยา่รา้ง / 
แยกกนัอยู ่

4.34 - - - 

 
 จากตาราง 61 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการประเมนิผลทางเลอืก พบวา่ ไมพ่บความแตกต่างรายคูอ่ยา่งมนียั สาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 
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 ดงันัน้จงึสรุปไดว้่าไมพ่บความแตกต่างรายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่าง
กนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทีส่ถติทิีร่ะดบั 
0.05 
 
ตาราง 62 แสดงการทดสอบความแตกต่างการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภค (จาํแนก 
     ตามสถานภาพสมรส) โดยใชส้ถติ ิF-test 
 

การตดัสนิใจซือ้
เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การรบัรูป้ญหาั  ระหวา่งกลุ่ม 1.393 2 0.697 2.237 0.108 
 ภายในกลุ่ม 123.617 397 0.311   
 
การตดัสนิใจซือ้ 
 

รวม 
ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

125.011 
3.864 

102.620 
110.484 

399 
2 

397 
399 

 
1.932 
0.269 

 
7.194** 

 
0.001 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 62 พบว่า ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบสถานภาพสมรสกบัการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคโดยใชส้ถติวิเิคราะหต์วัแปรทางเดยีว พบว่า ดา้นการรบัรูป้ญหาั  มี
ค่า sig เท่ากบั 0.108 ซึง่มากกว่า 0.05 ยอมรบัสมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมตฐิานรอง (H1) 
หมายความวา่ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการ
รบัรูป้ญหาไมแ่ตกต่างกนัในดา้นการรบัรูป้ญหาอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั ั ั 0.05  
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มคี่า sig เท่ากบั 0.001 ทีไ่ดจ้ากการทดสอบ F-test ซึง่เท่ากบั 0.001 ปฏเิสธ
สมติฐานหลัก (H0) และยอมรบัสมติฐานรอง (H1) หมายความว่าผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรส
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรแ์ตกต่างกนัในดา้นการตดัสนิใจซือ้อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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ตาราง 63 ผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูข่องผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนักบัการ  
     ตดัสนิใจซือ้ เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์(จาํแนกตามสถานภาพสมรส) ดา้นการตดัสนิใจซือ้ โดยใชว้ธิ ี
     ทดสอบแบบ LSD 
 

สถานภาพสมรส X  โสด สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
หมา้ย / อยา่รา้ง /

แยกกนัอยู ่
โสด 4.50 - 0.155* 

(0.025) 
-0.129 
(0.197) 

สมรส / อยูด่ว้ยกนั 4.34 - - -0.284** 
(0.001) 

หมา้ย / อยา่รา้ง / 
แยกกนัอยู ่

4.62 - - - 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 63 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรข์อง
ผูบ้รโิภคในดา้นการตดัสนิใจซือ้ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสโสด กบั ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
สมรส / อยูด่ว้ยกนั มคี่า sig เท่ากบั 0.025 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
สมรสโสด มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจซือ้แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภค
ทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
โสด มกีารตดัสนิใจซื้อมากกว่าผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรส / อยู่ดว้ยกนั มผีลต่างของค่าเฉลี่ย
เทา่กบั 0.155 
 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างรายคู่ การตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ของผูบ้รโิภคใน
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั กบั ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
สมรส หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ มคี่า sig เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรีน่่าแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจ
ซื้อแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรส หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ อย่างมี
นัยสาํคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยู่ดว้ยกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส หมา้ย/ หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ มผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
0.284 
 สว่นคูอ่ื่นๆ ไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
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 สมมตฐานท่ี ิ 2 สวนประสมการทางตลาดบรการ่ ิ  ประกอบด้วย ผลตภณัฑ์ิ  ราคา 
ชองทางการจดัจาํหนาย การสงเสร่ ่ ่ ิมทางการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และ 
กระบวนการ มีความสมัพนัธก์บัการตดัสนใจซ้ือิ ผลตภณัฑ์ิ เครื่องครวัรีนาแวร์่  
 สมมตฐานท่ี ิ 2.1 สวนประสมการทางตลาดบรการ่ ิ  มีความสมัพนัธก์บัการตดัสนใจิ
ซ้ือผลตภณัฑ์ิ เครื่องครวัรีนาแวร ์่  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: สว่นประสมการทางตลาดบรกิารไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เบเกอรี ่Little 
home ดา้นความถีท่ีซ่ือ้ในระยะเวลา 1 เดอืน  
 H1: ส่วนประสมการทางตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเบเกอรี ่Little 
home ดา้นความถีท่ีซ่ือ้ในระยะเวลา 1 เดอืน  
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชส้ถติสิมัประสทิธสิหสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั์  
(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าคา่ความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็น
อสิระต่อกนัหรอืหาความสมัพนัธร์ะหว่างขอ้มลู 2 ชุด และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิมคี่าน้อย
กวา่ 0.05  
 
ตาราง 64 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ ์ 
     ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะ  
     ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

 
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
การรบัรู้
ปญหาั  

การ
คน้หา
ขอ้มลู 

การ
ประเมนิผล
ทางเลอืก 

การ
ตดัสนิใจ
ซือ้ 

พฤตกิรรม
ภายหลงัการ

ซือ้ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ คา่ r 0.636** 0.495** 0.704** 0.512** 0.691** 
 Sig(2-tailled) (0.000) (0.000) (0.000) (0.000) (0.000) 
 ระดบั 

 
ความสมัพนัธ ์

คอ่นขา้ง 
สงู 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ปาน
กลาง 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

คอ่นขา้ง
สงู 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ปาน
กลาง 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

คอ่นขา้งสงู 
 

ทศิทาง
เดยีวกนั 
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ตาราง 64  (ต่อ) 
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
การรบัรู้
ปญหาั  

การ
คน้หา
ขอ้มลู 

การ
ประเมนิผล
ทางเลอืก 

การ
ตดัสนิใจ
ซือ้ 

พฤตกิรรม
ภายหลงัการ

ซือ้ 
ดา้นราคา คา่ r 0.260** 0.146** 0.429** 0.469** 0.186** 
 Sig(2-tailled) (0.000) (0.000) (0.000) (0.000) (0.000) 
 ระดบั 

 
ความสมัพนัธ ์

คอ่นขา้งตํ่า 
 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ตํ่ามาก 
 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ปานกลาง 
 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ปาน
กลาง 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

ตํ่ามาก 
 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ดา้นชอ่งทาง 
การจดัจาํหน่าย 

คา่ r 
Sig(2-tailled) 

0.473** 
(0.000) 

0.764** 
(0.000) 

0.622** 
(0.000) 

0.356** 
(0.000) 

0.487** 
(0.000) 

 ระดบั 
ความสมัพนัธ ์

ปานกลาง 
 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

คอ่นขา้ง
สงู 

ทศิทาง
เดยีวกน 

คอ่นขา้ง
สงู 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

คอ่นขา้ง
ตํ่า 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ปานกลาง 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

ดา้นการสง่เสรมิ คา่ r -0.031 0.487** 0.330** 0.377** 0.054 
การตลาด Sig(2-tailled) 

ระดบั 
(0.532) 
ตํ่ามาก 

(0.000) 
ปาน
กลาง 

(0.000) 
คอ่นขา้ง

ตํ่า 

(0.000) 
คอ่นขา้ง

ตํ่า 

(0.278) 
- 

 ความสมัพนัธ ์ มี
ความสมัพนัธ ์

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ไมม่ี
ความสมัพนัธ ์

 
 
ดา้นบุคลากร 

 
 

คา่ r 

 
 

0.435** 

 
 

0.602** 

 
 

0.532** 

 
 

0.444** 

 
 

0.608** 
 Sig(2-tailled) 

ระดบั 
(0.000) 
ปานกลาง 

(0.000) 
คอ่นขา้ง

สงู 

(0.000) 
ปานกลาง 

(0.000) 
ปาน
กลาง 

(0.000) 
คอ่นขา้ง 

สงู 
 
 

ความสมัพนัธ ์ ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 
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ตาราง 64  (ต่อ) 
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
การรบัรู้
ปญหาั  

การ
คน้หา
ขอ้มลู 

การ
ประเมนิผล
ทางเลอืก 

การ
ตดัสนิใจ
ซือ้ 

พฤตกิรรม
ภายหลงัการ

ซือ้ 
ดา้นลกัษณะทาง คา่ r 0.469** 0.757** 0.697** 0.411** 0.537** 
กายภาพ Sig(2-tailled) 

ระดบั 
(0.000) 
ปานกลาง 

(0.000) 
คอ่นขา้ง

สงู 

(0.000) 
คอ่นขา้ง

สงู 

(0.000) 
ปาน
กลาง 

(0.000) 
ปานกลาง 

 ความสมัพนัธ ์ ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ดา้นกระบวนการ คา่ r 0.605** 0.337** 0.494** 0.385** 0.654** 
 Sig(2-tailled) 

ระดบั 
(0.000) 

คอ่นขา้งสงู 
(0.000) 
คอ่นขา้ง

ตํ่า 

(0.000) 
ปานกลาง 

(0.000) 
คอ่นขา้ง

ตํ่า 

(0.000) 
คอ่นขา้งสงู 

 ความสมัพนัธ ์ ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 64 ผลการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่สามารถอธบิายรายละเอยีดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 
 ด้านผลตภณัฑ์ิ  พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑม์คี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า 
r เท่ากบั 0.636 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้จะทําให้
ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงูั  
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑม์คี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึง่มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
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เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 
0.495 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้า
ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑม์คี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึง่มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r 
เท่ากบั 0.704 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งสูงในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้จะทําให้
ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์ในด้านการประเมินผลทางเลือก เพิ่มขึ้นในระดบั
คอ่นขา้งสงู 
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑม์คี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึง่มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
เครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคีา่ r เทา่กบั 
0.512 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้า
ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑม์คี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึง่มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r 
เท่ากบั 0.691 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งสูงในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้จะทําให้
ผู้บรโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ เพิม่ขึ้นในระดบั
คอ่นขา้งสงู 
 ด้านราคา พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 
0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r 
เท่ากบั 0.260 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคื
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ถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่าั  
 พบวา่สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่า
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรี
น่าแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.146 แสดง
ว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัตํ่ามากในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีา
ใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรี
น่าแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 พบวา่สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่า
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรี
น่าแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 
0.429 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้า
ผู้ประกอบการมกีารใช้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคาเพิม่ขึ้นจะทําให้ผู้บรโิภคมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 พบวา่สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่า
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรี
น่าแวรด์า้นการการตดัสนิใจซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.469 
แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือถ้า
ผู้ประกอบการมกีารใช้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคาเพิม่ขึ้นจะทําให้ผู้บรโิภคมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 พบวา่สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่า
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรี
น่าแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 
0.186 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัตํ่ามากในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้
ผู้ประกอบการมกีารใช้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคาเพิม่ขึ้นจะทําให้ผู้บรโิภคมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 ด้านชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ พบวา่สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายมคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดั
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จาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.473 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นั
ระดบัปานกลางในทิศทางเดยีวกนั กล่าวคือถ้าผู้ประกอบการมกีารใช้ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์น
ดา้นการรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลางั  
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.764 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใช้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านช่องทางการจดั
จาํหน่ายเพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้
ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 และมคีา่ r เทา่กบั 0.622 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูใน
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการ
จดัจําหน่ายเพิม่ขึ้นจะทําให้ผู้บรโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในด้านการประเมนิผล
ทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจซื้อ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.356 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งตํ่าใ
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการ
จดัจําหน่ายเพิม่ขึ้นจะทําให้ผู้บรโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในด้านการตดัสนิใจซื้อ 
เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.487 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัปาน
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กลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่อง
ทางการจดัจําหน่ายเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นพฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ด้านการสงเสรมการตลาด ่ ิ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการส่งเสริม
การตลาดมคีา่ Sig.(2 tailed) เทา่กบั 0.532 ซึง่มคีา่มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิ
การตลาดไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์เครื่องครวัรน่ีาแวร์ด้านการรบัรู้ปญหา ั

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.487 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางในทศิทาง
เดียวกัน กล่าวคือถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริม
การตลาดเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์ในด้านการค้นหาข้อมูล 
เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.330 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งตํ่าใ
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิ
การตลาดเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์ในด้านการประเมินผล
ทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจซื้อ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.377 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งตํ่าใ
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิ
การตลาดเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์ในด้านการตัดสินใจซื้อ 
เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
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 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.278 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาดไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  
 ด้านบุคลากร พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านช่องบุคลากรมคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
และมคี่า r เท่ากบั 0.435 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคลากรเพิม่ขึน้จะ
ทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลางั  
พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรมคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อย
กว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า สว่น
ประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีา
แวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.602 แสดงว่า
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัคอ่นขา้งสงูในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีาร
ใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรเพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวั
รน่ีาแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นมบุีคลากรค่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่
มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r 
เท่ากบั 0.532 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื
ถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมี
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรมคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่
มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคีา่ r เทา่กบั 
0.444 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้า
ผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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 พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรมคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่
มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r 
เท่ากบั 0.608 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งสูงในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคอืถ้าผู้ประกอบการมกีารใช้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านบุคลากรเพิม่ขึน้จะทําให้
ผู้บรโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ เพิม่ขึ้นในระดบั
คอ่นขา้งสงู 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทาง
กายภาพมคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทาง
กายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.469 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นั
ระดบัปานกลางในทิศทางเดยีวกนั กล่าวคือถ้าผู้ประกอบการมกีารใช้ส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพเพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้น
การรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลางั  
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านลกัษณะทางกายภาพมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.757 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทาง
เดียวกัน กล่าวคือถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะทาง
กายภาพเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์ในด้านการค้นหาข้อมูล 
เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านมลีกัษณะทางกายภาพค่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 และมคีา่ r เทา่กบั 0.697 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูใน
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทาง
กายภาพเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์ในด้านการประเมินผล
ทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
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 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านลกัษณะทางกายภาพมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจซื้อ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.411 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางใน
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทาง
กายภาพเพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้
ในระดบัปานกลาง 
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านลกัษณะทางกายภาพมคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.537 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดปัปาน
กลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผู้ประกอบการมกีารใช้ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้าน
ลกัษณะทางกายภาพเพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นพฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ด้านกระบวนการ พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการมคี่า Sig.(2 
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.605 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการเพิม่ขึน้
จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้งั

สงู 
 พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการมคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึง่มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 
0.337 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้
ผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมี
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการค่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึง่มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
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ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r 
เท่ากบั 0.494 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื
ถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภค
มกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการมคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึง่มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
เครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคีา่ r เทา่กบั 
0.385 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้
ผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมี
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการมคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึง่มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r 
เท่ากบั 0.654 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งสูงในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการเพิม่ขึน้จะทาํให้
ผู้บรโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ เพิม่ขึ้นในระดบั
คอ่นขา้งสงู 
 
 สมมตฐานท่ี ิ 3 การรบัรู้ตราสนค้ามีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนใจซ้ือิ ิ ผลตภณัฑ์ิ
เครื่องครวัรีนาแวร์่  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: การรบัรูต้ราสนิคา้ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
 H1: การรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
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ตาราง 65 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ ์ 
     ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะ 
     ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
 

การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

การรบัรูต้ราสนิคา้  
การรบัรู้
ปญหาั  

การ
คน้หา
ขอ้มลู 

การ
ประเมนิผล
ทางเลอืก 

การ
ตดัสนิใจ
ซือ้ 

พฤตกิรรม
ภายหลงั
การซือ้ 

ดา้นการรูจ้กัตรา
สนิคา้ 

คา่r 
Sig(2-tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ ์

0.844** 
(0.000) 
สงูมาก 
ทศิทาง
เดยีววกนั 

0.125* 
(0.012) 
ตํ่ามาก 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

0.550** 
(0.000) 
ปานกลาง 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

0.363** 
(0.000) 
คอ่นขา้ง

ตํ่า 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

0.704** 
(0.000) 
คอ่นขา้ง

สงู 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

ด้านคุณภาพที่ เกิด
จากการรบัรูต้ราสคิา้ 

คา่ r 
Sig(2-tailed) 

ระดบั 
 

ความสมัพนัธ ์

0.836** 
(0.000) 
สงูมาก 

 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

0.391** 
(0.000) 
คอ่นขา้ง

ตํ่า 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

0.776** 
(0.000) 
คอ่นขา้ง

สงู 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

0.511** 
(0.000) 
ปาน
กลาง 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

0.878** 
(0.000) 
สงูมาก 

 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

ดา้นความภกัดต่ีอ 
ตราสนิคา้ 
 

คา่ r 
Sig(2-tailed) 

ระดบั 
 

ความสมัพนัธ ์

0.776** 
(0.000) 

คอ่นขา้งสงู 
 

ทศิทาง
เดยีวกนั 

0.195** 
(0.000) 
ตํ่ามาก 

 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

0.617** 
(0.000) 
คอ่นขา้ง

สงู 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

0.453** 
(0.000) 
ปาน
กลาง 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

0.671** 
(0.000) 
คอ่นขา้ง

สงู 
ทศิทาง
เดยีวกนั 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 65 ผลการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างการรบัรูต้ราสนิคา้กบัการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวร ์เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าสามารถอธบิายรายละเอยีดแต่ละดา้น
ไดด้งัน้ี 
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 ด้านการรู้จกัตราสนค้า ิ พบว่าการรบัรูต้ราสนิคา้ด้านการรูจ้กัตราสนิคามคี่า Sig.(2 
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
และมคี่า r เท่ากบั 0.844 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัสงูมากในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคือถ้าผู้บริโภคมีการรบัรู้ตราสินค้าด้านการรู้จกัตราสินค้าเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บริโภคมีการ
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัสงูมากั  
 พบว่าการรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ มคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.012 ซึง่มคี่า
น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
การรบัรูต้ราสนิคา้ดานการรูจ้กัตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีา
แวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และมคี่า r เท่ากบั 0.125 แสดงว่า
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัตํ่ามากในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ร
สนิคา้เพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ใน
ระดบัตํ่ามาก 
 พบว่าการรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้มคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่า
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีา
แวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.550 
แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมี
การรับรู้ตราสินค้าเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อเครื่องครัวรีน่าแวร์ในด้านการ
ประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 พบว่าการรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้มคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่า
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีา
แวรด์า้นการการตดัสนิใจ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.363 แสดงว่า
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรู
ตราสินค้าเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์ในด้านการตัดสินใจซื้อ 
เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 พบว่าการรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้มคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่า
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีา
แวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.704 
แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมี
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การรบัรูต้ราสนิค้าเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในด้านพฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 ด้านคณุภาพท่ีเกดจากการรบัรู้ตราสนค้า ิ ิ พบว่าการรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิ
จากการรบัรูต้ราสนิคา้ มคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมติ
ฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิ
จากการรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรู้
ปญหา ั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.836 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัสูงมากในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือถ้าผู้บริโภคมีการรบัรู้ตราสินค้าด้าน
คุณภาพที่เกิดจากการรบัรู้ตราสินค้าด้านคุณภาพที่เกิดจากการรบัรู้ตราสินค้าเพิ่มขึ้นจะทําให้
ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัสงูมากั  
 พบว่าการรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพที่เกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ มคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.391 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งตํ่าในทศิทา
เดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้เพิม่ขึน้จะ
ทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้ง
ตํ่า 
 พบว่าการรบัรูต้ราสนิค้าด้านคุณภาพที่เกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 และมคีา่ r เทา่กบั 0.776 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูใน
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้
เพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้
ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 พบว่าการรบัรูต้ราสนิค้าด้านคุณภาพที่เกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจ อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.511 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้เพิม่ขึน้จะ
ทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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 พบว่าการรบัรูต้ราสนิค้าด้านคุณภาพที่เกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มคี่า Sig.(2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคีา่ r เทา่กบั 0.878 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัสงูมากใน
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้
เพิม่ขึ้นจะทําให้ผู้บรโิภคมกีารตัดสนิใจซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์ในด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ 
เพิม่ขึน้ในระดบัสงูมาก 
 ด้านความภกัดีตอตราสนค้า ่ ิ พบว่าการรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มคี่า 
Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.776 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนสงูในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความ
ภกัดต่ีอตราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา ั

เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 พบวา่การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่
มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
การรับรู้ตราสินค้าด้านความภักดีต่อตราสินค้ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 
0.195 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัตํ่ามากในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภ
มกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคk้เพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวั
รน่ีาแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 พบว่าการรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้มคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่
มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
การรับรู้ตราสินค้าด้านความภักดีต่อตราสินค้ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r 
เท่ากบั 0.617 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งสูงในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 พบว่าการรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้มคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่
มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
การรับรู้ตราสินค้าด้านความภักดีต่อตราสินค้ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
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เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 
0.453 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้า
ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 พบวา่การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มคี่า Sig.(2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่
มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
การรับรู้ตราสินค้าด้านความภักดีต่อตราสินค้ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r 
เท่ากบั 0.671 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งสูงในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 
สรปุผลการทดสอบสมมตฐาน ิ  
 
ตาราง 66 แสดงสรปุผลทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
สมมตฐิานที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพสมรส แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวร ์แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 1.1 ผู้บรโิภคที่ม ีเพศ แตกต่างกนั ม ีการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์เครื่องครวัรน่ีาแวร ์
แตกต่างกนั 
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  t-test X 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู t-test √ 
- ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก t-test X 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ t-test X 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ t-test √ 

 สมมตฐิานที ่1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวร ์แตกต่างกนั 

- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Brown - Forsythe √ 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Brown - Forsythe √ 
- ดา้นประเมนิผลทางเลอืก F-test √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ Brown – Forsythe √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Brown - Forsythe √ 
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ตาราง 66  (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
สมมตฐิานที ่1.3 ผูบ้รโิภคทีม่ ีระดบัการศกึษา แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
แตกต่างกนั 
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Brown - Forsythe √ 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Brown - Forsythe √ 
- ดา้นประเมนิผลทางเลอืก Brown - Forsythe √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ Brown - Forsythe √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Brown - Forsythe √ 
 สมมตฐิานที ่1.4 ผูบ้รโิภคทีม่ ีอาชพี แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวร ์แตกต่าง
กนั 
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  F-test X 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู F-test √ 
- ดา้นประเมนิผลทางเลอืก F-test √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ F-test √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Brown - Forsythe X 
 สมมตฐิานที ่1.5 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวร ์
แตกต่างกนั 
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Brown – Forsythe √ 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Brown – Forsythe √ 
- ดา้นประเมนิผลทางเลอืก Brown - Forsyth X 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ F-test √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Brown - Forsythe √ 
 สมมตฐิานที่ 1.6 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวร ์
แตกต่างกนั 
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  F-test X 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Brown – Forsythe √ 
- ดา้นประเมนิผลทางเลอืก Brown – Forsythe √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ F-test √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Brown – Forsythe X 
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ตาราง 66  (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
สมมตฐิานที ่2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์

- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Pearson Correlation √ 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation √ 
- ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก Pearson Correlation √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation √ 
  
2.2 ดา้นราคา 

- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Pearson Correlation √ 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation √ 
- ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก Pearson Correlation √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation √ 
 
 
2.3 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Pearson Correlation √ 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation √ 
- ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก Pearson Correlation √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation √ 
 
 2.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Pearson Correlation X 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation √ 
- ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก Pearson Correlation √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation X 
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ตาราง 66  (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
2.5 ดา้นบุคลากร  
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Pearson Correlation √ 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation √ 
- ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก Pearson Correlation √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation √ 
 
2.6 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Pearson Correlation √ 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation √ 
- ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก Pearson Correlation √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation √ 
   
2.7 ดา้นกระบวนการ  
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Pearson Correlation √ 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation √ 
- ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก Pearson Correlation √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation √ 
สมมตฐิานที ่3 การรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นความ
ภกัดตี่อตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
3.1 ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ 
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Pearson Correlation √ 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation √ 
- ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก Pearson Correlation √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation √ 
3.2 ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ 
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Pearson Correlation √ 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation √ 
- ดา้นประเมนิผลทางเลอืก Pearson Correlation √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation √ 
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ตาราง 66  (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
 
3.3 ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ 
- ดา้นการรบัรูป้ญหาั  Pearson Correlation √ 
- ดา้นการคน้หาขอ้มลู Pearson Correlation √ 
- ดา้นประเมนิผลทางเลอืก Pearson Correlation √ 
- ดา้นการตดัสนิใจซือ้ Pearson Correlation √ 
- ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ Pearson Correlation √ 

 
หมายเหตุ  เครือ่งหมาย √ หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1  
  เครือ่งหมาย X หมายถงึ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1 
 
 



บทท่ี  5 
สรปุผลอภปรายและข้อเสนอแนะิ  

 
 การวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษา “ปจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ ในเขตั

กรุงเทพมหานคร” โดยผลของการวจิยัครัง้น้ีเพื่อเป็นขอ้มลูใหผู้ป้ระกอบกจิการเครื่องครวั ไดใ้ชเ้ป็น
แนวทางในปรบัปรุงและพฒันาธุรกจิ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคเป็นแนวทางในการ
ตดัสนิใจเลอืกลงทุนและวางแผนธุรกจิและเพือ่เป็นขอ้มลูใหผู้ท้ีส่นใจใชเ้ป็นแนวทางการทาํวจิยัต่อไป 
 
สงัเขปการวจยัิ  
 ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  
 1. เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานครจาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์
 2. เพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นเขตกรงุเทพมหานคร 
 3. เพือ่ศกึษาการรบัรูต้ราสนิคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรี
น่าแวรใ์นเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 ความสาํคญัของการวจยัิ  
  การวจิยัครัง้น้ีเพือ่ศกึษาถงึปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัั

รน่ีาแวรใ์นเขตกรงุเทพมหานคร โดยสามารถนําผลการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางสาํหรบัการวางกลยทุธ์
ทางการตลาดไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ และเป็นประโยชน์ต่อบุคคลทัว่ไปทีส่นใจการศกึษาคน้หา
ความรูเ้พิม่เตมิ 
 
 สมมตฐานทางการวจยัิ ิ  
 1. ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวั
รน่ีาแวรแ์ตกต่างกนั 
 2. สว่นประสมการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรี
น่าแวร ์
 3. การรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
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 วธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  
 1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลมุตวัอยาง่ ่  
  ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
  ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้น้ี คือ ผู้บริโภคทัง้ชายและหญิงที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์
เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ในเขตกรงุเทพมหานครซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน  
  กลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
  กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทัง้ชายและหญงิทีเ่คยใชผ้ลติภณัฑร์น่ีา
แวรใ์นเขตกรงุเทพมหานคร เน่ืองจากไมท่ราบจาํนวนทีแ่น่นอน ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทาํการหาขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่งไดจ้ากการคาํนวณทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95%( กลัยา วาณชิยบ์ญัชา.2550: 28 ) และ
ความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้5% จงึไดข้นาดตวัอยา่งจาํนวน 385 คน แต่ไดม้เีพิม่ตวัอยา่งอกี
จาํนวน 15 ชุด จะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน ดงัน้ี 
  วธีการเลือกกลมุตวัอยาง ิ ่ ่ โดยใชว้ธิกีารเลอืกตวัอยา่งและมขี ัน้ตอนดงัน้ี 
  ขัน้ตอนท่ี 1 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจง
เฉพาะผู้ที่ใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องครัวรีน่าแวร์โดยเก็บข้อมูล ของแต่ละกลุ่มการปกครองของ
กรงุเทพมหานครซึง่มทีัง้หมด 6 กลุ่ม จากเขตการปกครองทัง้หมด 50 เขต และนํามาเป็นตวัแทนใน
การจดัเกบ็ขอ้มลู (ทีม่า: สาํนกัปลดักรุงเทพมหานคร. 2554) โดยสุม่กลุ่มละ 1 เขตไดท้ัง้หมด 6 เขต 
ไดแ้ก่ เขตปทุมวนั ,พระโขนง, เขตวงัทองหลาง,เขตลาดกระบงั,เขตธนบุร,ี เขตบางพลดั  
  ขัน้ตอนท่ี 2 วิธีการสุ่มแบบโควต้า (Quota sampling) โดยแจกแบบสอบถาม
ให้กบักลุ่มตัวอย่างในแต่ละเขตที่เลือกไว้ จาํนวน 67 คน ต่อ เขต 
  ขัน้ตอนท่ี 3 เป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ซึง่แต่ละเขต
เกบ็ขอ้มลูตามทีอ่ยูข่องผูบ้รโิภคทีเ่คยใชผ้ลติภณัฑร์น่ีาแวรจ์ากฐานขอ้มลูทีไ่ดร้ะบุไวใ้นคาํสัง่ซือ้โดย
สง่แบบสอบถามไปใหก้ลุ่มตวัอยา่งตามทีอ่ยูท่างไปรษณยี ์
  ขัน้ตอนท่ี 4 ใชก้ารสุ่มตวัอย่างโดยสะดวก (Convenience Sampling)ดว้ยการเกบ็
ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม จากฐานขอ้มูลของผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อผลติภณัฑร์น่ีาแวรใ์นแต่ละเขต ซึ่ง
แต่ละเขตเกบ็ขอ้มลูตามทีอ่ยูข่องผูบ้รโิภคทีเ่คยใชผ้ลติภณัฑร์น่ีาแวรจ์ากฐานขอ้มลูทีไ่ดร้ะบุไวใ้นคํา
สัง่ซือ้เพื่อใหไ้ด้จาํนวนตวัอย่างที่จะทาํการเก็บขอ้มูลที่ได้เลอืกไว้ในขัน้ที่ 2 
 2. การสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวจยัิ  
  ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดส้รา้งเครื่องมอื หรอืแบบสอบถาม (Questionaire) โดย
แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น ดงัน้ี 
  สวนท่ี ่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน สถานภาพสมรส ซึง่มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด 
(Close Ended Question) ใหเ้ลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีว จํานวน 6 ขอ้ โดยคาํถามแต่ละขอ้แสดง
ประเภทของขอ้มลู ดงัน้ี 
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  ขอ้ 1 เพศ ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ไดแ้ก่ เพศชาย และ เพศหญงิ 
  ขอ้ 2 อาย ุใชม้าตรวดัเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 
   ขอ้ 3 ระดบัการศกึษา ใชม้าตรวดัเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 
   ขอ้ 4 อาชพี ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
   ขอ้ 5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ใชม้าตรวดัเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 
   ขอ้ 6 สถานภาพสมรส ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
  สวนท่ี ่ 2 แบบสอบถามระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารของ 
เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพม ี26 ข้อ ลกัษณะ
คาํถามเป็นแบบ Likert Scale โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ใช ้
Rating Scale 
  สวนท่ี ่ 3 แบบสอบถามดา้นความคดิเหน็เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ ประกอบดว้ย การ
รู้จ ักตราสินค้า คุณภาพที่เกิดจากการรับรู้ ความภักดีต่อตราสินค้า ซึ่งมีลักษณะคําถามเป็น
แบบสอบถามปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้(Interval Scale) ใชม้าตรวดั
แบบลเิคอรต์ (Likert Scale) จาํนวน 11 ขอ้ 
  สวนท่ี ่ 4 แบบสอบถามดา้นความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ซึง่
มลีกัษณะคําถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้
(Interval Scale) ใชม้าตรวดัแบบลเิคอรต์ (Likert Scale) จาํนวน 15 ขอ้ 
 3. การสร้างและทดสอบเครื่องมือ 
แบบสอบถามทีใ่ชใ้นงานวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัมวีธิกีารสรา้งและทดสอบเครือ่งมอื ดงัน้ี 
  3.1 ศึกษารวบรวมแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อนํามาใช้เป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม  
  3.2 สรา้งแบบสอบถาม แลว้นําเสนออาจารยท์ีป่รกึษาและผูเ้ชีย่วชาญตรวจสอบความ
ถูกตอ้งของเน้ือหาและนําขอ้เสนอแนะมาปรบัปรงุแกไ้ขแบบสอบถาม 
  3.3 นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแล้วทดสอบความเชื่อมัน่ โดยนําไปทดสอบกลุ่ม
ตวัอยา่ง 30 คน เพือ่นําไปหาความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามแลว้นําผลทีไ่ดม้าวเิคราะห ์
โดยใชส้ตูรหาค่าสมัประสทิธแิอลฟา ์ ่ (- Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) มคี่าระหว่าง 0 
  1 และพจิารณาขอ้คาํถามทีม่คีา่ตัง้แต่ 0.70 ขึน้ไป  
 4. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
  การวจิยัในครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิพรรณนา (Descriptive Research) โดยมุง่เน้นศกึษา
ปจจยัที่มอีทิธิพลในการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วจิยัได้เก็บั

รวบรวมขอ้มลูทีเ่กีย่วขอ้งกบังานวจิยัเพือ่นํามาวเิคราะหจ์าก 2 แหล่ง ดงัน้ี 
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  4.1 แหลงข้อมูลปฐมภมู ่ ิ (Primary data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดม้าจากการใชแ้บบสอบถาม
เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน โดยมขี ัน้ตอนการดาํเนินการดงัน้ี 
   4.1.1 ขอจดหมายจากบัณฑิตวิทยาลัย เพื่ อขอความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถาม 
    4.1.2 หลงัจากไดร้บัอนุมตั ิผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจาํนวนผูต้อบ
แบบสอบถามทีต่อ้งการทดสอบ 
    4.1.3 นําแบบสอบถามและเก็บรวบรวมขอ้มูลสอบถามด้วยผู้วจิยัเอง ภายใน 4 
สปัดาห ์
    4.1.4 ผูว้จิยัคดัเลอืกเฉพาะแบบสอบถามทีต่อบครบทุกขอ้ 
    4.1.5 ผูว้จิยันําแบบสอบถามมาวเิคราะหท์างสถติ ิ
  4.2 แหล่งขอ้มลูทุตภิมู ิ(Secondary data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการเกบ็รวบรวมไวด้งัน้ี 
   4.2.1 หนงัสอื บทความทางวชิาการ วทิยานิพนธ ์และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
   4.2.2 วารสารต่างๆ 
   4.2.3 ขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ต 
 5.  การจดักระทาํและการวเคราะหข้์อมลูิ  
  การจดักระทาํข้อมลู 
  5.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้วจิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถาม โดยแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
  5.2 การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามทีถู่กตอ้งเรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีไ่ด้
กาํหนดรหสัไวล้่วงหน้า 
  5.3 การประมวลผลขอ้มูลโดยนําขอ้มูลที่ลงรหสัแล้วมาบนัทกึและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมสถติสิาํเรจ็รปูเพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์SPSS (Statistic Package for Social 
Sciences) เพือ่วเิคราะหเ์ชงิพรรณนาและทดสอบสมมตฐิาน 
 6.  การวเคราะหข้์อมลูิ   
  6.1  การวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถติดิงัน้ี  
   แบบสอบถามส่วนที ่1 เป็นคําถามทีเ่กี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์อง 
ผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อเดอืนและสถานภาพสมรส 
โดยแจกแจงเป็นความถี ่(Frequency) และคดิเป็นคา่เปอรเ์ซน็ตห์รอืรอ้ยละ (Percentage)  
แบบสอบถามสว่นที ่2 เป็นคาํถามทีเ่กีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร โดยนําค่าทีไ่ดม้าหา
คา่คะแนนเฉลีย่ X  และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.)  
   แบบสอบถามสว่นที ่3 เป็นคาํถามทีเ่กีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ ประกอบดว้ย ดา้น
รูจ้กัตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจาการรบัรู ้และดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ โดยนําค่าทีไ่ดม้าหา
คา่คะแนนเฉลีย่ X  และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
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   แบบสอบถามส่วนที ่4 เป็นคําถามทีเ่กี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์
โดยนําคา่ทีไ่ดม้าหาคา่คะแนนเฉลีย่ X  และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
  6.2 การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) ใชส้ถติดิงัน้ี  
    6.2.1  ใชส้ถติวิเิคราะหค์่าท ี (t-test) เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 2 
กลุ่ม เพือ่ใชท้ดสอบสมมตุฐิานขอ้ที1่ ขอ้มลูสว่นบุคคล ดา้นเพศ  
    6.2.2  การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว(One-Way Analysis of Variance: 
One Way ANOVA) ใชท้ดสอบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของ กลุ่มตวัอยา่งทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม 
เพื่อทดสอบสมมุตฐิานขอ้ที1่ (อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนและสถานภาพ
สมรส) กรณพีบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติจิะทาํการตรวจสอบ ความแตกต่างเป็นรายคู ่
ทีร่ะดบัความสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชก้ารเปรยีบเทยีบเชงิพหุ
(Multiple Comparison) ตามวธิกีาร Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett 
T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูก่ลุ่มตวัอยา่ง  
   6.2.3  การหาค่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) เพือ่ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่2 และสมมตฐิานขอ้ 3 
 
สรปุผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
 ผลการศึกษา  ปจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ เครื่องครัวรีน่าแวร์ ในเขตั

กรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัขอสรปุผลดงัต่อไปน้ี 
 ตอนท่ี 1 ผลการวเคราะหข้์อมลูเชงพรรณนาิ ิ  
 สวนท่ี ่ 1 การวเคราะหข้์อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ิ  
 เพศ แสดงใหเ้หน็ว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จํานวน 281 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 70.0 และเพศชาย จาํนวน 119 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.0 ตามลาํดบั 
 อาย ุแสดงใหเ้หน็วา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาย ุ55 ปีขึน้ไป จาํนวน 179 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.0 รองลงมาคอื อาย ุ45 - 54 ปี จาํนวน 102 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.50 อายุ 35 
- 44 ปี จาํนวน 71 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.0 อายุ 25 - 34 ปี จาํนวน 46 คน คดิเป็น รอ้ยละ 11.0 
และอาย ุ15 - 24 ปี ขีน้ไป จาํนวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 ตามลาํดบั 
 ระดบัการศึกษา ระดบัการศกึษา แสดงใหเ้หน็วา่ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ 
มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจํานวน 313 คน คดิเป็นรอ้ยละ 78.0 รองลงมาคอื ระดบัสูงกว่า
ปรญิญาตร ีจาํนวน 68 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.00 และตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 19 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 5.0 ตามลาํดบั 
 อาชีพ แสดงใหเ้หน็ว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิหกจิ 
271 คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.0 รองลงมาคอื บรษิทัเอกชน จํานวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.00 
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ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย จาํนวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.0 พอ่บา้น / แมบ่า้น จาํนวน 4 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 1.00 ตามลาํดบั 
 รายได้เฉล่ียตอเดือน ่ แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายได้ต่อเดือน
มากกว่า 40,000 บาท จาํนวน 252 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.00 รองลงมาคอื รายไดต่้อเดอืน 30,001 
– 40,000 บาท จาํนวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.00 รายไดต่้อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท 
จาํนวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00 ตามลาํดบั  
  สถานภาพสมรส แสดงใหเ้หน็ว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพสมรส / อยู่
ดว้ยกนั จาํนวน 286 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.5.00 รองลงมาคอื โสด จาํนวน 70คน คดิเป็นรอ้ยละ 
17.50 และหยา่รา้ง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่จาํนวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.00 ตามลาํดบั 
 
 ตอนท่ี 2 การวเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัสวนประสมทางการตลาดบรการของิ ิ่
เครื่องครวัรีนาแวร์่  
 การวเิคราหร์ะดบัความสาํคญัเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารของเครื่องครวัรน่ีา
แวร ์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัความสาํคญัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 เมื่อ
พจิารณารายดา้นพบวา่มคีวามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะกายภาพ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
บุคคล ดา้นราคา ดา้นกระบวนการ 4.53, 4.46, 4.35, 4.30,4.00 ตามลําดบั และมคีวามสาํคญัไดแ้ก่ 
ดา้นการจดัจาํหน่าย และ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.95 ,3.73 ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการด้านผลตภณัฑ์่ ิ ิ  พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความสาํคญัต่อ
สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัความสาํคญัมาก โดยมคี่าเฉลีย่
เท่ากับ 4.46 เมื่อพิจารณารายข้อพบว่ามีความสําคัญในระดับมาก ได้แก่ คุณภาพและความ
ปลอดภยัของสนิคา้ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.64 รองลงมา คอื มคีวามแตกต่างจากเครื่องครวัอื่นๆ มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.58 เครื่องครวัมคีวามทนัสมยั และใชป้ระโยชน์ไดด้ ี มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.56 
ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.51 วสัดุงา่ยต่อการทําความสะอาดหลงัการใชง้าน มี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.34 ตามลําดบั และมคีวามสาํคญั ไดแ้ก่ มคีวามหลากหลายของประเภทสนิคา้ มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการ ด้านราคา่ ิ  พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความสาํคญัต่อสว่น
ประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดบัความสําคญัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.30 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามคีวามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ความคุม้ค่าของราคาเมื่อเทยีบกบั
ประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.45 และพบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความสาํคญั ไดแ้ก่ 
ราคาไมแ่พง มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.16 ตามลาํดบั  
 สวนประสมทางการตลาดบรการ ด้านชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ ่ิ พบวา่ผูบ้รโิภคมรีะดบั
ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านช่องทางการจดัจําหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบั
ความสาํคญั โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.95 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามคีวามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ 
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มชี่องทางทีห่ลากหลายและสะดวกในการตดิต่อสื่อสาร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 และใหค้วามสาํคญั 
ไดแ้ก่ ผูแ้ทนขายนําเสนอสนิคา้ถงึทีพ่กัอาศยั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.10 ทาํเลทีต่ ัง้ของสาขามคีวาม
สะดวก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.85 และมจีาํนวนสาขาเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.62 
ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการ ด้านการสงเสรมการตลาด่ ่ิ ิ  พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบั
ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบั
ความสาํคญั โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.73 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามคีวามสําคญั ไดแ้ก่ มกีารจดั
โปรโมชัน่ราคาพเิศษในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น ซื้อหน่ึงแถมหน่ึง เป็นต้น มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.76 
รองลงมาคอื มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายอย่างต่อเน่ือง เช่น ลดราคาสนิคา้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.75 และมกีารโฆษณาประชาสมัพนัธ์อย่างแพร่หลายผ่านสื่อต่างๆ เช่น สื่อออนไลท ์มคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.69ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการด้านบุคลากร่ ิ  พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความสาํคญัต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรโดยรวมอยู่ในระดบัความสาํคญัมาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.35 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า มคีวามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ตวัแทนขายมคีวามเอาใจ
ใส่ต่อลูกค้า มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.57 รองลงมาคอื ตวัแทนขายสามารถแนะนํา / ใหข้อ้มูลเกี่ยวกบั
สนิคา้ไดเ้ป็นอย่างด ีมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.49 และตวัแทนขายแต่งกายสะอาดสุภาพและเรยีบรอ้ย มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.37ตามลําดบั และรายขอ้มคีวามสําคญัในระดบัมาก คอื พนักงานส่งสนิคา้ / 
พนกังานเกบ็เงนิใหบ้รกิารดว้ยความสภุาพ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.20  
 สวนประสมทางการตลาดบรการด้านลกัษณะทางกายภาพ่ ิ  พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบั
ความสําคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดบั
ความสาํคญั โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.00 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความสาํคญัต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะทางกายภาพมาก คือ บรรยากาศทัง้ภายในและ
ภายนอกสาขามคีวามสะอาด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 และระดบัความสาํคญั ไดแ้ก่ พืน้ทีม่คีวาม
เหมาะสมในการจดัวางสนิคา้เอือ้ต่อการตดัสนิใจซือ้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 รองลงมา การตกแต่ง
ของสาขามคีวามทนัสมยั ดงึดดูความสนใจ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.76 ตามลาํดบั 
 สวนประสมทางการตลาดบรการ ด้านกระบวนการ่ ิ  พบวา่ผูบ้รโิภคมรีะดบัความสาํคญั
ต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านกระบวนการโดยรวมอยู่ในระดบัความสําคญัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.53 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามคีวามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการรบั
ชําระเงนิมคีวามรวดเรว็ กบัมใีบเสรจ็ที่ได้มาตรฐานเพื่อเป็นหลกัฐานในการชําระเงนิ มคี่าเฉลี่ย
เท่ากนั คอื 4.61 รองลงมา คอื มกีารคนืหรอืเปลี่ยนสนิคา้เมื่อสนิคา้เกดิจากความผดิพลาดจาก
ผูผ้ลติ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.51 และ กระบวนการใหบ้รกิารมคีวามสะดวกและรวดเรว็ เช่น การจดัสง่
สนิคา้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.43 ตามลาํดบั 
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 ตอนท่ี 3 การวเคราะห์ข้อมูลด้านความคดเห็นเก่ียวกบัการรบัรู้ตราสนค้าของิ ิ ิ
ผูบ้รโภคท่ีมีตอเครื่องครวัรีิ ่ นาแวร์่  ประกอบด้วย การรู้จกัตราสนค้า คณุภาพท่ีเกดจากการิ ิ
รบัรู้ ความภกัดีตอตราสนค้า ่ ิ  
  การวเิคราะห์ความคดิเหน็เกี่ยวกบัการรบัรูต้ราสนิค้าของเครื่องครวัรน่ีาแวร์ พบว่า
ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการรบัรูต้ราสนิคา้โดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.49 เมื่อพจิารณารายดา้นพบว่ามรีะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ในระดบัดมีาก 
ไดแ้ก่ ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรู ้และ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ โดย
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.60, 4.58, 4.38 ตามลาํดบั 
 ด้านการรู้จกัตราสนค้า ิ พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการรบัรูต้ราสนิค้าโดย
รวมอยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.60 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็
เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ในระดบัดมีาก ไดแ้ก่ นึกถงึเครื่องครวัรน่ีาแวรอ์ย่างรวดเรว็เมื่อเทยีบกบั
เครื่องครวัยี่ห้ออื่น รองลงมา คือ คุ้นเคยกับตราสินค้าเครื่องครวัรีน่าแวร์ และ ตราสินค้าของ
เครือ่งครวัรน่ีาแวรม์ลีกัษณ์โดดเดน่เฉพาะตวั โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.66, 4.60, 4.57 ตามลาํดบั 
 ด้านคุณภาพท่ีเกดจากการรบัรู้ตราสนค้าิ ิ  พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการ
รบัรูต้ราสนิคา้โดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.58 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามี
ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ในระดบัดมีาก คอื เครื่องครวัรน่ีาแวรม์คีุณภาพดมีาก 
รองลงมา คอื มัน่ใจคุณภาพของเครื่องครวัรน่ีาแวร ์และ ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรม์ลีกัษณะโดด
เดน่ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.64, 4.62, 4.50 ตามลาํดบั  
 ด้านความภกัดีตอตราสนค้า ่ ิ พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการรบัรูต้ราสนิคา้
โดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.38 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็
เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ในระดบัดมีาก คอื พอใจทีจ่ะซือ้เครื่องครวัรี
น่าแวรต่์อไปในอนาคต รองลงมา คอื เมื่อจะซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรจ์ะเลอืกเครื่องครวัรน่ีาแวรเ์ป็น
อนัดบัแรก จะเป็นลูกคา้ประจําของเครื่องครวัรน่ีาแวร ์และจะแนะนํา เพื่อน / ญาต ิ/ คนรูจ้กัใหซ้ือ้
เครื่องครวัรน่ีาแวร ์โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.48, 4.45, 4.44, 4.42 ตามลําดบั และ มรีะดบัความ
คดิเหน็เกีย่วกบัการรบัรูต้ราสนิคา้ ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ในระดบัด ีไดแ้ก่ จะซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวรแ์มว้า่ราคาสงูกวา่คูแ่ขง่ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.12 
 
 ตอนท่ี 4 การวเคราะห์ข้อมูลด้านความคดเห็นเก่ียวกบัการตดัสนใจซ้ือของิ ิ ิ
ผูบ้รโภคท่ีมีตอเครื่องครวัรีนาแวร์ิ ่ ่  ประกอบด้วย ด้านการรบัรู้ความต้องการ ด้านการค้นหา
ข้อมลู ด้านประรเมนผลทางเลือก ด้านการตดัสนใจซ้ือ ด้านพฤตกรรมภายหลงัการซ้ือิ ิ ิ   
 การวเิคราะหค์วามคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอเครื่องครวัรน่ีาแวร ์
จําแนกเป็นรายดา้น พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการตดัสนิใจซือ้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.36 เมื่อพจิารณารายดา้นพบว่ามรีะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการ
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ตดัสนิใจซือ้ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรูค้วามตอ้งการ กบั ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากนัคอื 4.60 รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 
โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.40, 4.42 ตามลําดบั และ ความคดิเหน็ในระดบัมากคอื ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.78  
 ด้านการรบัรู้ความต้องการ พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
ทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.60 เมือ่พจิารณารายขอ้พบวา่มรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจ
ซือ้ ดา้นการรบัรูค้วามตอ้งการในระดบัมากทีสุ่ด คอื ซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรเ์พราะตอ้งการเครื่องครวั
แสตนเลสทีม่คีวามปลอดภยั กบั ซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรเ์พราะคุณสมบตั ิ “ปรุงอาหารโดยใชน้ํ้าแต
น้อย” โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากนั 4.69 รองลงมา คอื ซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรเ์พื่อทดแทนเครื่องครวัเก่าที่
ชาํรดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.44 
 ด้านการค้นหาข้อมูล พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.78 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ ดา้น
การคน้หาขอ้มลูในระดบัมาก ไดแ้ก่ สอบถามผูม้ปีระสบการณ์ใชก่้อนการตดัสนิใจซือ้ รองลงมา คอื 
สอบถาม ญาต ิ / เพื่อน / คนรูจ้กัก่อนการซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์และมกีารศกึษาขอ้มูลทาง
อนิเตอรเ์น็ตก่อนการตดัสนิใจซือ้ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.86, 3.76, 3.73 ตามลาํดบั 
 ด้านการประเมนผลทางเลือก ิ พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.42 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการ
ตดัสนิใจซือ้ ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ เลอืกซือ้เพราะคุณภาพเหมาะสม
กบัราคาที่ซื้อ รองลงมา คอื เลอืกซื้อเพราะรบัประกนัตลอดอายุการใช้งาน และ เลอืกซื้อโดย
พจิารณาเปรยีบเทยีบกบัเครือ่งครวัยีห่อ้อื่น โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.49, 4.44, 4.35 ตามลาํดบั 
 ด้านการตดัสนใจซ้ือิ พบว่าผู้บรโิภคมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.40 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
ด้านการประเมินผลทางเลือกในระดบัมากที่สุด ได้แก่ ให้บริการผ่อนชําระสินค้าเป็นรายเดือน 
รองลงมา คอื ญาต ิ/ เพื่อน / คนรูจ้กัมสีว่นในการตดัสนิใจซือ้ และ การสาธติการใชเ้ครื่องครวัรน่ีา
แวรข์องตวัแทนมสีว่นในการตดัสนิใจซือ้ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.43, 4.42, 4.37 ตามลาํดบั 
 ด้านพฤตกรรมภายหลงัการซ้ือ ิ พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.60 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่ามรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการ
ตดัสนิใจซื้อ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ พอใจเมื่อไดใ้ชผ้ลติภณัฑร์น่ีา
แวร ์รองลงมา คอื มคีวามพอใจดา้นคุณภาพของสนิคา้ และ มคีวามพอในในการบรกิารหลงัการขาย 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.62, 4.61, 4.49 ตามลาํดบั 
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 ตอนท่ี 5 การวเคราะหข้์อมลูเชงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมตฐาน จาํนวนิ ิ ิ  3 ข้อ ดงัน้ี 
การทดสอบสมมตฐิาน ผูว้จิยัไดท้าํการวเิคราะหข์อ้มลูตามลาํดบั ดงัต่อไปน้ี 
 สมมตฐานท่ี ิ 1 ผูบ้รโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกาอบด้วย เพศ อาย ุระดบัิ
การศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียตอเดือน สถานภาพสมรสแตกตางกนัมีการตดัสนใจซ้ือ่ ่ ิ
เครื่องครวัรีนาแวรแ์ตกตางกนั่ ่   
 สมมตฐานท่ี ิ 1.1 ผู้บรโภคท่ีมีเพศแตกติ ่างกนัมีการตดัสนใจซ้ือเคร่ืองครวัรีนาแวร์ิ ่
แตกตางกนั่  
 ดา้นการรบัรูป้ญหาั  พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวร ์ ดา้นการรบัรูป้ญหาไมแ่ตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั ั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 การคน้หาขอ้มูล พบว่า ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์
ด้านการค้นหาขอ้มูลแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยเพศหญิงมคี่าเฉลี่ย
มากกวา่เพศชาย ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านการประเมินผลทางเลือก พบว่า ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อ
เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นการตดัสนิใจซื้อ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีา
แวร ์ดา้นการตดัสนิใจซือ้ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ พบว่า ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกนัมีการตัดสินใจซื้อ
เครื่องครวัรน่ีาแวร์ ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานท่ีิ  1.2 ผูบ้รโภคท่ีมีิ อายแุตกตางกนั มีการตดัสนใจซ้ือเครื่องครวัรีนาแวร์่ ่ิ  
แตกตางกนั่  
 ดา้นการรบัรูป้ญหา พบว่า ั ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวีรน่ีา
แวร์ ด้านการรบัรูป้ญหาแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคัั ญทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นการคน้หาขอ้มูล พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวีรน่ีา
แวร์ ด้านการค้นหาขอ้มูลแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นประเมนิผลทางเลอืก พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวั
รีน่าแวร์แตกต่างกันในด้านการประเมินผลทางเลือกอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ดา้นการตดัสนิใจซื้อ พบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวีรน่ีา
แวร์ ด้านการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกนัมีการตัดสินใจซื้อ
เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  
 สมมตฐานท่ีิ  1.3 ผู้บรโภคท่ีมีิ ระดบัการศึกษาแตกตางกนัมีการตดัสนใจซ้ือ่ ิ
เครื่องครวัรีนาแวร์่  แตกตางกนั่  
 ดา้นการรบัรูป้ญหา พบว่าั  ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อ
เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการรบัรูป้ญหาแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั ั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นการคน้หาขอ้มูล พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อ
เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการคน้หาขอ้มูลแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านการประเมินผลทางเลือก พบว่า ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการ
ตดัสนิใจซือ้เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการคน้หาขอ้มลูแตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านการตดัสนิใจซื้อ พบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อ
เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ พบว่า ผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีการ
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวีรน่ีาแวร ์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  
 
 สมมตฐานท่ีิ  1.4 ผูบ้รโภคท่ีมีิ อาชีพแตกตางกนัมีการตดัสนใจซ้ือ่ ิ เครื่องครวัรีนาแวร์่  
แตกตางกนั่  
 ดา้นการรบัรูป้ญหา พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาั

แวรไ์ม่แตกต่างกนัในดา้นการรบัรูป้ญหาอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั ั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นการคน้หาขอ้มลู พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวร์แตกต่างกนัในด้านการค้นหาข้อมูลอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ดา้นประเมนิผลทางเลอืก พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวั
รีน่าแวร์แตกต่างกนัในด้านการประเมินผลทางเลือกอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวร์แตกต่างกนัในด้านการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ พบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
เครื่องครวัรน่ีาแวรไ์มแ่ตกต่างกนัในดา้นการรบัรูป้ญหาอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั ั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานท่ีิ  1.5 ผู้บรโภคท่ีมีิ รายได้เฉล่ียตอเดือนแตกตางกนัมีการตดัสนใจซ้ือ่ ่ ิ
เครื่องครวัรีนาแวร์่  แตกตางกนั่  
 ด้านการรับรู้ปญหา พบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อั

เครื่องครวีรน่ีาแวร์ ด้านการรบัรูป้ญหาแตกต่างกนั อย่างมนีัยั สําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านการค้นหาข้อมูล พบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อ
เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการคน้หาขอ้มูลแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้
เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการประเมนิผลไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านการตัดสินใจซื้อ พบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้แฉลี่ยแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อ
เครื่องครวัรน่ีาแวร์แตกต่างกนัในด้านการตดัสนิใจซื้ออย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจ
ซือ้เครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานท่ีิ  1.6 ผู้บรโภคท่ีมีสถานภาพแตกตางกนัมีการตดัสนใจซ้ือเครื่องครวัิ ิ่      
รีนาแวร์่  แตกตางกนั่  
 ด้านการรบัรู้ปญหา พบว่า ผู้บรโิั ภคที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
เครื่องครวัรน่ีาแวรไ์มแ่ตกต่างกนัในดา้นการรบัรูป้ญหาอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั ั 0.05 ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ด้านการค้นหาขอ้มูล พบว่า ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งครวีรน่ีาแวร ์ดา้นคน้หาขอ้มลูแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01ซึง่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านการประเมินผลทางเลือก พบว่า ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีการ
ตดัสนิใจซื้อเครื่องครวีรน่ีาแวร ์ ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านกาตดัสนิใจซื้อ พบว่า ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
เครื่องครวัรน่ีาแวร์แตกต่างกนัในด้านการตดัสนิใจซื้ออย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ พบว่า ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีการ
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวีรน่ีาแวร ์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ไมต่่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมตฐานท่ี ิ 2 สวนประสมทางก่ ารตลาดบรการ ประกอบด้วย ด้านผลตภณัฑ ์ด้านิ ิ
ราคา ด้านชองทางการจดัจาํหนาย ด้านการสงเสรมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะ่ ่ ่ ิ
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธก์บัการตดัสนใจซ้ือผลตภณัฑเ์ครื่องครวัิ ิ
รีนาแวร ์่   
 สมมตฐานท่ี ิ 2.1 สวนประสมการทางตลาดบรการ่ ิ  มีความสมัพนัธก์บัการตดัสนใจิ
ซ้ือผลตภณัฑเ์ครื่องครวัรีนาแวร ์ิ ่  
  ด้านผลตภณัฑ์ ิ ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งสูงในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงูั  
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์น
ดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งสูงในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วน
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ประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวรใ์นดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์น
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัสงูในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทาง
การตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้น
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัสงู 
 ด้านราคา ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทา
การตลาดบรกิารดา้นราคาเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการ
รบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่าั  
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์
กนัระดบัตํ่ามากในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทางการตลา
บรกิารดา้นราคาเพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู 
เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารดา้นราคาเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้น
การประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวร์ด้านการการตดัสนิใจซื้อ อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารดา้นราคาเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้น
การตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัตํ่ามากในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทา
การตลาดบริการด้านราคาเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บริโภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์ในด้าน
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 ด้านชองทางการจดัจาํหนาย ่ ่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดั
จาํหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยม ีความสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื
ถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเพิม่ขึน้จะทํา
ใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลางั  
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มูล อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสม
ทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจําหน่ายเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อ
เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมีความสมัพนัธ์กับการ
ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01โดยม ีความสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมี
การใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีาร
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประส
ทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจําหน่ายเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อ
เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมีความสมัพนัธ์กับการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01โดยมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีาร
ใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดัจําหน่ายเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บรโิภคมีการ
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ด้านสงเสรมการตลาด่ ิ  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาดไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มูล อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาดเพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรี
น่าแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทา
การตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาดเพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวรใ์นดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดย
มมีคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทา
การตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาดเพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวรใ์นดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05  
 ด้านบุคลากร ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรมีความสมัพนัธ์กับการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใช้ส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคคลากรเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหั า เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์
กนัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาด
บรกิารดา้นบุคลากรเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการคน้หา
ขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรใ์น
ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวร์ด้านการการตดัสนิใจซื้อ อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรใ์น
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรใ์น
ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
  ด้านลกัษณะทางกายภาพ ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพมี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้า
ผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพเพิม่ขึน้จะทําให้
ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลางั  
ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะทางกายภาพมีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพเพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรี
น่าแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งสูงในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารด้านลกัษณะทางกายภาพเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดย
มคีวามสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพเพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรี
น่าแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซื้อผลติภณัฑ์เครื่องครวัรน่ีาแวร์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระดปัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใช้
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สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพเพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้
เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ด้านกระบวนการ ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธ์กบั
การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 โดยมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสูงในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใช้
ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการเพิ่มขึ้นจะทําให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อ
เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงูั  
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มูล อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประส
ทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร์
ในดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใช้ส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรี
น่าแวรใ์นดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูป้ระกอบการมกีารใชส้ว่นประสมทา
การตลาดบรกิารดา้นกระบวนการเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรใ์น
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งสูงในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูป้ระกอบการมกีารใชส้่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการเพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรี
น่าแวรใ์นดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 
 สมมตฐานท่ี ิ 3 การรบัรู้ตราสนค้าิ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนใจซ้ือผลตภณัฑ์ิ ิ
เครื่องครวัรีนาแวร์่  
 ด้านการรู้จกัตราสนค้าิ  การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัสงูมากในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้น
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การรูจ้กัตราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา ั

เพิม่ขึน้ในระดบัสงูมาก 
 การรบัรู้ตราสนิค้าดานการรู้จกัตราสนิค้ามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธ์
กนัระดบัตํ่ามากในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภ
มกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่ามาก 
 การรบัรู้ตราสนิค้าด้านการรู้จกัตราสนิค้ามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธก์นัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้เพิม่ขึน้
จะทําใหผู้้บรโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในด้านการประเมนิผลทางเลือก เพิม่ขึน้ใน
ระดบัปานกลาง 
 การรบัรู้ตราสนิค้าด้านการรู้จกัตราสนิค้ามคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์
กนัระดบัค่อนขา้งตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทําให
ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีา
แวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธก์นั
ระดับค่อนข้างสูงในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือถ้าผู้บริโภคมีการรบัรู้ตราสินค้าเพิ่มขึ้นจะทําให้
ผู้บรโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ เพิม่ขึ้นในระดบั
คอ่นขา้งสงู 
 ด้านคณุภาพท่ีเกดจากการรบัรู้ตราสนค้า ิ ิ การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการ
รบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั

อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัสูงมากในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิ
จากการรบัรูต้ราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรู้
ปญหา เพิม่ขึน้ในระดบัสงูมากั  
 การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัค่อนขา้งตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้
คุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์น
ดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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โดยมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้
ดา้นคุณภาพที่เกดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทําใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีา
แวรใ์นดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่น่ขา้งสงู 
 การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิค้าด้าน
คุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์น
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซื้อผลติภณัฑ์เครื่องครวัรน่ีาแวร์ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.01 โดยมมีคีวามสมัพนัธ์กนัระดบัสูงมากในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูบ้รโิภคมกีารรบัรู้ตรา
สนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรี
น่าแวรใ์นดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัสงูมาก 
 ด้านความภักดีตอตรา่ สนค้า  ิ การรับรู้ตราสินค้าด้านความภักดีต่อตราสินค้ามี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการรบัรูป้ญหา ั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนสงูในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมี
การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทาํ
ใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการรบัรูป้ญหา เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงูั  
การรับรู้ตราสินค้าด้านความภักดีต่อตราสินค้ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์
กนัระดบัตํ่ามากในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นความภกัดตี่อตร
สนิคk้เพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ใน
ระดบัตํ่ามาก 
 การรับรู้ตราสินค้าด้านความภักดีต่อตราสินค้ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการประเมนิผลทางเลอืก อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้
ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้เพิม่ขึน้จะทาํใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นดา้นการ
ประเมนิผลทางเลอืก เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 การรับรู้ตราสินค้าด้านความภักดีต่อตราสินค้ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นการการตดัสนิใจ อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถ้าผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิค้าด้าน
ความภกัดต่ีอตราสนิค้าเพิม่ขึ้นจะทําให้ผู้บรโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในด้านการ
ตดัสนิใจซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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 การรับรู้ตราสินค้าด้านความภักดีต่อตราสินค้ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวรด์า้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยมคีวามสมัพนัธก์นัระดบัค่อนขา้งสงูในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอืถา้ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูต้ราสนิคา้
ด้านความภกัดต่ีอตราสนิค้าเพิม่ขึน้จะทําให้ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในด้าน
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งสงู 
 
อภปรายผลิ  
 ผลจากการวจิยัเรื่อง ปจจยัทีม่คีวามสัั มพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ในเขต
กรงุเทพมหานคร มปีระเดน็ใหอ้ภปิรายผลดงัน้ี 
 สมมตฐานท่ี ิ 1 ผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตร ์ประกาอบดว้ย เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สถานภาพสมรสแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีา
แวรแ์ตกต่างกนั  
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน เพื่อศกึษาการความแตกต่างระหว่างลกัษณะประชากรศาสตร์
ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน สถานภาพสมรส กบัการ
ตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัสามารถอภปิรายผลของความ
แตกต่างไดด้งัน้ี 
 ด้านเพศ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาข้อมูล และด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อแตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูบ้รโิภคเพศหญงิมกีารคน้หา
ข้อมูลมากกว่าผู้บริโภคเพศชาย เน่ืองจากผู้หญิงจะมีแนวโน้มและความต้องการที่จะส่งและรบั
ขา่วสารจากแหล่งขอ้มลูต่างๆ เช่นอนิเทอรเ์น็ต และ ผูท้ีเ่คยมปีระสบการณ์ในการใชเ้ครื่องครวัรน่ีา
แวร์มากกว่าเพศชาย นอกจากน้ีผู้บริโภคเพศหญิงมีการตัดสินใจซื้อเครื่องครัวรีน่าแวร์ด้าน
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้มากกว่าผูบ้รโิภคเพศชาย เน่ืองมาจากผูบ้รโิภคเพศหญงิไดม้กีารทดลอง
ใชผ้ลติภณัฑข์องเครื่องครวัรน่ีาแวรม์ากกว่าผูบ้รโิภคเพศชายจงึทําใหม้กีารตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรี
น่าแวร์ในเขตกรุงเทพมหานครมากกว่าผูบ้รโิภคเพศชาย ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ จุฬารตัน์ 
คล้าเจรญิสมบตัิ (2549) ได้ศกึษาเรื่อง พฤติกรรมการเลอืกซื้อเครื่องครวัของผูบ้รโิภค ในเขต
กรงุเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคทีเ่พศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครือ่งครวัแตกต่างกนั 
ด้านอายุ พบว่า ผูท้ีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 พบว่า ผู้บรโิภคอายุตํ่ากวา่ 35 ปีมกีารค้นหา
ขอ้มูล ประเมนิผลทางเลือก ตดัสนิใจซื้อ และ มพีฤติกรรมภายหลงัการซื้อมากที่สุดเน่ืองจากว่า
ผูบ้รโิภคทีม่ชี่วงอายุดงักล่างเป็นช่วงอายุทีเ่พิง่เริม่ตน้มคีรอบครวัและมกีารแสวงหาเครื่องครวัทีด่ ีมี
ความคงทน ประกอบกบัเครื่องครวัรน่ีาแวรเ์ป็นผลติภณัฑท์ีท่นัสมยัต่อการประกอบอาหารเพราะใช้
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เวลาเรว็ในการประกอบอาหารซึง่ตรงกบัยุคสมยัน้ีทีต่อ้งทําทุกอย่างแขง่กบัเวลา และ ถงึแมว้่าจะมี
ราคาสงูแต่สามารถผอ่นชาํระไดด้งันัน้จงึทาํใหผู้บ้รโิภคทีม่อีายุช่วงดงักล่าวจงึตอ้งมกีารศกึษาขอ้มลู
ก่อนอย่างรอบคอบก่อนที่จะตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์มากกว่าผู้บรโิภคช่วงอายุอื่นๆ ซึ่งสอดคล้อง
แนวคดิเสร ีวงษ์มณฑา (2542: 192) ไดก้ล่าวถงึ กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคว่าในการที่
ผูบ้รโิภคจะซือ้สนิคา้ใดสนิคา้หน่ึงนัน้จะตอ้งมกีระบวนการตัง้แต่จุดเริม่ตน้ไปจนถงึทศันคตหิลงัจากที่
ไดใ้ชส้นิคา้แลว้ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จุฬารตัน์ คลา้เจรญิสมบตั ิ(2549) ไดศ้กึษาเรื่อง 
พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องครวัของผู้บรโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุ
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครือ่งครวัแตกต่างกนั 
 ด้านระดบัการศึกษา พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ ีระดบัการศกึษา แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้
ผลิตภณัฑ์เครื่องครวัรน่ีาแวร์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรู้ปญหา ด้านการประเมนิผลั

ทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยพบว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาปรญิญาตรมีกีารรบัรูป้ญหามากทีส่ดุ เน่ืองจากวา่ ผูม้กีารศกึษาระดบัปรญิาตรีั

เป็นผูม้กีารศกึษาระดบัปญหาชนจงึทราบถงึสาเหตุของปญหาในการประกอบอาหารทีม่คีวามยุง่ยากั ั

ซบัซอ้นและใชเ้วลานานจงึตอ้งการทีจ่ะหาชอ่งทางในการประกอบอาหารทีใ่ชเ้วลาน้อยและคงคุณค่า
ทางโภชนาการเพราะว่าปจจุบนัเทรนด์ในการรกัสุขภาพมาแรงประกอบกบัเครื่องครวัทีม่อียู่ชํารุดั

เลยมองหาเครื่องครัวที่มีคุณภาพ มีความคงทนในการใช้งานซึ่งเครื่องครัวรีน่าแวร์สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในกลุ่มดังกล่าวได้ซึ่งสอดคล้องกับสมติฐานที่ตัง้ไว ้
เน่ืองจากวา่เครือ่งครวัรน่ีาแวรม์รีาคาสงูและมคีวามแตกต่างจากเครื่องครวัอื่นๆ ในการใชง้าน จงึทาํ
ให้ผูท้ี่มกีารศกึษาตัง้แต่ปรญิญาตรขีึ้นไปมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์มากกว่าผู้บรโิภคที่
การศกึษาตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีสว่น ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีมกีารประเมนิผลทางเลอืก และ
ตดัสนิใจซื้อมากทีสุ่ด เน่ืองจากว่า ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีมคีวามรูม้ากมคีวามเชื่อมัน่ในตนเองและมคีวาม
เชื่อมัน่ในคุณภาพของสนิคา้ที่เกดิจากการเหน็การสาธติของตวัแทนขาย ประกอบกบัสนิคา้มกีาร
รบัประกนัตลอดชพีและคุณภาพเหมาะสมกบัราคาที่ซื้อคนรูจ้กัมสี่วนในการตดัสนิใจซื้อ จงึทําให้
ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีมกีารตดัสนิใจซือ้ไดเ้รว็ขึน้ ซึง่ตรงกบั แนวคดิ อจัฉรา นพวญิญวงศ์(2550: อา้งองิ
จาก Belch & Belch (2005) ทีก่ล่าวว่า การศกึษา (Education) ผูท้ีม่กีารศกึษาสงู มแีนวโน้มทีจ่ะ
เลอืกบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่ ีคุณภาพดมีากกวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า เน่ืองจากผูท้ีม่กีารศกึษาสงูจะมอีาชี
ทีส่ามารถสรา้งรายได ้สงูกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า จงึมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภา
มากกว่า และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จุฬารตัน์ คลา้เจรญิสมบตั ิ(2549) ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรม
การเลอืกซื้อเครื่องครวัของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษา
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครือ่งครวัแตกต่างกนั 
 ด้านอาชีพ พบว่าผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ใน
เขตกรุงเทพมหานครทางดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นประเมนิผลทางเลอืก และดา้นการตดัสนิใจซื้อ
แตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมตฐิานทีต่ ัง้ไว้
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ผูบ้รโิภคที่ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มกีารค้นหาขอ้มูล และการตดัสนิใจซื้อมากที่สุด 
เน่ืองจากว่าผูบ้รโิภคอาชพีดงักล่าวมกีารศกึษาขอ้มลูจากเพื่อนๆ มกีารสอบถามผูท้ีม่ปีระสบการณ์
ในการใชผ้ลติภณัฑร์วมถงึมกีารศกึษาขอ้มลูจากอนิเทอรเ์น็ต ก่อนการตดัสนิใจซือ้ สว่น ผูบ้รโิภคทีม่ี
อาชพีประกอบธุรกจิส่วนตวั/คา้ขายมกีาร ประเมนิผลทางเลอืกมากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภคดงักล่าว
มีเวลาค่อนข้างยืดหยุ่นและมีความรอบคอบในการตัดสินใจซื้อ มีการเลือกซื้อเพราะคุณภาพ
เหมาะสมกบัราคาทีซ่ือ้และเลอืกซือ้เพราะว่าสนิคา้รบัประกนัตลอดอายุการใชง้าน ซึง่สอดคลอ้งกบั
แนวคดิของคอลเลอร และเคทเลอร ์(Kotler; & Keller. 2006: 197-200) กล่าวว่า อาชพีทีแ่ตกต่าง
กนัของแต่ละบุคคลจะต้องการสนิค้าและบรกิารที่แตกต่างกนั ดงันัน้นักการตลาดจะต้องศกึษาว่า
สนิค้าและบรกิารของบรษิทัที่เป็นที่ต้องการของกลุ่มอาชพีประเภทใด เพี่อจะจดัเตรยีมสนิคา้และ
บรกิารให้สอดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มบุคคลเหล่านัน้อย่างเหมาะสม และสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ จุฬารตัน์ คลา้เจรญิสมบตั ิ(2549) ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องครวัของ
ผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการเลอืกซื้อ
เครือ่งครวัแตกต่างกนั 
 ด้านรายได้เฉล่ียตอเดือน่  พบว่าผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัมกีาร
ตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูป้ญหา ด้านการค้นหาขอ้มูล ั

ดา้นการตดัสนิใจซือ้และดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05, 0.01 โดยผูบ้รโิภคทมีรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมากกว่า 40,001 บาทขึน้ไป มกีารรบัรูป้ญหาและั

พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้มากทีส่ดุในขณะทีผู่บ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001- 40,000 บาท
มกีารคน้หาขอ้มลูมากทีส่ดุและผูบ้รโิภคทีร่ายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากวา่ 30,000บาท มกีารตดัสนิใจซือ้
มากทีส่ดุเน่ืองจากผูบ้รโิภคทีร่ายไดม้ากสว่นใหญ่เป็นลกูคา้ทีเ่คยใชผ้ลติภณัฑข์องรน่ีาแวรม์าก่อนใน
ขณะที ่รายไดน้้อยมคีวามตอ้งการอยากทดลองใชผ้ลติภณัฑร์น่ีาแวรจ์งึเพิง่มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้
อนัเน่ืองมากจากการแนะนําจากผูท้ีเ่คยใชผ้ลติภณัฑเ์ครื่องครวัรน่ีาแวร ์ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ
อจัฉรา นพวญิญวงศ ์(อจัฉรา นพวญิญวงศ.์ 2550; อา้งองิจาก Belch; & Belch. 2005.) ในงานวจิยั
น้ีศกึษา รายได ้(Income) หรอืสถานภาพทางเศรษฐกจิ (Economic Circumstances) สถานภาพ
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อตราสินค้าและบริการที่ตัดสินใจ สถานภาพเหล่า น้ี 
ประกอบดว้ยรายได ้การออมทรพัย ์อํานาจการซื้อและทศันคตเิกี่ยวกบัการจ่ายเงนิ นักการตลาด
ตอ้งสนใจแนวโน้มของรายไดส้่วนบุคคลเน่ืองจากรายไดจ้ะมผีลต่ออํานาจของการซือ้คนทีม่รีายไดต้ํ่
จะมุ่งซื้อสนิค้าที่จําเป็นต่อการครองชพี และมคีวามไวต่อราคามาก ส่วนคนที่มรีายได้สูงจะมุ่งซื้อ
สนิค้าที่มีคุณภาพดีและราคาสูงโดยเน้นที่ภาพพจน์ของราคาสินค้าเป็นหลกั และสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ จุฬารตัน์ คลา้เจรญิสมบตั ิ(2549) ไดศ้กึษาเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องครวัของ
ผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืก
ซือ้เครือ่งครวัแตกต่างกนั 
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 ด้านสถานภาพสมรส พบว่า ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อ
เครื่องครวัรน่ีาแวรใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการตดัสนิใจซื้อ แตกต่างกนั
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมตฐิานทีต่ ัง้ไวโ้ดยผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
โสดมกีารคน้หาขอ้มลูมากทีส่ดุเน่ืองจากคนโสดอาจไมค่่อยนิยมประกอบอาหารทานเองดงันัน้เมื่อจะ
ซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรจ์ะต้องมกีารหาขอ้มูลค่อนขา้งละเอยีดโดยขณะทีผู่ท้ ีส่ถานภาพหมา้ย/ หย่า
รา้ง/ แยกกนัอยูม่กีารตดัสนิใจซือ้มากทีส่ดุเพราะชวีติตอ้งอยูล่าํพงัดงันัน้กอ็าจหนัมาดแูลสุขภาพโดย
การประกอบอาหารทานเองซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ อจัฉรา นพวญิญวงศ ์(2550 อา้งองิจาก 
Belch & Belch ,2005) ในงานวจิยัน้ีศกึษา สถานภาพการสมรส (Status) สมรส โสด หยา่รา้งหรอื
เป็นหมา้ย ซึง่ในอดตีถงึปจจุบนัเป็นเปาหมายทีส่าํคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยั ้

ตลอดและมคีวามสําคญัมากยิง่ขึน้ในส่วนที่เกี่ยวกบัผูบ้รโิภคทําใหเ้กดิความต้องการในผลติภณัฑ์
และพฤตกิรรม การซื้อที่แตกต่างกนั และสอดคล้องกบังานวจิยั วรุตม ์ประไพพกัตร ์(2557) ได้
ศึกษาเรื่อง ปจจัยพฤติกรรมผู้บริโภคและปจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อั ั

กระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ประเภทเครื่องครวั ในเขตอําเภอเมอืงจงัหวดัระยอง ผลการศกึษา
พบว่ากลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิอายุ 20-30 ปี สถานภาพสมรส ระดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายไดต่้อเดอืน 10,000-30,000 บาท พฤตกิรรม
การซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคสง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวั ในดา้นค่าใชจ้่ายเฉลีย่ในการ
ซื้อสนิค้า แหล่งข้อมูล ช่วงเวลาในการซื้อ วนัในการซื้อ สถานที่ซื้อ และวตัถุประสงค์ในการซื้อ 
ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัในการรบัรูถ้ึงั

ความต้องการ ด้านการค้นหาขอ้มูล ด้านการประเมนิผลทางเลอืก ด้านการตดัสนิใจซื้อ และด้าน
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 สมมตฐานท่ี ิ 2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
 ด้านผลตภณัฑ ์ิ พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ด้านการประเมนิผลั

ทางเลอืก ด้านการตดัสนิใจซื้อ และด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อโดยมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทาง
เดยีวกนัในระดบัปานกลาง – ค่อนขา้งสงู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 เน่ืองจากผูบ้รโิภคเมื่อจะ
ซือ้สนิคา้คาํนึงถงึประโยชน์การใชง้านเป็นหลกัรวมถงึรปูลกัษณ์ความสวยงามของผลติภณัฑ ์ความ
คงทนของผลิตภัณฑ์ ความสะดวกสบายในการใช้งานเพื่อนําความต้องการด้านต่างๆมาเป็น
ตวักําหนดในการซื้อสนิคา้รน่ีาแวรซ์ึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรุตม ์ประไพพกัตร ์(2557) ได้
ศึกษาเรื่อง ปจจัยพฤติกรรมผู้บริโภคและปจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อั ั

กระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าประเภทเครื่องครวั ในเขตอําเภอเมอืงจงัหวดัระยอง พบว่า ด้าน
ผลติภณัฑส์ง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2546: 
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212-213) กล่าวว่า ผลติภณัฑ ์ (Product) เป็นสิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิ เพื่อตอบสนองความจาํเป็น
หรอืความต้องการของลูกคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มี
ตวัตนกไ็ดผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิารจงึประกอบไปดว้ย สนิคา้ บรกิาร ความคดิ สถานที ่ผลติภณัฑห์รอื
บรกิารตอ้งมอีรรถประโยชน์ มคีุณคา่ในสายตาของลกูคา้ จงึจะทาํใหผ้ลติภณัฑข์ายได ้
 ด้านราคา พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีความสมัพันธ์กับการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์ ด้านการรบัรู้ปญหั า ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินผล
ทางเลอืก ด้านการตดัสนิใจซื้อ และด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อโดยมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทาง
เดยีวกนัในระดบัตํ่ามาก และระดบัปานกลาง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 เน่ืองจากราคามสีว่น
กระตุ้นทําให้เกดิการตดัสนิใจซื้อได้ ผู้บรโิภคจะราคามาเปรยีบเทยีบกนัและเลอืกสนิค้าที่ตรงกบั
ความต้องการของตนเอง โดยสนิคา้รน่ีาแวรจ์ะมคีุณภาพคุม้ค่ากบัราคา ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั
ของ วรุตม ์ประไพพกัตร ์(2557) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจจยัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจจยัสว่นประสมทางั ั

การตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าประเภทเครื่องครวั ในเขตอําเภอเมอืง
จงัหวดัระยอง พบวา่ ดา้นราคาสง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ดา้นการรบัรูป้ญหา ดา้นการคน้หาั

ขอ้มูล ด้านการประเมนิผลทางเลือก ด้านการตดัสนิใจซื้อ และด้านพฤติกรรมภายหลงัการ และ
สอดคลอ้งกบัแนวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2546: 212-213) กล่าวว่า ราคา (Price) จาํนวนเงนิหรอื
สิง่อื่นๆทีม่คีวามจําเป็นต้องจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิาร หรอืคุณค่าในรูปของตวัเงนิเป็น
ตน้ทุนของลกูคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหวา่งคุณคา่ของผลติภณัฑห์รอืบรกิารกบัราคา ถา้คุณคา่
สงูกวา่ราคา ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ผูข้ายจงึตอ้งคาํนึงถงึคุณค่าทีร่บัรูใ้นสายตาผูบ้รโิภค ตอ้ง
พจิารณาการยอมรบัของลกูคา้ในคุณค่าผลติภณัฑว์่า สงูกว่าราคาผลติภณัฑน์ัน้ รวมถงึตน้ทุนสนิคา้
และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้งจากการซือ้สนิคา้และบรกิาร และดา้นการแขง่ขนั 
 ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดั
จําหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหา ดา้นการคน้หาั

ขอ้มลู ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ และดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้โดยมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง และ ระดบัค่อนขา้งสงู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ที่ 0.01 เน่ืองจากมตีวัแทนขายเพิม่ขึ้นและตวัแทนขายสามารถเขา้ถึงผู้บรโิภคได้ง่ายขึ้น และมี
บรกิารขอ้มลูขา่วสารทางอนิเทอรเ์น็ตมากขึน้ และมสีาขามากขึน้ตามหวัเมอืงใหญ่ๆ สามารถกระตุน้
ใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการสนิคา้และมกีารตดัสนิใจซื้อสนิคา้ไดง้่ายขึน้ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั
ของ วรุตม ์ประไพพกัตร ์(2557) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจจยัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจจยัสว่นประสมทางั ั

การตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าประเภทเครื่องครวั ในเขตอําเภอเมอืง
จงัหวดัระยอง พบวา่ ดา้นสถานที/่ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายสง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
 ด้านการสงเสรมการตลาด่ ิ  พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านการส่งเสรมิ
การตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการ
ประเมนิผลทางเลอืก และ ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปาน
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กลาง และ ระดบัค่อนขา้งตํ่า อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 เน่ืองจากผูบ้รโิภคมกีารคน้หาขอ้มลู
ในเรือ่งของกจิกรรมสง่เสรมิการตลาด และตวัแทนขายมกีารสง่ขอ้มลูการสง่เสรมิการตลาดใหก้บัทาง
ผูบ้รโิภคโดยผ่านทาง social media และผูบ้รโิภคไดท้ําการประเมนิจากนัน้ทาํการตดัสนิใจซือ้โดย
นําปจจยัหรอืสถานการณ์ต่างๆ ของกจิกรรมสง่เสรมิการขายมาช่วยในการตดัสนิใจซีง่สอดคลอ้งกบัั

งานวจิยัของ จุฬารตัน์ คล้าเจรญิ (2549) ได้ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเครื่องครวัของ
ผู้บรโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ซื้อเครื่องครวัด้วยเหตุผลจากการ
สง่เสรมิการขายทีม่ต่ีอการซือ้ เชน่ คปูองสว่นลด 
 ด้านบคุลากร พบวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นบุคลากรมคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องครวัรีน่าแวร์ ด้านการรบัรู้ปญหา ด้านการค้นหาั ข้อมูล ด้านการประเมินผล
ทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ซึง่มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั
ในระดบัปานกลาง และ ระดบัค่อนขา้งสงู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.01 เน่ืองจากบรษิทัมกีารจดั
อบรมตวัแทนขายหรอืพนักงานของบรษิทัในการใหข้อ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑเ์ป็นอย่างดรีวมถงึการ
แต่งกายของตวัแทนขาย พนกัสง่สนิคา้ และ พนกัเกบ็เงนิ สะอาด สุภาพและเรยีบรอ้ย ซึง่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ วรุตม ์ประไพพกัตร ์(2557) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจจยัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปจจยัสว่นั ั

ประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าประเภทเครื่องครวั ในเขต
อาํเภอเมอืงจงัหวดัระยอง กล่าววา่ ดา้นบุคลากรสง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้  
 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะทาง
กายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหา ด้ั านการคน้หา
ข้อมูล ด้านการประเมินผลทางเลือก ด้านการตดัสนิใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ ซึ่งมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง และ ระดบัค่อนขา้งสงู อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ที่ 0.01เน่ืองจาก เมื่อผูบ้รโิภคมกีารพบเหน็ทัง้ภายในและภายนอกมคีวามสะอาด การตกแต่ของ
สาขามคีวามทนัสมยัดงึดูดความสนใจของผูบ้รโิภครวมถงึพืน้ทีม่คีวามเหมาะสมในการจดัวางสนิคา้
เอื้อต่อการตดัสนิใจซื้อสิง่เหล่าน้ีทําใหเ้กดิการกระตุ้นต่อการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั
ของ วรุตม ์ประไพพกัตร ์(2557) ไดศ้กึษาเรื่อง ปจจยัพฤตกิรรมผูบ้ริั โภคและปจจยัสว่นประสมทางั

การตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าประเภทเครื่องครวั ในเขตอําเภอเมอืง
จงัหวดัระยอง กล่าววา่ ดา้นการสรา้งและการนําเสนอทางกายภาพสง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
และสอดคลอ้งกบัแนวคดิของคอทเลอร ์(Kotler. 2003: 98) กล่าววา่สว่นประสมทางการตลาดว่าเป็น
กลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาดที่องค์กรใช้ในการปฏบิตัิตามวตัถุประสงค์ทางการตลาดในตลาด
กลุ่มเปาหมายและมอีทิธพิลต่อความตอ้งการซือ้หรอืใชบ้รกิารในตวัผลติภณัฑน์ัน้ กล่าวคอื ลูกคา้จะ้

อาศยัสิง่แวดลอ้มทางกายภาพเป็นปจจยัหน่ึงในการเลอืกใชบ้รกิารั  ดงันัน้สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ
ยิง่มเีอกลกัษณ์กย็ิง่เป็นทีน่่าสนใจน่าเขา้ไปใชบ้รกิารมากขึน้ 
 ด้านกระบวนการ  พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นั
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การประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ซึง่มคีวามสมัพนัธใ์น
ทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง ค่อนขา้งตํ่า และ ระดบัค่อนขา้งสงู อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี ่
0.01 เน่ืองบรษิทัรน่ีาแวรม์กีระบวนการใหบ้รกิารทีม่คีวามสะดวกและรวดเรว็ เช่นการจดัส่งสนิคา้ 
ตลอดจนขัน้ตอนการรบัชําระเงนิทีม่คีวามรวดเรว็และถูก่ต้องรวมถงึมกีารคนืหรอืเปลีย่นสนิคา้เมื่อ
สนิคา้เกดิจากความผดิพลาดของผูผ้ลติ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ วรุตม ์ประไพพกัตร ์(2557) 
ได้ศึกษาเรื่อง ปจจยัพฤติกรรมผู้บริโภคและปจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลั ั ต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้าประเภทเครื่องครวั ในเขตอําเภอเมอืงจงัหวดัระยอง กล่าวว่าด้าน
กระบวนการสง่ผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
 สมมตฐานท่ี ิ 3 การรบัรู้ตราสนค้ามีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนใจซ้ือผลตภณัฑ์ิ ิ ิ
เครื่องครวัรีนาแวร์่  
 ด้านการรู้จกัตราสนค้าิ  พบว่า การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้มคีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิผลั

ทางเลือก ด้านการตัดสนิใจซื้อ และ ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ มีความสมัพนัธ์ในทิศทาง
เดยีวกนัในระดบั ตํ่ามาก คอ่นขา้งตํ่า ปานกลาง คอ่นขา้งสงู สงูมาก อยา่งมนียัส ําคญัทางสถติ ิ0.01 
เน่ืองจากตราสนิคา้มลีกัษณะโดดเด่นเฉพาะตวัและเขา้มาในประเทศไทยมากกว่า 40 ปี เป็นผลติ
เครื่องครวัที่มีคุณภาพ ทําให้ผู้บริโภคมีความมัน่ใจในคุณภาพของสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับแนว 
ความคดิของเอเคอร ์(Aaker. 1991) กล่าวว่า ตราสนิคา้ คอื ความโดดเด่นของชื่อ สญัลกัษณ์ เช่น 
โลโก้ เครื่องหมายการค้า หรือการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์ของสินค้าหรือบริการให้
แตกต่างจากคู่แข่ง ช่วยปองกนักิจการจากคู่แข่งที่พยายามเข้ามาแย่งตลาด และสอดคล้องกบั้

งานวจิยัของ สยาม อนิทราฉตัรจามร (2545) วจิยัเรื่อง ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเปลีย่นแปลงตราั

สนิค้าเครื่องใช้ไฟฟาในครวัเรอืนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ตรา้

สนิคา้เป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคคาํนึงถงึในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ 
 ด้านคณุภาพท่ีเกดจากการรบัรู้ตราสนค้าิ ิ  พบว่า การรบัรูต้ราสนิคา้ดา้นคุณภาพทีเ่กดิ
จากการรบัรูต้ราสนิคา้มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหา ดา้นั

การคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซื้อ และ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงั
การซือ้ มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบั ตํ่ามาก คอ่นขา้งตํ่า ปานกลาง คอ่นขา้งสงู สงูมา
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ0.01 เน่ืองจาก ผูบ้รโิภคมคีวามมัน่ใจในคุณภาพของผลติภณัฑร์น่ีาแวร์
และผลติภณัฑ์เครื่องครวัมลีกัษณะโดดเด่นกว่าเครื่องครวัยี่หอ้อื่น ซึ่งสอดคล้องกบัแนวความคดิ 
Kotler (2003) กล่าวา่ ชื่อ เครือ่งหมาย สญัลกัษณ์ บรรจุภณัฑ ์หรอืสว่นผสมสิง่ต่างๆ ทีเ่ป็นการระบุ
ถงึสนิคา้และบรกิารของผูข้าย เพื่อทําใหส้นิคา้แตกต่างจากคู่แข่ง และสอดคล้องกบั งานวจิยั ของ 
สยาม อินทราฉัตรจามร (2545) วิจยัเรื่อง ปจจยัที่มอีิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงตราสนิค้าั

เครือ่งใชไ้ฟฟาในครั้ วเรอืนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า คุณภาพทีเ่กดิ
จากการรบัรูต้ราสนิคา้เป็นสิง่ทีพ่จิารณาในการตดัสนิใจซือ้เป็นอนัดบัแรก 
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 ด้านความภกัดีตอตราสนค้า่ ิ  พบว่า การรบัรู้ตราสนิค้าด้านความภกัดต่ีอตราสนิค้ามี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร ์ดา้นการรบัรูป้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นั

การประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ และ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ มคีวามสมัพนัธ์
ในทิศทางเดียวกนัในระดบั ตํ่ามาก คอ่นขา้งตํ่า ปานกลาง คอ่นขา้งสงู อยา่งมนียัส ําคญัทางสถิ
 0.01 เน่ืองจาก เป็นผลิตภัณฑ์เครืองครวัที่มีคุณภาพผลิตจากแสตนเลสอย่างดี ผู้บริโภคที่ใช้
ผลติภณัฑ์เครื่องครวัรน่ีาแวร์จงึแนะนําให ้เพื่อน ญาต ิคนรูจ้กั มาใช้ผลติภณัฑ์อย่างต่อเน่ือง ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัแนวคดิ American Marketing Association (1991) กล่าวว่า ชื่อ คาํเรยีก สญัลกัษณ์ 
หรอืการออกแบบบรรจุภณัฑ ์คาํขวญั สสีนั อย่างใดอยา่งหน่ึง หรอืหลายๆ อยา่งพรอ้มกนั ทีไ่ดร้บั
การออกแบบขึ้นมาเพื่อ ทําให้สนิค้าหรอืบรกิารขององค์กรแตกต่างไปจากสนิค้าหรอืบรกิารของ
คู่แขง่ และ สอดคลอ้งกบั งานวจิยั ของ สยาม อนิทราฉตัรจามร (2545) วจิยัเรื่อง ปจจยัทีม่อีทิธพิลั

ต่อการเปลี่ยนแปลงตราสนิคา้เครื่องใชไ้ฟฟาในครวัเรอืนของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ้

ปรมิณฑล พบว่า ตราสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคคดิว่ามคีวามน่าเชื่อถอื มคีุณภาพจะเลอืกซือ้ในครัง้ต่อไป แต่ 
สาํหรบัพฤตกิรรมภายหลงัการใชส้นิคา้ ผูบ้รโิภคคดิว่าถา้ไม่พอใจในตราสนิคา้เดมิทีใ่ชอ้ยู่จะเลกิใช้
ตราสนิคา้เดมิแลว้เปลีย่นไปใชต้ราสนิคา้ใหม ่
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวจยัิ  
 จากผลการศกึษาเรือ่ง ปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์ในเขตั

กรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ สรปุไดด้งัน้ี 
 1. ด้านลกัษณะประชากรศาสตร ์
  จากการศกึษาครัง้น้ีสามารถกําหนดกลุ่มลูกค้าเปาหมายใหช้ดัเจนมากยิง่ขึน้ เพื่อให้้

การวางกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นไปอย่างเหมาะสม ตรงกบักลุ่มเปาหมายและสามารถตอบสนอง้

ความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีม่กีารตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนั ดงัน้ี 
  1.1 ดา้นการรบัรูป้ญัหา ผูป้ระกอบการหรอืตวัแทนขายควรใหค้วามสาํคญักบัผูบ้รโิภค
ทีม่กีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรายไดเ้ฉลีย่มากกวา่ 40,001 บาทขึน้ไป มากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภค
กลุ่มดงักล่าวมกีารรบัรู้ปญหามากที่สุด ผลการวจิยัยงัพบว่าผู้บรโิภคกลุ่มดงักล่าวยงัแสดงความั

คดิเหน็ดา้นการรบัรูป้ญหาถงึควาั มตอ้งการว่าเป็นเครื่องครวัแสตนเลสทีม่คีวามปลอดภยัต่อสุขภาพ
และยงัมคีุณสมบตั ิ“ปรงุอาหารโดยใชน้ํ้าแต่น้อย” มากทีส่ดุ 
  1.2 ด้านการค้นหาข้อมูล ผู้ประกอบการหรือตัวแทนขายควรให้ความสําคัญกับ
ผูบ้รโิภคเพศหญงิ อายุตํ่ากวา่ 35 ปี อาชพีพนกังงานบรษิทัเอกชน รายไดเ้ฉลีย่ 30,001 – 40,000 
บาท มีสถานภาพโสด มากที่สุด เน่ืองจากผู้บริโภคกลุ่มดังกล่าวมีการค้นหาข้อมูลมากที่สุด 
ผลการวจิยัยงัพบวา่ ผูบ้รโิภคกลุ่มดงักล่าวยงัแสดงความคดิเหน็ดา้นการคน้หาขอ้มลูในสว่นของการ
สอบถามผูม้ปีระสบการณ์ใชก่้อนการตดัสนิใจซือ้มากทีส่ดุ 
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  1.3 ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ผูป้ระกอบการหรอืตวัแทนขายควรใหค้วามสําคญั
กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากวา่ 35 ปี การศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีอาชพี ประกอบธุรกจิส่วนตวั/คา้ขาย 
มากที่สุด เน่ืองจากผูบ้รโิภคกลุ่มดงักล่าวมกีารประเมนิผลทางเลอืกมากทีสุ่ด ผลการวจิยัยงัพบว่า 
ผูบ้รโิภคกลุ่มดงักล่าวยงัแสดงความคดิเหน็ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกเกีย่วกบัการเลอืกซือ้เพราะ
คุณภาพเหมาะสมกบัราคาทีซ่ือ้ มากทีส่ดุ 
  1.4 ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ผูป้ระกอบการหรอืตวัแทนขายควรใหค้วามสาํคญักบัผูบ้รโิภค
อายุตํ่ากวา่ 35 ปี การศึกษาสูงกว่าปรญิญาตร ีอาชีพพนักงานบรษิัทเอกชน รายได้เฉลี่ยตํ่ากว่
 30,000 บาท สถานภาพหมา้ย/หย่ารา้ง/แยกนัอยู่ มากที่สุด เน่ืองจากผูบ้รโิภคกลุ่มดงักล่าวมกีาร
ตดัสนิใจซื้อมากที่สุด ผลการวิจยัยงัพบว่า ผู้บรโิภคกลุ่มดงักล่าวยงัแสดงความคดิเห็นด้านการ
ใหบ้รกิารผอ่นชาํระสนิคา้เป็นรายเดอืนมสีว่นในการตดัสนิใจซือ้มากทีส่ดุ 
  1.5 พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ ผูป้ระกอบการหรอืตวัแทนขายควรใหค้วามสําคญักบั
ผูบ้รโิภคเพศหญงิอายุตํ่ากวา่ 35 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรายไดเ้ฉลีย่มากกว่า 40,001 บาท
ขึน้ไป มากทีส่ดุ เน่ืองจากกลุ่มผูบ้รโิภคดงักล่าวมพีฤตกิรรมภายหลงัการซือ้มากทีสุ่ด ผลการวจิยัยงั
พบว่า ผูบ้รโิภคกลุ่มดงักล่าวยงัแสดงความคดิเหน็ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ถงึความรูส้กึพอใจ
ทีไ่ดใ้ชผ้ลติภณัฑร์น่ีาแวร ์มากทีสุ่ดซึ่งควรมกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย ณ จุดขาย เช่น จดั
สนิคา้เป็นเซต็ราคาประหยดั เพือ่ทาํใหผู้บ้รโิภคสามารถตดัสนิใจซือ้ไดง้า่ย 
 2.  ด้านสวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  
  บรษิทัควรใหค้วามสาํคญักบัปจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร คอืั ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการซึง่มขีอ้เสนอแนะโดยเรยีงลาํดบัตามความสาํคญัแต่ละดา้นดงัน้ี 
  2.1 ด้านบุคลากร บรษิทัควรรกัษาระดบัมาตรฐานของบุคลากรที่ดแีละปรบัปรุงให้ดี
ยิ่งขึ้น เช่น ตัวแทนขายสามารถแนะนํา/ให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าได้ดี มีความเอาใจใส่ต่อลูกค้า
ให้บริการด้วยความสุภาพ รวมถึงแต่งกายสะอาด สุภาพ เรียบร้อย เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความ
ประทบัใจและตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑไ์ดง้า่ยขึน้ตลอดจนแนะนําบุคคลอื่นทีใ่กลช้ดิมาใชซ้ือ้ผลติภณัฑ์
เพิม่ โดยจากการศกึษาพบวา่ผูบ้รโิภคมรีะดบัความเหน็ต่อดา้นบุคลากรโดยรวมอยูใ่นระดบัด ีและยงั
พบว่าปจจัยด้านบุคลากรเป็นปจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้ั ั อในทุกด้าน โดยมี
ความสมัพนัธร์ะดบัปานกลางและระดบัตํ่า  
  2.2 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ผูป้ระกอบการหรอืตวัแทนขายควรปรบัปรุงการสง่เสรมิ
การตลาดใหด้ขีึน้ เช่น มกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์อยา่งแพรห่ลายผา่นสื่อต่างๆ เช่น สื่อออนไลน์
การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายอย่างต่อเน่ืองช่วงเทศกาลต่างๆและการจดัโปรโมชัน่ สนิค้าราคา
พเิศษเป็นต้น จากการศกึษาพบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบัการจดัโปรโมชัน่ราคาพเิศษในช่วง
เทศกาลต่างๆ เช่น ซื้อหน่ึงแถมหน่ึง และ ยงัพบว่าปจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดเป็นปจจยัที่มีั ั
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ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจซือ้ ดา้นการคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืกและการตดัสนิใจซือ้
ในระดบัปานกลางและคอ่นขา้งตํ่า 
  2.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ควรเพิ่มช่องทางการจําหน่ายที่มีช่องทางที่
หลากหลาย และสะดวกในการตดิต่อสื่อสาร รบัขา่วสารจากทางรา้น เช่น Website Facebook และ 
Line เป็นต้น รวมถึงมสีาขาในการใหบ้รกิารเพยีงพอกบัความต้องการในแต่ละพื้นที่ใหค้รอบคลุม
มากยิ่งขึ้น โดยจากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคให้ความสําคญักบัการมชี่องทางที่หลากหลายและ
สะดวกในการตดิต่อสื่อสาร และ ยงัพบว่าปจจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคีวามสมัพนัธ์ต่อการั

ตดัสนิใจซือ้ในทุกดา้นโดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง ระดบัคอ่นขา้งสงู และระดบัตํ่า 
  2.4 ดา้นกระบวนการ ควรมกีารพฒันาปรบัปรงุกระบวนการใหบ้รกิารต่างๆ เพือ่ใหเ้กดิ
ความสะดวกรวดเรว็ โดยอาจใชเ้ครื่องมอืทีท่นัสมยัในการทําใหเ้กดิกระบวนการทีส่ามารถส่งมอบ
บรกิารที่มคีุณภาพ แต่ละขัน้ตอนเชื่อมโยงกนัอย่างด ีเช่น ขัน้ตอนการรบัชําระเงนิมคีวามรวดเรว็
และถูกต้อง และการเลือกค้นหาสนิค้าความสะดวกและรวดเร็ว เน่ืองจากการศึกษาครัง้น้ีพบว่า 
ผู้บรโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อด้านกระบวนการโดยรวมอยู่ในระดบัดี และยงัพบว่าปจจยัด้านั

กระบวนการเป็นปจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์ัั บการตดัสนิใจซือ้ โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลางและ
ระดบัคอ่นขา้งสงู 
  2.5 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ บรษิทัควรใหค้วามสาํคญักบัไดแ้ก่ สถานทีต่ัง้ของสาขา 
การตกแต่งสถานที่ แบบฟอร์มต่างๆ ซึ่งเป็นสิง่ที่ลูกค้าใช้เป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพของการ
ให้บรกิาร และควรปรบัปรุงให้ดอียู่เสมอและดยีิง่ขึ้น เช่น การตกแต่งสาขามคีวามทนัสมยัดงึดูด
ความสนใจ ง่ายในการค้นหาและเลือกซื้อรวมถึงบรรยากาศทัง้ภายนอกและภายในสาขามคีวาม
สะอาดเป็นต้นเน่ืองจากการศกึษาครัง้น้ีพบว่า ผู้บรโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อด้านลกัษณะทาง
กายภาพอยู่ในระดบัดแีละมากที่สุดเมื่อเทยีบกบัปจัจยัอื่นๆ และยงัพบว่าปจจยัด้านลกัษณะทางั

กายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า  
  2.6 ดา้นราคา บรษิทัควรรกัษาระดบัคุณภาพของสนิคา้และบรกิารทีด่ไีวแ้ละปรบัปรุง
ใหด้ยีิง่ขึน้ เน่ืองจากจะเป็นการเพิม่มูลค่าสนิค้าและผูบ้รโิภครบัรูว้่าไดร้บัสนิคา้ที่มรีาคาเหมาะสม 
ดงันัน้จงึควรรกัษาระดบัมาตรฐานราคาสนิคา้ใหม้คีวามเหมาะสมความคุม้ค่าของราคา เมื่อเทยีบกบั
คุณภาพ และประโยชน์ที่ไดร้บัจากสนิคา้เน่ืองจาก เครื่องครวัรน่ีาแวร ์เป็นสนิคา้ทีม่ ีราคาสนิคา้ที่
ค่อนขา้งสูง บ่งบอกถึงความคุ้มค่าในการซื้อเน่ืองจากมกีารรบัประกนัตลอดอายุการใช้งาน เน้น
ความง่ายแต่เหมาะกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยจากการศกึษาผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อดา้น
ราคาอยู่ในระดบัดซีึ่งอยู่ในระดบัที่น่าพอใจ และนอกจากน้ียงัพบว่าปจจยัด้านราคาเป็นปจจยัที่มีั ั

ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาร ์โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่าและปานกลาง  
  2.7 ด้านผลิตภัณฑ์ บริษัทควรพัฒนาสินค้าให้มีบรรจุภัณฑ์ที่มีความสวยงาม มี
คุณภาพมผีลติภณัฑท์ี่มคีวามหลากหลายและสนิคา้มคีวามทนัสมยั รวมถงึนําไปใชป้ระโยชน์ไดด้ ี
และนําเสนอผลติภณัฑข์องรา้นใหม้คีวามเหมาะสม โดยการสรา้งจุดเด่นในเรื่องสนิคา้ซึง่เป็นสนิคา้ที่
นําเขา้จากประเทศอเมรกิา ซึง่เป็นทีนิ่ยมของผูบ้รโิภคในประเทศไทยเป็นอยา่งมากตามกระแสนิยม 
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รวมทัง้มจุีดขายที่ราคาสนิค้าไม่แพงสามารถจบัต้องได้ ถึงแม้ว่าผู้บรโิภคจะมรีะดบัความคดิเหน็
โดยรวมดา้นผลติภณัฑอ์ยูใ่นระดบัด ีเน่ืองจากการศกึษาครัง้น้ีพบว่าปจจยัดา้นผลติภณัฑเ์ป็นปจจยัั ั

ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลางและระดบัคอ่นขา้งสงู 
 3. การรบัรู้ตราสนค้าิ  ไดแ้ก่ 
  3.1  ดา้นการรูจ้กัตราสนิคา้ ผูป้ระกอบการควรมกีารจดักจิกรรมทางการตลาดใหม้าก
ขึน้เพือ่ทีจ่ะไดเ้ป็นทีร่บัรูต้ราสนิคา้ของผูบ้รโิภคทีย่งัไมเ่คยไดใ้ชผ้ลติภณัฑร์น่ีาแวรแ์ละสามารถนึกได้
เสมอว่าถ้าจะซื้อเครื่องครวักส็ามารถนึกถงึเครื่องครวัรน่ีาแวรใ์หต้ราสนิคา้ตดิหูผูบ้รโิภค โดยจาก
การศกึษาพบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก ผู้บรโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ดมีากในด้านการนึกถึง
เครื่องครวัรน่ีาแวร์อย่างรวดรว็เมื่อเทยีบกบัเครื่องครวัยี่หอ้อื่นๆ นอกจากน้ี ผลการวจิยัยงัพบว่า
ปจจยัด้านการรูจ้กัตราสนิค้าเป็นปจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวรท์ุกั ั

ด้านโดยมีความสัมพันธ์ ระดับสูงมาก ปานกลาง ระดับตํ่ ามากและระดบัคอ่นขา้งตํ่าในทศิท
เดยีวกนั 
  3.2 ด้านคุณภาพที่เกิดจากการรับรู้ตราสินค้า ผู้ประกอบการต้องนําจุดแข็งของ
เครื่องครวัรน่ีาแวร์มาประชาสมัพนัธ์ใหม้ากกว่าน้ี เช่น ปรุงอาหารโดยใช้น้ําแต่น้อยแตกต่างจาก
เครื่องครวัอื่นๆ แบบไหน วสัดุที่นํามาผลิตแตกต่างอย่างเครื่องครวัอื่นๆ อย่างใด ซึ่งจะทําให้
ผู้ประกอบการได้ยอดขายเพิ่มขึ้นเมื่อผู้บริโภคได้ร ับถึงความแตกต่างด้านคุณภาพ โดยจาก
การศกึษาพบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ดมีากเกีย่วกบัเครื่องครวัมี
คุณภาพดมีาก นอกจากน้ี ผลการวจิยัยงัพบว่า ปจัจยัดา้นคุณภาพทีเ่กดิจากการรบัรูต้ราสนิคา้เป็น
ปจจยัทมีคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องครวัรน่ีาแวรท์ุกดา้น โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสงูั

มาก ปานกลาง และระดบัคอ่นขา้งตํ่าในทศิทางเดยีวกนั  
  3.3  ดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ผูป้ระกอบการควรจดัใหม้โีปรโมชัน่สาํหรบัลกูคา้เก่าที่
ใชผ้ลติภณัฑม์าเป็นเวลานาน เช่น นําของเก่ามาแลกผลติภณัฑใ์หมโ่ดยเพิม่เงนินิดหน่อยหรอืมกีาร
โทรใหบ้รกิารหลงัการขายเพิม่ขึน้ว่ามปีญหาอะไรบา้งในการใชผ้ลติภณัฑเ์พื่อเพิม่ยอดขายและให้ั

ลูกคา้รูส้กึประทบัใจกบัการไดใ้ชผ้ลติภณัฑร์น่ีาแวร ์และจะยงัคงใชต่้อไป โดยจากการศกึษาพบว่า 
โดยรวมผูบ้รโิภคใหค้วามคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ดมีากเกีย่วกบัเรื่อง
ของความพอใจทีจ่ะซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรต่์อไปในอนาคต นอกจากน้ี ผลการวจิยัยงัพบว่าปจจยัดา้นั

ความภกัดต่ีอตราสนิค้าเป็นปจจยัที่มคีวามสมัพนัั ธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องครวัรน่ีาแวร์ทุกด้าน 
โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัคอ่นขา้งสงู และระดบัตํ่าในทศิทางเดยีวกนั  
 
 ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจยัครัง้ตอไปิ ่  
  1. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดบริการของ
เครือ่งครวัยีห่อ้อื่นๆ ดว้ย เพือ่พฒันากลยทุธใ์หเ้หมาะสม 



 161 

  2. ควรมกีารศึกษาถึงกลุ่มตวัอย่างที่ไม่เคยใช้ผลิตภณัฑ์รน่ีาแวร์ เพื่อจะได้สามารถนํา
ขอ้มลูน้ีไปวเิคราะหเ์พื่อจะไดท้ราบถงึสาเหตุและใชว้างกลยุทธท์างการตลาดเพื่อจะไดเ้ป็นการเพิม่
ยอดขายของผูบ้รโิภคในกลุ่มน้ีดว้ย 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจยัิ  
ปัจจยัท่ีมีอทธพลตอการตดัสนใจซ้ือเครือ่งครวัรีนาแวร ์ในเขตกรงุเทพมหานคริ ิ ิ่ ่  

__________________________________________________________________________ 
 
 แบบสอบถามชุดน้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปัจจยัท่ีมีอทธพลตอการิ ิ ่
ตดัสนใจซ้ือเครื่องครวัรีนาแวรใ์นเขตกรงุเทพมหานคริ ่ ” ซึ่งเป็นส่วนหน่ึงของการศกึษาตาม
หลกัสูตรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒขอ้มูลที่ได้จากการตอบ
แบบสอบถามของทา่นจะถูกรวบรวมไวเ้ป็นความลบั โดยนําเสนอใหเ้หน็เป็นภาพรวมเทา่นัน้ 
 
สวนท่ี่  1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน  ทีต่รงกบัขอ้มลูทีเ่ป็นจรงิของทา่นเพยีง 1 ขอ้ 
 1. เพศ 
     1. ชาย         
   2. หญงิ 
 2.  อาย ุ
     1. 15 – 24 ปี       
   2. 25 – 34 ปี  
     3. 35 – 44 ปี       
   4. 45 – 54 ปี 
     5. 55 ปี ขึน้ไป 
 3.  ระดบัการศึกษา 
     1. ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี      
   2. ปรญิญาตร ี 
     3. สงูกวา่ปรญิญาตร ี 
 4.  อาชีพ 
     1. ขา้ราชการ       
   2. พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
     3. พนกังาบรษิทัเอกชน      
   4. ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 
     5. พอ่บา้น/แมบ่า้น    
   6. อื่นๆ (โปรดระบุ).............................................................. 
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 5.  รายได้เฉล่ียตอเดือน่  
     1. น้อยกวา่หรอืเทยีบเทา่ 10,000 บาท    
   2. 10,001 – 20,000 บาท 
     3. 20,001 – 30,000 บาท      
   4. 30,001 – 40,000 บาท 
     5. 40,001 บาทขึน้ไป 
 6.  สถานภาพสมรส 
     1. โสด         
   2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
    3. หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่
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สวนท่ี่  2 ความคดเหน็เก่ียวกบัสวนประสมทางการตลาดบรการิ ิ่  
คาํช้ีแจง ปจจยัต่อไปน้ีมคีวามสาํคญัต่อการซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรม์ากน้อยเพยีงใด โปรดทาํั  
 เครือ่งหมาย  ลงในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นเพยีง 1 ชอ่ง 
 

ระดบัความสาํคญั 

สาํ
คญั

มา
ก 

สาํ
คญั

 

ปา
นก

ลา
ง 

สาํ
คญั

น้อ
ย 

สาํ
คญั

น้อ
ยท

ีส่ดุ
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านผลตภณัฑ์ิ       
1. คุณภาพและความปลอดภยัของสนิคา้      
2. มคีวามหลากหลายของประเภทสนิคา้      
3. เครือ่งครวัมคีวามทนัสมยั และใชป้ระโยชน์ไดด้ ี      
4. วสัดุงา่ยต่อการทาํความสะอาดหลงัการใชง้าน      
5.เครือ่งครวัรน่ีาแวรม์คีวามแตกต่างจากเครือ่งครวัอืน่ๆ      
6. ชื่อเสยีงของตราสนิคา้      
ด้านราคา      
7. ราคาไมแ่พง      
8. ความคุม้คา่ของราคาเมือ่เทยีบกบัคุณภาพ และประโยชน์ทีไ่ดร้บั
จากสนิคา้ 

     

ด้านชองทางการจดัจาํหนาย่ ่       
9. มผีูแ้ทนขายนําเสนอสนิคา้ถงึทีพ่กัอาศยั      
10. ทาํเลทีต่ ัง้ของสาขา มคีวามสะดวกในการเดนิทางมาใชบ้รกิาร      
11. มจีาํนวนสาขาเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร      
12. มชีอ่งทางทีห่ลากหลาย และสะดวกในการตดิต่อสือ่สาร รบั

ขา่วสารจากทางบรษิทั เชน่ Website, Facebook,Line 
     

ด้านการสงเสรมกา่ ิ รตลาด      
13. มกีารโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์อยา่งแพรห่ลายผา่นสือ่ต่างๆ เชน่ 

สือ่ออนไลน์  
     

14. มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายอยา่งต่อเน่ือง เชน่ ลดราคา
สนิคา้ 

     



 171 

ระดบัความสาํคญั 

สาํ
คญั

มา
ก 

สาํ
คญั

 

ปา
นก

ลา
ง 

สาํ
คญั

น้อ
ย 

สาํ
คญั

น้อ
ยท

ีส่ดุ
 

สวนประสมทางการตลาดบรการ่ ิ  

(5) (4) (3) (2) (1) 
15. มกีารจดัโปรโมชัน่ สนิคา้ราคาพเิศษในชว่งเทศกาลต่างๆ เชน่ 

ซือ้หน่ึงแถมหน่ึง 
     

ด้านบคุลากร      
16. ตวัแทนขายแต่งกายสะอาด สภุาพ เรยีบรอ้ย      
17. พนกังานสง่สนิคา้ /พนกังานเกบ็เงนิใหบ้รกิารดว้ยความสภุาพ      
18. ตวัแทนขายสามารถแนะนํา/ใหข้อ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้ไดเ้ป็นอยา่ง

ด ี
     

19. ตวัแทนขายมคีวามเอาใจใสต่่อลกูคา้      
ด้านลกัษณะทางกายภาพ      
20. บรรยากาศทัง้ภายนอกและภายในสาขา มคีวามสะอาด       
21. การตกแต่งของสาขามคีวามทนัสมยั ดงึดดูความสนใจ      
22. พืน้ทีม่คีวามเหมาะสมในการจดัวางสนิคา้เอือ้ต่อการตดัสนิใจซือ้      
ด้านกระบวนการ      
23. กระบวนการใหบ้รกิารมคีวามสะดวกและรวดเรว็ เชน่การจดัสง่

สนิคา้ 
     

24. ขัน้ตอนการรบัชาํระเงนิมคีวามรวดเรว็และถูกตอ้ง      
25. มใีบเสรจ็ทีไ่ดม้าตรฐานเพือ่เป็นหลกัฐานในการชาํระเงนิ      
26. มกีารคนืหรอืเปลีย่นสนิคา้เมือ่สนิคา้เกดิจากความผดิพลาดจาก

ผูผ้ลติ 
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สวนท่ี่  3 ข้อมลูการรบัรู้ตราสนค้าเครื่องคร้วรีนาแวร์ิ ่  
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย   ลงในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นเพยีง 1 ชอ่งทีม่ต่ีอการ 
 รบัรูต้ราสนิคา้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
 

ระดบัความคดิเหน็ 

เห
น็ด

ว้ย
อย

า่ง
ยิง่

 

เห
น็ด

ว้ย
 

ไม
แ่น่

ใจ
 

ไม
เ่ห
น็ด

ว้ย
 

ไม
เ่ห
น็ด

ว้ย
อย

า่ง
ยิง่

 

การรบัรู้ตราสนค้าิ  

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านการรู้จกัตราสนค้าิ       
1. ตราสนิคา้ของเครือ่งครวัรน่ีาแวรม์ลีกัษณะโดดเดน่เฉพาะตวั      
2. ทา่นนึกถงึเครือ่งครวัรน่ีาแวรอ์ยา่งรวดเรว็เมือ่เทยีบกบัเครือ่งครวั

ยีห่อ้อื่นๆ 
     

3. ทา่นคุน้เคยกบัตราสนิคา้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์      
ด้านคณุภาพท่ีเกดจากการรบัรู้ตราสนค้าิ ิ       
4. ทา่นมัน่ใจคุณภาพของเครือ่งครวัรน่ีาแวร ์      
5. เครือ่งครวัรน่ีาแวรม์คีุณภาพดมีาก      
6. ผลติภณัฑเ์ครือ่งครวัมลีกัษณะโดดเดน่      
ด้านความภกัดีตอตราสนค้า่ ิ       
7. ทา่นเป็นลกูคา้ประจาํของเครือ่งครวัรน่ีาแวร ์      
8. เมือ่ทา่นคดิจะซือ้เครือ่งครวัทา่นจะเลอืกเครือ่งครวัรน่ีาแวรเ์ป็น

อนัดบัแรก 
     

9. ทา่นพอใจทีจ่ะซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรต่์อไปในอนาคต      
10. ทา่นจะซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรแ์มว้า่ราคาสงูกวา่คูแ่ขง่      
11. ทา่นจะแนะนํา เพือ่น / ญาต/ิ คนรูจ้กัใหซ้ือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์      
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สวนท่ี่  4 ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสนใจซ้ือเครื่องครวัรีนาแวร์ิ ่  
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นเพยีง 1 ชอ่งทีม่ต่ีอการ 
 ตดัสนิใจเครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
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น็ด
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การตดัสนใจซ้ืิ อเครื่องครวัรีนาแวร์่  

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านการรบัรู้ความต้องการ      
1. ทา่นซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรเ์พือ่ทดแทนเครือ่งครวัเก่าทีช่าํรดุ      
2. ทา่นซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรเ์พราะตอ้งการเครือ่งครวัแสตนเลสทีม่ี

ความปลอดภยัต่อสขุภาพของทา่น 
     

3. ทา่นซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรเ์พราะคุณสมบตั ิ“ปรงุอาหารโดยใชน้ํ้
แต่น้อย” 

     

ด้านการค้นหาข้อมลู      
4. ทา่นสอบถาม ญาต/ิ เพือ่น/ คนรูจ้กั ก่อนการซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์      
5. ทา่นสอบถามผูท้ีม่ปีระสบการณ์การใชเ้ครือ่งครวัรน่ีาแวรก่์อนการ

ตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์
     

6. ทา่นมกีารศกึษาขอ้มลูจากทางอนิเตอรเ์น็ตก่อนการตดัสนิใจซือ้
เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์

     

ด้านประเมนผลทางเลือกิ       
7. ทา่นเลอืกซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรเ์พราะรบัประกนัตลอดอายกุารใช้

งาน 
     

8. ทา่นเลอืกซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรเ์พราะคุณภาพเหมาะสมากบัราคาที่
ซือ้ 

     

9. ทา่นเลอืกซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวรโ์ดยพจิาราณาเปรยีบเทยีบราคากบั
เครือ่งครวัยีห่อ้อื่นๆ 
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การตดัสนใจซ้ือเครื่องครวัรีนาแวร์ิ ่  

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านการตดัสนใจซ้ือิ       
10. ญาต ิ/ เพือ่น/ คนรูจ้กั มสีว่นในการตดัสนิใจซือ้เครือ่งครวัรน่ีาแวร ์      
11. การมใีหบ้รกิารผอ่นชาํระสนิคา้เป็นรายเดอืนมสีว่นในการตดัสนิใจ

ซือ้ 
     

12. การสาธติการใชเ้ครือ่งครวัรน่ีาแวรข์องตวัแทนขายมสีว่นในการ
ตดัสนิใจซือ้ 

     

ด้านพฤตกรรมภายหลงัการซ้ือิ       
13. ทา่นรูส้กึพอใจเมือ่ไดใ้ชผ้ลติภณัฑร์น่ีาแวร ์      
14. ทา่นมคีวามพอใจในดา้นคุณภาพของสนิคา้      
15. ทา่นมคีวามพงึพอใจในการบรกิารหลงัการขาย      

 
 
ขอขอบคณุในความกรณุาท่ีทานสละเวลาให้ข้อมลูท่ีสาํคญัอยางยงในการตอบแบบสอบถาม่ ่ ิ่  
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ภาคผนวก ข 
 

รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเครือ่งมือวจยัิ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเครือ่งมือวจยัิ  
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ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 179 

ประวตัยอผูท้าํสารนพนธ์ิ ิ่  
 

ชื่อ ชื่อกุล      นางสาววรานิษฐ ์โฆษติศริธินรญั 
วนัเดอืนปีเกดิ     18 มกราคม 2518 
สถานทีเ่กดิ      จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
ทีอ่ยูป่จจุบนัั      60/160 นิรนัเรสซเิดน้ 2 
      แขวงดอกไม ้เขตประเวศ กรงุเทพมหานคร 
ตําแหน่งหน้าทีก่ารงานปจจุบนัั   Assistant Sales Manager  
สถานทีท่าํงานปจจุบนัั     บรษิทั ลโีอ โกลบอล โลจสิตกิส ์จาํกดั 
      251-251/1 ซอยภกัด ีถนนพระราม 3 
      บางคอแหลม กรงุเทพมหานคร 10120 
      
ประวตักิารศกึษา 
 พ.ศ. 2544    บรหิารธุรกจิบณัฑติ (บธ.บ) 
       จาก  มหาวทิยาลยัศรปีทุม วทิยาเขตชลบุร ี  
  พ.ศ. 2559    บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (การตลาด) 
      จาก  มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 
 


	Cover
	Abstract
	Chapter 1
	Chapter 2
	Chapter 3
	Chapter 4
	Chapter 5
	Bibliography
	Appendix
	Vitae

